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S
PREDMLUVA

PP Hudebni kultura ma v mezinarodni mobilité tradici doloZenou v Evropé od
stfedovéku. V poslednich dvaceti letech se sektor dynamicky proménuje. Na uni-
verzalnich mezinarodnich platformach B2B typu MIDEM v Cannes se dnes zcela
zménilo portfolio téch, ktefi se zde predstavuji jako duleziti reprezentanti oboru.
Velky diraz je kladen na pfedstavovani technologickych novinek, soutéze mobil-
nich aplikaci, novych marketingovych, ale uz i eduka¢nich model(, praci s meta-
daty a poradenstvi, jak se v tom vS8em vyznat a (relativné nové) si snad i trochu
pfi tom hrat.

Nabidka vysoce prevySuje poptavku, panuje zde velka konkurence v oblasti
nejen prdmérné, ale i lehce nadprlimérné kvality. Svét je propojen, a tak si konku-
ruji produkty, které se jesté pred rokem 2000 do masivni pfimé konkurence zpra-
vidla nedostaly. Pokud chce nékdo vstoupit na trh se svoji nabidkou, ma k dispo-
zici obrovské objemy informaci rlizné kvality a musi velmi zvazovat své dispozice
a moznosti.

Zprvu se zdalo, Ze internetové zdroje z velké ¢asti nahradi tzv. ,lidské zdroje”.
Opak je pravdou. Oborovy diskurs se opét vraci k zakladu — kvalité uméleckého
vykonu a odbornici na moderni management vice, nez kdo jiny, hledaji efektivni
strategie z kategorie win-win. Opétovného vyznamu nabyva budovani profesnich
komunit.

Obecné literatury o ,technologii” managementu existuje velké mnoZzstvi, jen
definic ,managementu” je podle metaanalytickych studii okolo 350. Obsah
a struktura predlozené publikace reaguje na dany stav. V Uvodu predklada nejza-
jimavéjsi podnéty z obecné literatury o modernim managementu s ,vybézky”
k hudebnimu sektoru. Text méa slouzit pro inspiraci. Nasledujici kapitoly postu-
puji od obecného ke konkrétnimu. Jsou nejprve vénovany specifikim mezinarod-
niho managementu hudebniho oboru a maji poskytnout i relativné praktické rady
zacate¢niklim. Autofi se soustrfeduji pfedevsim na strukturaci daného tématu,
definovani pracovnich pozic a jejich vztah(. Nasleduji konkrétni pou€eni o smluv-
nich vazbach a nalezitostech. Odborné oborové detaily z oblasti obecného mana-
gementu, vyvoje sektoru, ekonomiky, prava, personalistiky apod., k nimz Ize na-
Iézt specidlni literaturu, jsou feSeny formou odkaz(l. Zavérecna kapitola shrnuje
specifika ¢eskych zemi. V pfiloze pak ¢tenar nalezne vzory smluv a seznam ano-
tované literatury.

Publikace ma elektronickou verzi z divodu, Ze se téma rychle vyviji a je mozno
nésledné reagovat aktualizaci textu na zakladé zpétné vazby odborné verejnosti.
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Kapitol vznikaly nejprve jako verze jednotlivych autor(, posléze byly pfipomin-
kovany a rozSifovany spoluautory a, pokud mozno, editorsky sceleny. Nicméné,
je zde viditelny urdity prekryv. To ma i své vyhody — rliznd moZna hlediska.
Autofi a spoluautofi jsou uvadéni v poradi podle miry svého vkladu do textace.
Grafy a preklady, pokud nejsou prevzaty (oznaceno v textu), jsou vlastni.

Doufame, Ze publikace zaujme a pom{zZe v praxi.

Lenka Dohnalovd, editor
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UVODEM

Z HISTORIE

Tradice mezinarodniho mobility umélcl Zivé hudby saha doloZiteIné do stfedo-
véku. Do obdobi baroka méla dvoji podobu:

1/podobu dlouhodobé sluzby u konkrétniho kralovského/Slechtického dvora,
ktery se pohyboval v siti svych sidel nebo sidel pfibuznych rod( v rliznych ze-
mich, nebo charakter cirkevni sluzby s moznosti uréitych povolenych vyjezd,
opét v dané siti spriznénych sidel;

2/ podobu volné nabidky migrujicich umélct (od obdobf tzv. potulnych umélc),

prety.

Prelom pak predstavoval vznik méstanské kultury se stalymi verejnymi opernimi
domy (prvnim ziejmé San Cassiano v Benatkach v r. 1637), orchestry, vydavatel-
stvimi tiskovin a etablovanim pozice skladatele jakozto ¢innosti honorované ze
zakazek raznych producentl. Zménil se spole€ensky statut umélce, pracoval
nyni i ve ,svobodném povolani”.? Na tento systém navézala logicky potfebna hu-
debni publicistika ve funkci verejné reflexe a propagace. Touto strukturou byl za-
loZen dnesni systém fungovani hudebni kultury s mechanismy fizeni mezinarod-
niho styku a zpUsobu prezentace a vymeény, které logicky reagovaly na volngjsi
a komplexnéjsi produkéni vazby, nez byla relativné stala sluzba u dvora, nebo
v cirkvi.

V devatenactém stoleti se rozvinul zejména v Némecku jeden z dilezitych
pilifd budouciho hudebniho prdmyslu — hudebni nakladatelstvi. Byla to oblast
nakupu, nebo dokonce exkluzivniho vykoupeni autorskych prav a posléze mezi-
narodni distribuce ve formé tisténych not v masovém meéritku.

Jiz dfive se Sifila tiSténa vydani hudebnich skladeb, ale devatenacté stoleti
s méstanskou kulturou a domacim muzicirovanim i se vznikem velkych stalych
symfonickych orchestri pfineslo moznost vétsiho odbytu této nakladatelské pro-
dukce. Po vzniku médii si nakladatelé upevnili pozici, z niz t&Zi dodnes.2

_~

Viz kap. Status umélce, s. 10

Pozice je fixovana Autorskym zdkonem, v CR AZ, hlava ll, dil 5, &7, ,Pravo nakladatele”. | kdyz je
stale rozporovana jak délka trvani prav (aktualn& v CR 50 let od vydani dila), tak rozsah imple-
mentace, vzdy je argumentovano ,ochranou a potfebnym navratem investic”, které byly a jsou
nemalé. V soucasné dobé jsou uvadény napft. ¢astky 100 000 € na partituru nového dila (Udaj
nakladatelstvi Universal Edition Wien).
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Radikalni rozdéleni hudby na vaznou a popularni (v nejobecngjsim tzu rozli-
Seni pojm0 v Ceské muzikologii), je zaleZitosti 20. stoleti, pfedevsim ve vazbé
na vznik nahravaciho priimyslu a médii — rozhlasu, televize, internetu. Teprve
od této doby se radikalné odlisil zplsob chovani téchto dvou segment( na trhu.
Zatimco vazna hudba si az do konce 20. stoleti zachovavéa jednoznacny fokus
na kvalitu samotného produktu s velmi tradi¢nim pojetim koncertniho Zivota, na-
hravani, distribuce, marketingu a PR, popularni hudba stale vice, zejména od ob-
jeveni modelu komeréni nosnosti hudebniho videa MTV (1981), klade ddraz
na trzni atraktivitu a vyuzivani v primyslu obecné osvédcéenych reklamnich me-
chanism pro prosazeni se na trhu.

Teprve 21. stoleti, zejména po zadsadni zméné hudebniho sektoru masivnim
nastupem novych technologii a krizi tradi¢niho modelu organizace a fizeni sek-
toru, pfineslo prostupnost a vzajemnou inspiraci obou segment(l. Obor tzv.
vazné hudby si uvédomil potfebu zatraktivnit zejména tradi¢ni modely prezen-
tace koncert(i a nahravek, PR a inovaci distribu¢nich model(.2 Obor popularni
hudby za¢ind naopak vnimat potrebu kvality produktu a metadat. V sou¢asné
dobé se stéle vice vynorfuje oblast, ktera kiizi a mixuje Zanry a druhy, at uz je to
crossover nebo tzv. ,postklasickad hudba”, kterd zaroveri mize mixovat i strategie
tradi¢nich druh(.4

V umeéni, ve kterém je stale zadkladem individualni tvirci vykon, zlstava v plat-
nosti zakladni tradi¢ni vehikl trhu — najit a zkultivovat umélecky talent a investo-
vat do néj. Z tohoto hlediska management a marketing v uméni nemdzZe prejimat
vSeobecné bez urcité modifikace modely, které pracuji s produkty jako s komodi-
tou, jak se jiz stalo v nékterych segmentech sektoru (minéno nap¥. unifikovanym
poplatkem za spottebu jakékoli hudby downloadem, nebo streamingem za ¢aso-
vou, nebo objemovou jednotku).

Vazba na kulturni zvyklosti je také uzsi nez u béznych komodit a i z tohoto
ddvodu mohou selhavat implementace pfilis obecnych modelll managementu
a marketingu, tj. nejen z dlvodu tviréi jedine¢nosti, ale také kulturniho osvéti
provozu, v némz se realizuje.5

Prikladem je tfeba klavirista Lang Lang. viz: Lang Lang: Megastar vdzné hudby md na svédomi
Lang Langdv efekt, 20. 5. 2014, Aktualné.cz
https://magazin.aktualne.cz/kultura/hudba/megastar-vazne-hudby-ma-na-svedomi-lang-lan-
guv-efekt/r~fc95a868dffb11e3ab3c002590604f2¢/?redirected=1541429165

GETTY GOLLOK, Kat: Post-classical Pioneer, in BB Music Magazine, October 2018, s. 48—-50.
Postklasickou hudbou je minéna produkce, ktera ,rekomponuje” klasickou hudbu, pouZziva elek-
tronické amplifikace apod. Dikazem etablovani tohoto druhu hudby je zarazeni autor( (napf. Lu-
dovica Einaudi, Karla Jenkinse ad.) do katalogu Deutsche Grammophon.

Studie, popisujici kulturni zvyklosti v urcité skale napt. miry demokracie, genderového stylu,
miry individualismu, potfeby jistot, kratko nebo dlouhodoba orientace: pf.. DICU Andreea,

9

UVODEM



O ,hudebnim priimyslu” Ize hovofit legitimné ze tfi hledisek od doby, kdy:

1/ existuje vydavatelsko/nakladatelsky priimysl tiskovin a prav k nim,

2/ existuje nahravaci a medialni priimysl, ktery produkuje totozné repliky audio
nebo audiovizualnich nahravek,

3/ mechanismy Sifeni, propagace nebo prodeje maji primyslovy velkokapacitn{
az globalni charakter.

Hromadna vyroba replik a moznost globalniho Sifeni (masovost spotreby) pfispi-
vaji tedy k legitimité tohoto terminu v hudebnim sektoru, jehoz jadro (uméni) by
mélo z podstaty plsobit proti t¢émto jeviim.

V soudasné dobé v CR i v rdmci EU se vétsinou implementuje plivodné brit-
sky model, ktery do hudebniho prlmyslu zahrnuje i Zivou produkci (minény
predevsim velké festivaly). Divodné je samozifejmé zahrnout také vyrobu hudeb-
nich nastrojd, popf. hudebnich technologii. Pfechody mezi sektory jsou fuzzy
a modely tzv. ,kulturnich a kreativnich primyslid” (KKP) jsou vazany predevsim
na jejich ucel — tj. bud na zplsob spravy kultury v dané zemi (napf. prostrednic-
tvim Ministerstva kultury), nebo na metodiku sbéru statistickych dat (napft. for-
mou tzv. satelitniho G&tu kultury).6 Udelem této vazby je srovnatelnost a postup-

na harmonizace metodik sbé&ru dat v ramci EU nebo UNESCO agendy.

STATUS UMELCE —
KULTURNI A SOCIALNi PROMENLIVOST V CASE A PROSTORU

Umélec je zakladnim kamenem celého systému sektoru, proto je téma v obecné
roviné pfedsunuto v Gvodu a rozpracovano detailngji v pfisluSnych kapitolach vé-
novanych hudebni praxi.

Tzv. status (postaveni) umélce Ize charakterizovat z hlediska socio-kulturniho,
historického, pravniho a ekonomického.

NEGHINA, Carmen, OPREA, Alina, VASILEVA, Teodora: Hofstede’s Study on Work Related-
-Values Concept, Methods, Results, and Critique. 29. 6. 2009. https://www.slideshare.net/pre-
ciousssa/hofstede-cultural-differences-in-international-management

Intercultural Business Communication. March 1, 2008, www.kwintessential.co.uk

MATTOCK, John ed.: Cross-Cultural Communication. The Essential Guide to International
Business, rev. vyd. UK London 2003.

K tématu blize: ZAKOVA, Eva a kol.: Mapovdni kulturnich a kreativnich pramysli v CR, grant
DF 11 POOVV0312011-2015. Sv. I, 2015, sv. 11 2015.

K metodice sbéru dat rliznych stath EU viz portdl: Compendium Cultural Policies & Trends,
ktery aktualizuje i statistické zpravy narodnich statd: http://www.culturalpolicies.net.

Satelitni tGdet kultury CR: https://www.czso.cz/documents/10180/20555647/331812u.pdf/
f6fd112d-fbch-4a25-bal11-3dfd11f119ca?version=1.0
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Socialni status je kulturné a historicky promé&nlivy. Ma dvé historicky vykrysta-
lizované slozky, jak bylo uvedeno vyse:

a/ umeélec vykonava kulturni sluzbu (evidentné predevsim tzv. vykonny umélec),

b/ umeélec, zejména jako tvlrce, ma kulturni poslani a mimoradné postaveni
ve spolecnosti vzhledem k mife konformity a loajalnosti, k ,rozumnosti doby
a mista”. Posuny vah na této ose jsou vazany zejména na to, jak spole¢nost
vnimé podstatu uméni, kofeny jeho ethosu, hodnotu individualismu a kreati-
vity a jejich limitaci.
V existujicich analyzach aktualniho kulturniho chovani, které zahrnuji zkoumani
postojd k hodnotam individualismu, konformity a kreativity a dalSich referencnich
hodnot 7 byl/je umélec lépe hodnocen jako individualita v anglosaské kultufe,
tradi¢né pak méné v kulturach vychodnich a jihoamerickych. Z toho pak vyplyva
rliznd mira vazby na tradici, dramaturgickou konzervativnost, ne/prosazovani zna-
mého nebo mistniho repertoaru, mira respektu k jedine¢nosti a pravni ochrané
uméleckého dila a uméleckého vykonu i chovani publika b&hem akce.g Tyto
rozdily nasledné rozhoduji i o zplsobu managementu a agentaze, tj. o prlbéhu
smluvniho jednani (napt. v tradi¢néjsich kulturdch nelze jit tzv. ,rovnou k véci”,
nelze ihned jednat s nejvy$Sim funkcionafem podniku, zejména pokud jste Zena
apod.). Odviji se od toho i vztah k pravdivosti informaci a negociaéni zavaznosti.?
Ustalené dnes neni ani vnimani zen umé&lkyf. Ze je téma v urditych lokalitach
(zejména tzv. tietiho svéta) stale zivé, svédd&i napf. aktivni existujici organizace
a nadace Donne in Musica (Zeny v hudbg), &len Mezindrodni i Evropské hudebni
rady, podporovany evropskymi dotacemi. Na urcitych postech se to tyka jesté
koncem 20. stoleti i Evropy (viz po¢atkem 80. let kauza konkurzu hornistky do
Berlinské filharmonie).10

10

Prof. Geert HOFSTEDE v letech 1967—73 analyzoval data hodnot vice nez S0 zemi: shrnuto napt.
HOFSTEDE, Geert: Cultures and Organisations: Software of the Mind, NY, McGraw Hill, 1997;
HOFSTEDE, Geert: Culture’s Consequences, International Differences in Work/Realted Values,
Newburz Part, Sage Publication, 1982.

Napt. zndma obliba karaoke ve vychodnich kulturach prerlistd v tolerované kopirovani vzor(
i v Zivém umeéni, umélci také mivaji horsi podminky pro vykon povolani (nekvalita zazemi, hlu¢né
chovéani publika apod.).

Konkrétné napf. v britské nebo arabské tradici je zakédovana tradi¢né vadha osobni domluvy
(britské smlouvy jsou ¢asto u nizSich ¢astek Ustni, byvaji dodnes ru¢né psané), v némeckych ze-
mich nebo ve Francii, stejné jako u nas, davame prednost psanym smlouvam.

(autorska Sifra tak): Proc¢ neexistuji skoro Zddné dirigentky ani hudebni skladatelky? Je to v Zen-
skych genech?!, 2015
https://zoommagazin.iprima.cz/zajimavosti/proc-neexistuji-skoro-zadne-dirigentky-ani-hu-
debni-skladatelky-je-v-zenskych-genech
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Z historického pohledu v nasi kultufe je umélec/hudebnik vniman zhruba do
obdobi baroka pfedevsSim v pozici toho, kdo slouZi, byt s privilegii. Jako prelo-
mova znama osobnost je pak interpretovan Mozart, v jehoZ Zivotopise se jiz od-
razi jasna zména spolecenskych pomérd, kdy je zvySen akcent spole¢enského
poslani umeélce. Tento postoj vrcholi v dobé romantismu a modernismu, kdy je
umélec vniman jako ¢lovék, ktery stoji psycho-socialné ,mimo”, ,na okraji” ¢i do-
konce ,proti” spoleéenské konvenci. Je kritickym ,pozorovatelem”, ktery za svoji
nezavislost Casto plati nejistym ekonomickym zajiSténim. Pravni ramec pak
ex post kodifikuje stav, ktery tim ustaluje.”?

V souvislosti se zmé&nou hodnoceni profese umélce se ustavuji i pocatky
autorského prava (udilend privilegia panovnikem, od 17.stoleti precedenénf
pravo v Anglii, Statute of Anne v r. 1709 v Anglii s podminkou registrace dila).
Vznikaly i prvni organizace na kolektivni spravu prav umélct, a to ve Francii
(od r. 1777 — Bureau de Législation Dramatique, pozdéji Société des Auteurs et
Compositeurs Dramatiques — SACD, existujici dodnes) a SACEM (Société des
Auteurs, Compositeurs et Eduteurs).12 Kolektivni sprava se rozviji z dtivodu obtiz-
nosti osobné si ohlidat verejné uziti dél a uméleckého vykonu a ve snaze zabréanit
osobnostnimu pfisvojeni dila nebo jeho znehodnoceni a zaroven ziskat profit
z jeho obliby. Pravo se postupné specializuje a vznika i odliSnost tzv. prava konti-
nentalniho a angloamerického.’3

Status umélce neni stabilné hodnocen ani vefejnosti. V jinych oborech Ize
ochranit sva osobnostni a majetkova prava k tviréimu vykonu placenym paten-
tem, avSak autorsky zakon (AZ) poskytuje tuto ochranu a priori. Privilegia zpoplat-
fovani uziti dila aktualné v nasem regionu do 70 let od smrti autora a navySeni
ochrany majetkovych prav vykonnych umeélcd na 70 let od nahravky jsou vnimany
znacnou casti spole€nosti jako disledky lobbingu a sporné tradice. Divodem je
fakt, Ze stéle vice povolani rovnéz vyzaduje kreativitu. Proto napf. Richard Florida,
profesor George Mason University ve Washingtonu, zaved| termin, ktery se ujal —
Jkreativni tfida”, a zahrnul do ni v8echny profese, které nemaiji rutinni charakter.’

Zvlastnost kombinace narokovani finanéniho zajisténi (se zdlvodnénim, Ze

1

_

12

13

14

PETRASKOVA, Markéta: Proména role umélce ve spoleénosti v pribéhu péti stoleti, bakalaiska
prace FF MU Brno, 2016.

Vznikla v r. 1850 poté, co Udajné dva skladatelé a textafi vyhrali soudni spor o poplatek z uziti
své skladby v kavarnég, kde skladbu provedla jakasi kapela a oni dostali napad za tento fakt poza-
dovat poplatek.

Podrobné&ji v kap. Smluvni vztahy mezi umélcem, manaZerem, agentem a poradatelem a na-
vazné kapitoly.

FLORIDA, Richard: The Flight of the Creative Class. The New Golbal Competition for Talent,
HarperBusiness 2005
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umélec provadi kulturni sluzbu) a zaroven maximalni svobody vyjadfovani tfeba
i proti hodnotam svého finan¢niho donéatora, nebo tzv. aktualnimu ,vefejnému za-
jmu”, vidime v mezinarodnich politickych dokumentech — napf. nyni aktualizova-
nych Doporuéeni UNESCO, tykajici se postaveni umélci (z 27. 10. 1980, Béle-
hrad),™ ktera vychéazeji z dokument(, jeZ deklaratorné doporuduji prava v praxi
uplatnitelna pouze &aste¢né, a to: z VSeobecné deklarace lidskych prdv €l. 22
(pravo na socialni zajisténi), ¢l. 23 (pravo na praci, rovné a uspokojivé pracovni
podminky a ochranu proti nezaméstnanosti), ¢l. 24 (pravo na pfimérenou délku
trvani pracovni doby a placené dovolené), ¢l. 25 (zajisténi v dobé nemoci a stari),
dale pak pozadavky zahrnuté v Paktu o hospoddrskych, socidlnich a kulturnich
prdvech ¢l. 6 a 15 (OSN, 16. 12. 1966, NY), a Deklaraci zdsad kulturni spolu-
prdce €l. lll a IV (OSN, 20. 11. 1959).

Dokument UNESCO obsahuje kapitolu V. ,,O spolec¢enském postaveni”, v némz
se Clenské staty vyzyvaji k tomu ,pfizndvat umélciim verejné ocenéni”, ,dbdt
na to, aby umélci poZivali prdv a ochrany v souladu s mezindrodni i ndrodni legis-
lativou vztahujici se na lidskd prdva“, maji ,usilovat o prijeti opatreni, aby umélici
poZivali prdv, kterd jsou srovnatelnd s kategorii aktivni populace v oblasti zamést-
nanosti, pracovnich a Zivotnich podminek, a dbdt na to, aby umélec ve svobod-
ném povoldni poZival v pfimérené mire ochrany v oblasti pfijmd a socidlniho za-
bezpeceni”, dale ,uzndvat vyznam mezindrodni ochrany prdv umélct v souladu
se stdvajicimi tmluvami a zejména s Bernskou tmluvou, Vseobecnou umluvou
o prdvu autorskému a Rimskou dmluvou...", ,uzndvat prdvo profesnich a odboro-
vych organizaci na zastupovdni a obranu zdjm( svych &lend.”

V VIII. bodé tohoto materialu o ,UZivdni a provddéni tohoto Doporuceni” je ob-
sazeno, ze by se Clenské staty UNESCO ,mély snaZit rozSifovat a doplriovat zd-
sady svou viastni ¢innosti v oblasti postaveni umélcl a spolupracovat se vSemi
ndrodnimi nebo mezindrodnimi organizacemi, jejichZ &innost je spojena s cili
tohoto Doporudeni...”.16

Material z 13.11. 2015, ktery navazal na VSeobecnou deklaraci UNESCO
o kulturni diversité 17, zdaraziuje pfedevsim ,svobodu vyjadieni’ jako zakladni

15

16

17

Recommendation Concerning the Status of the Artist
http://portal.unesco.org/en/ev.php-URL_ID=13138&URL_DO=DO_TOPIC&URL_SECTION=
201.html

neoficialni preklad dokumentu Recommendation concerning the Status of artists ze zdroje:
http://portal.unesco.org/en/ev.php-URL_ID=13138&URL_DO=DO_TOPIC&URL_SECTION=
201.html
http://www.unesco.org/new/fileadmin/MULTIMEDIA/HQ/CLT/diversity/pdf/declaration_
cultural_diversity_cs.pdf Status of the Artist and the Artistic Freedom
https://en.unesco.org/events/status-artist-and-artistic-freedom
https://en.unesco.org/creativity/governance/status-artist
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pravo, které umélci ve svém individualismu projevuji, zatimco deklarace zr. 1980
spiSe apeluje na zajiSténi socialnich a ekonomickych jistot umélcq.

Obecné Ize také dolozit zménu spoleCenského klimatu od let Sedeséatych,
v nichz je umélec vazen prave jako ten, kdo pozoruje do hloubky spole¢nost, do
doby zejména po r. 2000, kdy se opét zdlrazruje i pravnimi dokumenty ,kulturnf
sluzba” a pozice umélce jako toho, kdo ,bavi."18

Zvlastni postaveni umélce byt nezavisly a zaroven se socialnimi privilegii za-
méstnance (€asto se odrazi i v chovani umeéleckych organizaci na trhu) mé svoji
tradici ve funkci rituald, z nichz uméni fylogeneticky vzeslo.

Ritual posvécuje ,jinakost” oproti bézné profanni praxi, kterou tim psychoso-
cialné strukturuje a vnasi do ni nadhled. Cim se ovem li&i sou¢asny umélec od
Samana/maga je, Ze netvoii ,jinakost” v apriorné spolecensky konsensualnim
ritudlu, v némz Gcastnici akceptuji neobvyklé, ,nerozumné”, naopak si ho uzivaji.
Tyto socialné petrifikované konkrétni ramce pochopeného chovéani do jisté miry
v modernim umeéni pfevzala esteticka a umélecka funkce tak, jak ji chape napfr.
Jan Mukarovsky,’ oviem s pfedpokladem rozpoznani umélecky srozumitelné
formy (od Aristotela).20 Estetickd a umélecka funkce sice vyvazuji z Géelového
vnimani, ale nemaji stejnou socialni toleranci jako tradi¢ni ritualy. Z tohoto hle-
diska se zejména v modernim uméni vytvari zakonité napéti a opravnéné naroko-
vani umélecké zodpovédnosti, pokud umélec vstupuje s dilem do tzv. ,vefejného
prostoru”. Dnes se situace komplikuje moznosti interaktivnosti, nebo vytrzenim
spornych ¢asti dila/predstaveni z kontextu a publikovanim na internetu potenci-
4ln& k masové spotrebe.2’

Spolecensky status umélce se tedy aktualné lisi v rliznych zemich. V disled-
ku se pak lisi pravni a socialni moznosti umélce, jakym zplsobem mUZze provozo-
vat svoji €innost (viz déle).

18

19
20
21

UNESCO pod tlakem WTO postupné zacalo pouzivat nejprve pojem ,zdbavni primysl”, poté
priimysl volného &asu” (a v tomto smyslu také agreguje data). V CR Zdkon o nékterych druzich
podpory kultury a o zméné nékterych souvisejicich zdkon(d €. 203/2006 Sb. vymezuje pojem
Jverejné kultury sluzby" apod. V ndvaznosti pak opét ziskavaji na sile tzv. kulturni politiky. Experti
se zamysleji nad vnimanim pozice uméni a umélce i z aktualniho vyvoje hodnoceni starnutim
populace. K tomuto tématu napt. studie objednana Government Office for Science od HIGGS
Paul, GILLEARD Chris (z Division of Psychiatry, Univ. College London, March 2015: Key Social
and Cultural Drivers of Changes Affecting Trends in Attitutdes and Behaviour Throughout the
Ageing Process and What They Mean for Policymaking, March 2015.
https://assets.publishing.service.gov.uk/government/uploads/system/uploads/attachment_
data/file/454711/gs-15-14-future-ageing-attitudes-social-cultural-er05.pdf

MUKAROVSKY, Jan: Studie z estetiky, Odeon Praha 1966
ARISTOTELES: Politika V11,1342, Rezek, 1998

K aspektlim tohoto tématu z psychosociadlniho a uménovédného hlediska studie: HANEL, Ivo,
DOHNALOVA, Lenka: Téma ,ndsili* v kulture, pro konferenci O kritice 27.11.2018, Brno, rkp.
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MEZINARODNI
MANAGEMENT

ZAKLADNi POJMY A TRENDY
S DOPADEM NA SEKTOR HUDBY

K mezinadrodnimu managementu a jesté vice k managementu obecné, existuje
rozsahla literatura.22 Pro U&ely nasi studie Ize vymezit mezinarodni management
jako Fizeni organizace ve styku se zahrani¢im v oblasti hudebni kultury (export —
import), a to v administraci/obchodu/vyméné zbozi, sluzeb, osob, informaci
a vlastnickych a uzivatelskych prav. Hudebni sektor je natolik globalizovanym
prostfedim, Ze zahrnuje zejména v medialni oblasti i ndkup a prodej celych spo-
leénosti, nebo jejich &asti (fuze, preprodeje).23

Zplsoby Fizeni se vyvijeji a dnes se obvykle rozliSuje nékolik rozvojovych
stupnid, které se tykaji predevsim zplsobu fizeni tzv. lidskych zdroji (,human re-
sources” = HR), jejichz vyznam stéle roste. V tradi¢nim managementu (rliznych
urovni nebo segmentl organizace i projektu) se obvykle uvadi cyklus pldnovani,
realizace (organizace procest firmy), kontroly a vyhodnoceni, ktery je tfeba do-
drzet od Grovn& mikropodniku24 i projektu.

Z obecnéjsiho hlediska se pak v sou¢asnosti rozlisuji rlizné kvalitativni stupné
managementu. ProgresivnéjSimi stupni jsou tzv. leadership a koucink. Leadership
vede lidi na zakladé jejich konsensu s cili, hodnotami a strategii firmy — nékdy
se tomu fika také ,hodnotovy management”. Podminkou je, Ze zaméstnanci nebo
quasi zaméstnanci (na dlouhodobé smlouvy jiného typu) jsou dobfe seznameni
a souhlasi se strategii firmy. Maji vy$si stuper samostatnosti, Casto pracuji v rdmci

22

23

24

Dlouhodobé je téma dopadu problematického obsahu v médiich a odpovédnosti zkouméno
napf. v anglosaské odborné literatufe, relevantni a respektované jsou metanalytické studie
Breda J. BUSHMANA.

Odborny ¢asopis (od r. 1982) JOURNAL of MANAGEMENT DEVELOPMENT, ISSN 0262-1711
obsahuje reference na zasadni literaturu oboru v poslednich 35 letech. Doporuc¢enad literatura
je v seznamu reSerSovanych zdrojl v zavéru kapitoly. V metaanalytickych studiich je shrnuto
na 350 definic ,managementu”, ovéem s nepfili§ vyznamnymi sémantickymi rozdily.

Relativné rychle aktualizované informace o pohybu kapitélu v hudebnim a medialnim primyslu
Ize najit ve Wikipedii.

Podle pravidel EU (nafizeni ES ¢. 800/2008) je mikropodnikem podnik s méné nez 10 osobami
a ro¢ni bilanci do 2 milionl €, maly podnik 10—50 osob s ro¢ni bilanci rozvahy do 10 milionG €,
stfedni 50—250 osob do 43 miliont a velky nad tento limit. Podle této kategorizace je vétSina
¢eskych hudebnich organizaci v pdsmu mikro a malych podnikl. Nékteré prispévkové organi-
zace v CR spadaiji do podnik(i stfedni velikosti.
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tzv. ,mikroprojektd” s podminkou souladu s celkovou strategii. Zaméstnanci mo-
hou navrhovat vedeni nové projekty a zlepdeni v ramci zamé¥eni organizace.25

Koucink se mlZe tykat bud jen vedeni organizace (ij. tito pracovnici jsou ve-
deni k sebepoznani a osobnostni kultivaci prostfednictvim osobniho kouce),
nebo se dokonce muize jednat tzv. o prokou¢ovanou organizaci, tj. organizaci,
ktera systematicky pecuje o osobni rozvoj zaméstnanct v souladu s cili firmy.26
Takova organizace ma velmi kvalitni slozku HR, kazdy pracovnik je na vhodné po-
zici vzhledem k jeho dispozicim a jeho potenciél je maximalné vyuZzit. U vétsi
firmy mohou byt funkce persondlné rozvrstveny takto: leadership vytvari strate-
gicky rdmec organizace a kontroluje jeji udrzeni a rozvoj, management jej prevadi
do konkrétnich procesd, fidi a kontroluje produkty a lidi a vykonavatelé realizujf
zamé&r svym vykonem a vloZenim a rozvijenim svého potencialu.2?

V moderni teorii managementu se také setkavame s terminy ,total quality ma-
nagement” (TQM od 80. let) a ,trvalé zlepSovani kvality” (EFQM), tj. modelem ex-
celence v oblasti fizeni (vyvinuty nadaci EFQM), ktery ma byt praktickym néastro-
jem pro sebehodnoceni, zlepSovani a komunikaci uvnit¥ i vné organizace.?8 Tento
model se hodi po modifikaci (tj. pochopeni produktovych a provoznich specifik)
i pro malé a stfedni kulturni organizace, nejlépe vSak pro organizace, které maji
fixni vyrobni a obchodni procesy.2? Na druhou stranu prokazani téchto certifikaci
usnadfiuje pozici v mezinarodnim konkurenénim prostredi v jakémkoli oboru.

Ze je v oblasti Fizeni tzv. lidskych zdrojd ,co zlep$ovat” nejen u nés a ze kli¢
Uspéchu je v sebe/poznani osobnostnich kvalit, a tim i hodnotové souladného
obsahu, metod a cill organizace, vzdélavani a personalniho obsazeni tymd, do-
kladuji napf. vyzkumy shrnuté v publikaci H. S. Harunga ,Management nového
tisicileti”,39 v nichz byl rekapitulovan stav kvality HR v oblasti fizeni organizaci.

Nejvétsi zastoupeni mezi manazery méli tzv. technici (45 %) a realizatofi
(36 %), tj. ti, ktefi zddraznuji kontrolu, Ukolovani a kratkodechy pragmatismus.
Jen necelé 1 % testovanych mélo psychologické kvality potfebné pro strategické

25

26

27
28
29
30

V praxi se pak narazi na problém udrzet a sladit aktivizaci zaméstnanc( a jejich projektové na-
vrhy se schvalenou strategii a koncepci firmy.

Jako priklad je u nas ¢asto uvadéna firma IReSoft, kterd exponencialné zvysila svoji prosperitu
pravé diky zmé&né modelu fizeni z direktivniho v prokou€ovanou organizaci https://www.you-
tube.com/watch?v=cXpl14yVOMk&feature=share

Dal§i literatura: BLAZEK, Ladislav: Management. Organizovdni, rozhodovdni, ovliviiovdni.
2. Rozsitené vyd. Grada, 2014.

PLAMINEK, Jifi: Vedeni lidi, tymd a firem, Grada 2018, s. 158.
https://managementmania.com/cs/efgm-excellence-model.

U nas napt. lisovny nosic¢u, v CR zavedeno u podniku FERMATA, a.s., GZ Media.
HARUNG ml., Harald S: Management nového tisicileti, Ikar, 2004
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vedeni organizace. Vzhledem k pozadované psychologické integrité bylo také
mensi zastoupeni stratégli v mladé generaci. Toto rozlozeni ma, podle zkusSe-
nosti, zfejmé& obecnéjsi platnost.

V dikci kulturnich politik EU doSlo v poslednich letech k vyméné klic¢ovych
slov. Tzv. ,kreativni ekonomika” nahradila prioritu ,ekonomiky znalostni“. Co to
znamena pro obory pracujici v kultufe, resp. v uméni? PfileZitost, ale také riziko
v klamném presvédceni, ze ,kreativita” je vyhrazena tomuto sektoru, Ze ,kreati-
vita" je hodnotou ,an sich” bez ohledu na kvalitu produktu a socialni zodpovéd-
nost a ze mUZe nahradit i v oblasti fizeni nékteré osvédcené, racionalni postupy.

Dalsi zvlastnosti, kterda miZe vést k podcenéni racionalizace managementu je
princip neziskovosti a vefejnych dotaci, ktery je pro kulturu a uméni typicky.37
Tento pfistup je motivovan faktem, Ze pfinos je spatfovan v jinych hodnotach,
nez je financni zisk, a to napf. v reprezentaci domaci kultury v zahranici, kultivaci
mezinarodniho prostredi, vzdélavani apod., nebo v pfipadé importu v tzv. multipli-
ka€nich efektech finanénim ziskem v navaznych aktivitach kulturniho turismu
véetné poskytovani pracovnich pfilezitosti a jejich danéni v misté konani, pokud
to zakon dovoluje.32 Multiplikadni efekty jsou tedy viditelné zejména v pFipadé
importu mezinarodnich hvézd na show a festivaly.33

Na druhou stranu, pravé oblast nekomeréni mensinové kultury je dokonce
Casto vyhodnocena jako rizikova, vyzadujici flexibilitu a kreativitu fizeni z dfvodu
nestability pfijmd, komplexnosti a proménlivosti prostfedi a nejisté reakce pub-
lika. Dobfi manazefi se zkuSenostmi z kultury tak mohou poskytnout komeréni
sféfe inovativni know-how. K inspirativnim patfi napt. i oblibeny Uspésny po-
radce, autor kulturniho managementu Michael Kaiser.34

31

32

33

34

K postaveni neziskového sektoru a moznostem a rizik(im obecné i v rdmci uméni viz
VOJIK, Vladimir: Podnikdni v kultuie a uméni, ASPI, Wolter Kluwer, 2008, s. 85 ad.

RAABOVA, Tereza: Multiplikaéni efekty kulturnich odvétvi v Seské ekonomice, Praha 2010,
v ramci projektu IlU DDO6P030UKO002). Z této prace vzesla tzv. certifikovana metodika schva-
https://culturematters.cz/piseme/edice-culture-matters/ecm-jak-spocitat/
http://www.artslexikon.cz/index.php?title=Kalkulacka_kulturni

V oblasti divadla: KOURILOVA, Iva: Multiplikaéni efekty v kultute, dipl. prace, ved. ESF MU Brno
2007. Tato prace se zamérila na zméreni multiplika¢nich efektd konkrétnich brnénskych divadel.
Zavér dospél k tvrzeni, ze divadla vraceji ,do verejnych rozpoctd SO % pfijatych provoznich do-
taci a multiplikaéni efekt v r. 2006 ¢&inil v pfipadé MDB 79 593 tis. K&."(s. 67).

SEBESTOVA, Michaela: Ekonomické dopady a multiplikaéni efekty v kulture, dipl. prace,
DF JAMU, 2013, 59 s., ved|. prace MgA. B. Chladkova

Analyza ekonomického dopadu. Asociace hudebni festivaltl, CR 2011, https://www.czech-festi-
vals.cz/wp-content/uploads/2016/06/Analyza_AHF_CR_komplet_pro_tisk.pdf

KAISER, Michael M.: Strategické pldnovdni v uméni, IDU 2009
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ASPEKTY MANAGEMENTU

Na management mlzeme obecné pohliZzet z hlediska produktového, tj. zda se za-
méruje spiSe na zboZi, nebo sluzby, na hmotné produkty, nebo spiSe intelektualni
¢i socialni nehmotny kapitél; dale z hlediska jeho architektury (hierarchizované,
nehierarchické), trzni orientace (lokalni, multilokalni, globalni), dosahu a syste-
mati¢nosti plisobnosti ¢i zplsobu procesovani. Jednotlivé aspekty jsou vzajem-
né provazany. Zde jsou stru¢né vyjmenovany mozne, zejména inovativni pfistupy
a trendy inspirujici nebo inspirativni i pro hudebni sektor, ktery je béhem posled-
nich let ¢asto terénem implementace technologickych novinek, které v dlsledku
vyvolavaji zmény architektur fizeni i pravni disledky.

V souéasné dobé je také mimoradné daleZitad mobilita lidi,3° ktera pres existu-
jici elektronicky styk tvofi vyznamny segment vazany nejen na pfimy obchod
nebo sménu v sektoru, ale také na vzdélavani a vyzkum, tj. vznik a rozvoj tzv. ne-
hmotného kapitalu.

Trendem je pfesun od prodeje zbozi — tj. fyzicky existujiciho produktu (v hud-
bé napf. nahravky na CD, nebo downloadu) ke sluzbam, tj. pronajmu pfistupu
k obsahu napf. pravidelnym ¢asovym predplatnym nebo jednordzovym ziskanim
pristupu k obsahu a pfesun od vyznamu vlastnictvi hmotnych statkd k znalo-
stnimu a kreativhimu nehmotnému kapitalu (tj. organizace vice ocenuji svij kapi-
tal v kvalité HR, patentech a licencich).

Produktovy vyvoj ma diky technologiim sv(j dopad i na vznik novych model
managementu.

K takovym progresivnim architekturdm obsahového managementu, ktery se
zrodil v tomto oboru, patfi tzv. komunitni model.36 Sitovou strukturu ma i progre-
sivni model klubovy,37 ktery mize mit i mezinarodni charakter. Finanéné je zajis-
tén klubovymi pfispévky, podobné jako predplatnym model komunitni. Jeho na-
pIni pak mohou byt rizné produkty nebo sluzby.

Z hlediska trzni orientace se vétSinou rozliSuje management orientovany na
globalni trh a management orientovany na konkrétni trh/trhy.

Globalni trh ma sva specifika a je dlleZité zvazovat, zda mé nas produkt
(zbozi &i sluzba) globalné uplatnitelny charakter. Uvedme pfikladem: Globalnim
produktem muze byt jednak uznané nehmotné kulturniho dédictvi tradi¢nich fo-
rem folkléru a tzv. kmenovy mezinarodné respektovany repertoar, ktery je zacilen
na obecné lidska témata, vyuziva archetypdlni forméalni schémata, disponuje
charismatickymi performery, ma soucasny design i zvuk a technickou perfektnost.

35 Samostatna kapitola Mobilita — seznam manaZersko-produkcnich tkon, s. 70.
36 s.32.
37 Blize napt. projekt Ziskovy klub https://placenzaexistenci.cz/produkty/ziskovy-klub/
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Relativni ,masovost” produktu neznamena nutné nizkou uméleckou kvalitu, coz
dosvédcuje i onen mezinarodni kmenovy repertoar vSech druhl umeéni. Kus
mUZe fungovat pravé diky vystiZzeni antropologickych konstant — tempa a rytmu
opreného o frekvenci dechu, srdce, kroku, pfirozenym tvarovanim linii zpévu
nebo pohybu, vybranim fyziologicky pfijemného alikvotné bohatého hlasu, jas-
nym vyrazovym zamérenim, formalni konzistenci.

Pokud je uspé&ch produktu zaloZen na senzaci, nebo prostém kyéi 38, neni
dlouhodobé udrzitelny, i kdyz narazové prinese velky zisk. Strategie producenta
mlZe byt zaméfena na tvorbu a vyhledavani téchto kratkodobych ziskl bez
ohledu na hodnotové dopady na spole¢nost. Takova strategie neni orientovana
na dlouhodobou udrzitelnost klientd, ale na velkou ,prito¢nost” produkt( a klien-
th. Zvlastni kategorii v globalni Uspésnosti maji produkty pracujici s humorem,
cht&nou nebo netimysinou komiénosti.39

Globalnim produktem také mohou byt technologie, technologicka know-how
zvukového a zvukové-obrazového zpracovani a prfenosu apod., formaty cilici na
vSeobecné potreby a zajmy lidi (napt. typu Super star — zajem ukazat sv(j talent)
poradenské sluzby apod.

Oproti tomu zboZi a sluzby smérované na konkrétni trhy vyZzaduji znalost pro-
stfedi z dlivodu napf. volby Zanru, repertoaru nebo posléze i produkénich part-
ner(. Rozvijeni osobnich profesnich kontaktd v daném prostfedi je nezbytné
zvlasté v segmentu propagace akce. | produkty sméfované na konkrétni terito-
rium, societu a vkus mohou generovat inovaci pro trh globalni. Pfikladem je
world music, ktera se Casto Uspésné preléva do globalniho Uspéchu a infiltruje
stylové znaky do stfedniho proudu.40

DalSim zasadnim diferencujicim faktorem a Uhlem pohledu na mezinarodni
management kromé trzni orientace a volby produktu je pisobnost organizace od
nahodnych zahrani¢nich aktivit, pfes soustavnéjsi, fizené z domaciho prostredi,
partnerské zahrani¢ni smlouvy (napf. distribu¢ni, barterové), po stalé pobocky
(v hudbé napf. vydavatelstvi majors) a sité az po flze se zahrani¢nim partnerem.
Kazda z téchto fazi ma své, v literatufe dobre popsané, specifické postupy Fizeni.
Né&kteFi autofi prikladaji zasadni vyznam pravé sitovani (viz nize).41

38

39

40

,Ky€em” je minén produkt, ktery védomé kalkuluje s osvéd€enymi postupy tvorby. Rozpozname
jej nejcastéji kumulaci téchto prostfedk na malé plose bez naznakl kreativniho risku nebo
.chyb”. Ky¢ je ¢asto spojen, na rozdil od naivismu, s technickou ,vypulirovanosti”. Zdaleka se ne-
vztahuje jen na ,simulaci krasna“, miZe byt stejné dobre kyc¢em politickym, intelektualnim, nebo
pracujicim s osklivosti, provokaci, sexualitou a t¢ématem nasili. Jeho cilem je manipulace, at uz
za Ucelem zisku, nebo ziskéni pozornosti.

Jeden z mnoha pfiklad(l z hudby: Pikotaro: Pen-Pineapple-Apple-Pen (cca 35 milionl shlédnuti,
dalSi nasledné parodie).
Z poslednich desetileti je to v hudbé pfipad zejména tzv. severské world music.
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Vice zékaznik(

Na pisobnost organizace v mezinarodnim prostredi se také midzeme podivat
z hlediska jeji motivace vstupu na mezinarodni trhy, zplsobu jak tento postup
procesuje a jak je hierarchizovana strategie fizeni mezi jednotlivymi ,pobockami”,

pokud jiz existuji.

Klasickou tradi¢ni motivaci pro mezinarodni expanzi je umistit svij produkt,
ziskavat nové zdroje, trhy nebo pracovni sily. Novodobé sou¢asné pfidané moti-
vace jsou ve vyhledavani nebo expandovani v oblasti technologii, know-how, pfi-

padné rozkladani rizik.

Model ze stranek mezinarodni medialni agentury Kantar. TNS s poboc¢kou
v CR (KANTAR CZ, s.ro.) ukazuje strategii jedné z isp&snych agentur nadnarod-
niho medialniho holdingu.42 Medialni agentury pfedstavuji limitni pfipad radikal-
ni strategie, s niz se mizeme v uméleckém/ hudebnim sektoru setkat.

Vice penéz od zakaznik{l

0/ stdvajici business

1/ rozsiteni diky péci o stdvajici
zdkazniky (loajalita)

2/ novi zdkaznici

3/ nové produkty a sluzby

4/ nové trhy

Zejména v oblasti uméni se ovSem vy-
skytuji spiSe mikropodniky, pro které
existuji jiné moznosti, v nichz nemusi
byt obsaZeny vSechny kroky ,radikalni
strategie”, a pfesto mize byt manage-
ment Uspésnym, tj. vétSinou je smyslu-
pIng€jsi implementovat méné finanéné

i personalni naro¢né strategie tzv. postupného rozvoje a uceni (podle literatury
pouzivaly zejména Svédské firmy od 70. let).43

Dopad na zpUsob fizeni mezinarodniho styku ma i fakt, Ze vétSina organizaci
v umeéni je fizena spiSe projektove v zavislosti na formatu dotacnich titull z verej-
nych i soukromych zdroj(i, pfedevSim pro tzv. nezavislou kulturu. Tento trend je
celosvétovy. Z hlediska strategie fizeni je potfeba i projektovou praci zaclenit

do Sirsiho celku programace.

41
42
43

HINSSEN, Peter: The Network Always Wins, Mc Graw Hill Ed., USA 2015

Zdroj: http://www.tns-aisa.cz/what-we-do/new-markets.

JOHANSON, Jan, VAHLNE, Jan-Erik: The Internationalization Process of the Firm — A Model of
Knowledge Development and Increasing Foreign Market Commitments, in: Journal of Inter-
national Business Studies, 1977, vol. 8, issue 1, s. 23-32.

Svédsky model byl zaloZen na empirickém vyzkumu, postupné akvizici a integraci.
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K rozliSeni managementu programu a projektu a jejich vztahu existuji mezina-
rodni standardy a metodiky projektového managementu a certifikace. Napf. po-
dle PMI certifikace je projekt definovan jako ,docasné usili podniknuté pro vytvo-
feni jedineéného produktu, sluZby nebo vysledku”.44 Svornikem mezi programem
a projekty je tzv. portfolio projektd. ,Portfolio projektl” je podle normy PMI defi-
novano jako ,skupina programd, projektti nebo Cinnosti fizenych jako skupina
za téelem dosaZeni strategického cile.#> Z tohoto Uhlu pohledu tvofi portfolio
projektll ¢asto typicky profil mezinarodnich aktivit kulturnich a uméleckych orga-
nizaci. Pfinosny je pfitom respekt pfi tvorbé portfolia k definovanému strategic-
kému cili organizace. Organizace je tak Iépe viditelnd navenek, s jasnym bran-
dem a vizi, neplsobi chaoticky.

DEFINICE A ROLE MANAZERA 46

Jaka je z obecného pohledu na management obvykla role manazera (i kdyz se
lisi v rizné literature a oborech Site pojeti)?

Podle standard( je manaZer v obecném smyslu zodpovédny za ,sprdvné na-
pldnovdni a realizaci projektu (nebo programu, firmy — pozn. LD), tedy dosaZeni
cilt a jejich kompatibilitu s oéekdvanymi piinosy... Ukolem manaZera je dodat cil
v definovanych parametrech.” 47 Podle standardd tedy pres diléi delegovani
odpovédnosti manazer ramcové Fidi projekt, jeho harmonogram, pozadavky na
zdroje, dodrzovani rozsahu, i reaguje na zmeény.

Zkvalitiovani know-how manazer(l v oblasti kultury a uméni, atoiv CR, je
aktualné pocitovano jako velmi potfebné a je mozna uZzite¢né védét, ze v soucas-
nosti Ize ziskat mezinarodni kvalifikacni certifikace rlizného typu, které mohou
mit v disledku velky vliv jak na kvalitu samotného Fizeni, tak na divéryhodnost,
a tim i pfileZitosti soubord a projektli v mezinarodnim styku.48

Po zvédomeéni naplné pomize napf. i definovani roli sou¢asného manazera
(napf. podle ¢asto citovaného H. Minzberga). ManaZer obecné proceduralné pini
tfi typy roli: a) interpersonalni, b) informativni, c) rozhodovaci. Do interpersonalni
role spada role a) protokolarni, b) vedouciho, c) spojovatele. Do informativni role

44

45

46

47
48

DOLEZAL, Jan a kol.: Projektovy management. Komplexné, prakticky a podle svétovych stan-
dardi, Grada 2016, s. 17. Seznamit se detailné s odliSnosti programového a projektového fizeni
a certifikacemi lze zejména v kap. 1.4., 1.5., s. 24-34.

Ibid. s. 23.

Specifikace hudebniho manazera je definovana v kap. Specifikace profesi a jejich vzdjemné
vazby, s. 33.

DOLEZAL, Jan a kol., ibid s. 39.

DOLEZAL, Jan a kol., ibid s. 31.
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patfi role a) pozorovatele, b) informacniho zdroje, c) mluv&iho. Do rozhodovaci
role spada role a) podnikatele, b) “hasice,” c) toho, kdo rozdé€luje zdroje, d) role
vyjednavade.4? Toto vymezeni je velmi komplexni. 50

PROMENA STRATEGIi SEKTORU PO ROCE 2000

V/yvoj managementu je po r. 2000 siln€ ovlivnén vyvojem technologii, a to i v hu-
debnim sektoru,5T v némz se b&hem kratké doby silné navysila zejména dostup-
nost obsahu. Vyrazné se zvysily také konkurenéni tlaky v oblasti, které se Fika
,rudé oceany”(podnikani zlepSovanim sluzeb v etablovanych oborech konkuren-
ce), a na druhou stranu byly navySeny pfilezitosti tzv. ,modrych oceant” (tj. moz-
nosti novych oblasti podnikani, kombinace sluZeb, novych konzumentl, nového
stylu podnikani) 52.

Trojuhelnikovy graf 53 popisuje jedno-
tlivé strategie v ramci ,rudého” a ,mod-

rého” oceénu. PRIMAT
Ly , L, V PROCESECH
Relativné dobrym se autorovi jevi origindini proces
v v , , A v, L, nebo struktura :
feSeni na udrovni zajisténi originalnich [ D R i
o v . . L, feseni na Urovni efektivity
vstupl (feknéme napf. exkluzivni smlou-
vy s vyjime¢nym doméacim umélcem jak _ PRIMATVE ZDROJICH
, , . , origindlni zdroj ongmalmcl} vstupl
ve vykonu, tak repertoaru). OvSem za vy- plavba po ,rudém ocenu”
v, . , . . feSeni na drovni efektivity
razngjsi konkuren&ni vyhodu povaZzuje
za soucasného pretlaku nabidky nad po- ~ UNIKATNT PRODUKT
, , L, - novy, obtizné napodobitelny produkt
ptavkou nabizet unikaty, at uz v produk- plavba po,,modrém ocednu”
, . L , feSeni na drovni uzitecnosti
tu, nebo celém trendu (napf. unikatni
technologie nosic(, v trendech pak vyno- ~ UNIKATNI TREND ‘
Mo . L, vy ) novd potieba, tuzba, nebo dokonce subjekt
feni/Ci pojmenovani Zzanru world music let ;modrym ovzdusim*

feseni na trovni uZitecnosti

v druhé poloving 80. let) 54,

49

50

51

52

53

54

Dal$i zajimavé podnéty Ize ziskat nap¥. z publikace: KUBATOVA, Slava a kol.: Vedeni lidi a strate-
gie v nejistych dobdch, MP a TC Business School, Praha 2012.

Toto vymezeni odpovida obecnému povédomi i v CR. V hudebnim sektoru, jak vysvétluje na-
sledné kapitola, se ovSem role manazera nékdy chape Uzeji vzhledem k vzniku tradiéni pozice
agenta.

DOHNALOVA, Lenka: Promény hudebniho sektoru vliivem novych technologif, IDU 12/2015
http://www.culturenet.cz/res/archive/045/007289.pdf?seek=1461231362

KIM, Chan W., MAUBORGNE, Renée: Strategie modrého ocednu. Uméni vytvorit si svrchovany
trzni prostor a vyradit tak konkurenty ze hry, Management Press, Praha 2006.

PLAMINEK, Jiti: Vedeni lidi, tym¢ a firem, Prakticky atlas managementu, 5. aktualizované a roz-
Sifené vydani, Grada 2018, s. 28-29.

Priklady v zavorce jsou doplriky autorky.
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Jmenovany Peter Hinssen, leader se zkuSenostmi predevsim z technologic-
kych start-up(, popsal novou éru podnikani jako ,vék nejistoty”, v némz dominuji
jiné hodnoty, nez v obdobi pfedchozim: je to pfedev§im ,volatilita, nejistota,
komplexnost a vicezna¢nost”, na néz je tfeba reagovat takovymi kvalitami jako
je .pohotovost, ¢inorodost, kreativita, inovace, experimentovani a propojovani
v sitich”.55

Obecné pak popisuje disledky komplexniho systému (v némz se i v hudeb-
nim sektoru pohybujeme), t&¢mito znaky, které je tfeba brat v vahu:

1/V komplexnich systémech se situace ,vynofuji” (tzv. emergence), tj. planovani
ma jen instrumentalni charakter a je tfeba byt fenomenologicky bystry.

2/ Komplexni systémy jsou stavény na konektivité, interakcich, vzajemnych vzta-
zich. Nedéje se to uniformnim zplsobem, feedback je rozptylen. Lidsky faktor
(davéryhodnost) tedy stoupa na vyznamu.

3/ Systémy maji vyssi prostupnost, tj. dopad na vyvoj jednoho sektoru mize mit
rychly dopad na systémy okolo.

4 / Komplexni systémy nejsou perfektni.

5/ Komplexni systémy se rozvijeji, pokud jsou dostate¢né rozmanité v kombina-
cich, perspektivach a sloZeni.

6/ Komplexni systémy jsou ,sebeorganizujici”, (tzv. princip homeostéaze). Nenfi
zde jasné definované fizena hierarchie, ale spiSe princip koordinace.

Nové prace (Kotler, Perlman, Hamel ad.) také zd(raznuji spiSe princip koordinace
a sitovani, a to na vSech moZznych urovnich.

Jednou z nejuZzite¢néjSich publikaci tohoto typu je jmenovana prace ,Strate-
gie modrého ocednu”, protoze autofi na zakladé srovnavaciho studia analyzy
108 firem rGznych obord (véetné kulturnich) nasli spole¢né vehikuly prosperity
a navrhli uchopitelnou a komunikovatelnou metodiku, jak hledat v pfeplnéném
konkuren&nim mezinarodnim prostfedi nové pfileZitosti a jak se rozvijet.
kové je napt. i jedna z poslednich metodickych pfiru¢ek EU v oboru kultury),56
které by poslouZily jako tzv. dobré priklady. | z uvedené zpravy EU lIze pfi revizi jiz

o i

po roce — dvou zjistit, Ze fada uvedenych ,pfiklad(” uz nefunguije.

55
56

HINSEN, Peter: The Network always wins, s. 9—10.

Good Practice Report: Towards More Efficient Financial Ecosystem: Innovative Instruments to
Facilitate Access to Finance, EU Publications Office, November 2015.

http://bookshop.europa.eu
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Autofi s podobnou zku$enosti z vyzkumu vytipovali jinou relevantni jednotku,
a to tzv. ,strategicky tah”, ktery definovali jako ,soubor manaZerskych aktivnich
opatreni a rozhodnuti, kterd jsou nezbytnd pro celkové utvdreni zdsadni podni-
kové nabidky otevirajici novy trh.” Poté formulovali schematicky vzorek pro orien-
taci a jednani v novém prostiedi.

Misto typickych postupl v konkurenénim modelu ,rudého oceanu” (napf. uziva-
ni Porterova modelu péti sil 57 pro analyzu situace v odvétvi a obvyklych generic-
kych strategii) navrhuji nesoustfedit se na konkurenci, ale na alternativy, ne na
zakazniky, ale i na tzv. ,nezakazniky” a hodnotu nestavét proti ndkladim. Vycha-
zeji z navrzeného inspirativniho ,systémového ramce ctyfi aktivnich opatfent:
Odvrhnéte — omezte — pozvednéte — vytvorte”,58 coZ v praxi znamené zvazit:

1/ které z faktor(, jeZ jsou odvétvim povazovany za samoziejmé,
by mohly byt odvrzeny,

3/ které z faktorl pozvednuty,

4 / které noveé vytvoreny.

Graficky zpracovana jednoducha tabulka pak dava obraz, ktery jasné vizualizuje
odliSnosti strategie od minulosti firmy, nebo firem ostatnich, i miru konzistence
strategie. Tento ramec je také jasné komunikovatelny, srozumitelny vSem uvnitf
firmy a dobfe generuje jeji misi pro klienty a partnery. Takovy pfistup spadé do
kvality leadershipu.

Prace autorl je plna pfikladG (véetné napf. Cirque du Soleil, ktery vytvofil
novy obor v oblasti, ktera byla v Gpadku pravé podobnym pfistupem), takze je
zifejmé, co je tim minéno, i odkud a jak se Ize inspirovat. Do popredi se dostava
tzv. ,hodnotova inovace”. Autofi zjistili, Ze ,TrZni dynamika hodnotové inovace
(nékdy) stoji v ostrém protikladu vici tradiéni praxi inovace technologické.” 59
Pri analyze autofi doloZili, Ze fada technologickych inovaci vyplynula z technolo-
gického vyvoje €0 a jen &4st ze zadani uspokojit urgitou potfebnou funkci pozado-
vanou zakazniky a tzv. strategickou cenu (tedy v rezimu hodnotova inovace).

Vyvoj oboru je natolik dynamicky, Zze se museji vyvijet i firmy, coz klade zvy-
Sené naroky na préaci s lidmi. J. Plaminek v publikaci o vedenf lidi z r. 2018 logicky

57

58
59
60

def. Porterova analyza péti sil, in: Wikipedia.org https://cs.wikipedia.org/wiki/Porterova_ana-
lyza_péti_sil

PORTER, Michael E.: Competitive Strategy: Technique for Analyzing Industries and Competitors,
NY, Free Press 1980

Ibid. s. 48
Ibid. s. 215
napft.i v hudbé: komeréné netspé&sSnym kumulovanim funkci do jednoho pfistroje.
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dovozuje, Ze nutné zmény automaticky generuji konflikty, s nimiz je potfeba se
naucit pracovat. Trendem je vytvaret prostredi, které usiluje o dlouhodobé&;jsi udr-
Zitelnost kontakt(, snaZzi se ,preformulovavat” problémy a konflikty konstruktiv-
nim zplsobem v pfileZitosti a rlstovy faktor. Odborn4 literatura se zaméfuje na
schopnost manazer( zvladat konflikty a uvédomovat si svij ,manaZersky styl”.

Pro oblast kultury je typické, Ze se ¢asto v klasifikaci stylU fizeni snadno ocita
v neproduktivnich kvadrantech pfiliSné liberalnosti nebo formalismu (neimérna
liberalnost se vyskytuje ¢asto u malych uméleckych nezavislych organizaci, for-
malismus naopak ve velkych vefejnych ¢&i statnich organizacich).67 Pro &eské
prostredi, kde se v oblasti tzv. poskytovatelll obsahu obecné v uméni nesetkava-
me vétSinou s firmami nad dvacet zaméstnanci (vétsi jsou pouze firmy medialni,
v hudbé vyrobci nosi¢l, hudebnich nastroji a pfistroji, symfonické orchestry
a tzv. kamenna divadla), si Ize z uvedenych impulst osvojit nékolik zadsad:

1/Vzrist vyznamu lidského faktoru — dUlezitost sebereflexe ve smyslu obezna-
menosti manazer( s charakterem vlastni nabidky a svych osobnostnich kvalit
(leadership/koucink), stylem fizeni a kvalit profesnich kolegli a zaméstnancl
a také obeznadmenost se stylem partnerské organizace v zahranici.
Zdlraziovana potreba flexibility managementu musi vést miniméalné
k rozhodnuti budovat tym kompenzaénim nebo osobnostné kompatibilnim
zplsobem.

2/ Obeznamenost s relevantnimi profesnimi a produkénimi sitémi, propojenosti
riznych dfive rozdilnych firem a znacek je dulezita, protoze mensim firmam
se zajimavym produktem, které se mohou v CR vytvofit &i vyskytnout, umo-
Ziuje najit vhodny pfistup k trhu a finan&nim zdrojd, popft. dalSimu know-how,
ktery je existujicim partnerstvim nebo sitovanim vyrazné bonifikovan 62, Rela-
tivné masivnéjsi nastup zaznamenavaji uzsi brandové vazby na mimoborové
firmy.

3/ Mala finanéni kapacita vétSiny kulturnich organizaci i v hudebnim oboru, a to
i v CR, by se méla orientovat vice na pfileZitosti v oblasti tzv. ,modrych
oceani” a endogennich inovaci, které nejsou stavény na naro¢né analyze kon-
kurenéniho prostredi, ale na reflexi potfeb a miry jejich aktualniho uspokojeni

v segmentu, s nimz je firma dobre obeznamena, a na tzv. ,hodnotovou inovaci”.

61 Ke styltm fizenf: in: PLAMINEK, Jifi: Vedenf lidi, tymi a firem, Prakticky atlas managementu,
5. aktualizované vydani, Grada 208, s. 138 ad.

62 Pavel Riha, mentor v oblasti online businessu v CR (firma ,Placen za svou existenci”,
https://placenzaexistenci.cz/) rozliSuje modely, jak ziskat zakazniky — jednim z nich je pfiro-
zeny rlst pres souc¢asné online platformy, druhym je pravé propojeni se silnymi etablovanéjsimi
hradi.

25

MEZINARODNI MANAGEMENT



VétSina globalnich firem totiz stéle jeSté postupuje spiSe strategii ziemfovani
a doplfiiovani funkci produktl az k obtizné ovladatelnosti a zastinéni hlavnich
funkci, coz se stava nepohodiné pro lidi s horSi orientaci (déti, technicky ne-
zdatné, seniory, handicapované).63 Vzdy je moZné jit cestou zjednoduseni,
nebo kombinaci hlavnich nejuziteénéjSich funkci vice produktd, vyzdvizenim
funkce drive potlacdené. Lze se také inspirovat z pfibuznych obort nebo z his-
torie (obliba retro v nahravacich pfistrojich, nosicich, designu i obsahu).

Analyticka literatura o ,strategickych tazich” je tedy uZzite€nou soucasti
know-how i pro mezinarodni management v uméni, protoZe nevyzaduje slo-
Zity sbér dat, ale spiSe fokus na realné aktualné zanedbané funkce sektoru,
nebo dosud latentni trendy (¢asto kompenzaéni protivahy trendu na vrcholu),
které se projevuiji i v bezprostfednim okoli, z néhoz mizeme generalizovat, po-
kud Zijeme v ur€itém standardnim prostfedi (SWOT).

Lenka Dohnalovd

63 Prikladem je napf. vyvoj komeréniho softwaru Microsoftu nebo mnozeni a hierarchizace funkei
chytrych mobilnich telefon(.
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SPECIFIKA
MEZINARODNIHO
HUDEBNIHO
MANAGEMENTU

PREDMET MANAGEMENTU —
HUDBA JAKO PRODUKT

Hlavnim produktem v hudebnim sektoru je hudba, nicméné zdlraznéme, Ze po-
sun v chapani managementu vede v poslednich letech stéle vyraznéji k tomu, ze
management se zamé&ruje nejen na kvalitu samotné hudby, ale mnohem vice i na
lidsky faktor, a to jak zakaznika a jeho spokojenost, nebo dokonce interaktivni
vztah se zakaznikem, tak na lidsky faktor uvnitf firmy (HR).

Produktem je/jsou v hudbé:

1/ zbozi — predevsim nahravky na riiznych médiich a platforméach, samotné no-
si¢e pro nahravky, hudebni nastroje a pfistroje a jejich komponenty, notoviny
a publikace o hudbg;

2/ sluzby — predevsim Zivé hudebni produkce, nahravani (studiova prace a na-
hravani zivé produkce), distribuce a prodej nahravek, vstupenek, pfenosy, pro-
najmy prostor a zafizeni, pronajmy softwaru nebo pfistupu k informacim, pro-
dukéni a propagacni sluzby, poradenstvi apod.

3/ Specialni vyznamnou kapitolu tvofi obchod s autorskymi, resp. souvisejicimi
pravy.

RiZENi HUDEBNIi PRODUKCE JAKO PROCES

Hudebni sektor je i dnes de facto rozdélen na dva hlavni, historicky vzniklé seg-
menty: oblast tzv. ,mechanického provozovani“, coZ je termin spiSe udrzovany
pravni dikci AZ, nez uZivany v praxi, a oblast Zivého provozovani hudby. Situova-
nost umélce v tomto prostiedi zobrazuje graf na str. 28.

| kdyZ se jevi postaveni segment( rovnovazné, z hlediska obratu financi mezi-
narodné sledovanych poloZek IFPI by tento graf mél byt vyznamné prevazen na
stranu zaznamu/mechanického provozovani.
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Hudebni management

Skupiny, sélisté, soubory
(rtznych Zanra)

Zivé provozovani Mechanické provozovani

Misto vystoupeni / koncertu Digitalni distribuce / fyzické nosice

Divadla, koncertni saly, arény...

KOMENTAR: ,Global Music Report 2018" 64, ktery publikuje kazdoro¢né IFPI, vykazuje, Ze na
prava plynouci z Zivych produkci pfipada aktualné pouhych 14 % celkového finanéniho obratu,
i kdyZ s tendenci rlstu. Ostatni objem se vztahuje na Sifeni zaznamu (fyzické nosic¢e 30 %,
streaming 38 %, digitalni download 16 %, synchronizace 2 %). | kdyz se €isla v statistikach
mirné lisi, vétSina soucasného obchodu v hudbé s aktualnim meziroénim narlistem 8,1 %, je
generovana Sitenim nahravek, a to prfedevsim elektronickou cestou. Jejim jadrem je globalni

izar.2017.65v nejvétSim nardstu jsou predevsim formaty streamingu, tzv. privatni kopirovani,
zivé produkce, kladnou bilanci zaznamenavaji i média — rozhlas a TV.66

Z hlediska hodnotového je Ziva produkce vyznamna. Bez Zivych produkci a Zivé-
ho styku s tzv. fanousky se zdznamovy segment neobejde. Zménila se pozice
a funkce Zivych produkci. Globalni turné hvézd, i¢ast na vyznamnych mega festi-
valech, slouzi vétSinou i jako promo akce pro dalSi prodej nahravek v ramci global-
né koncipovanych kampani (viz dale). A je tomu tak ¢asto i u regionalni produkce
mensinovych zanr(, kdy se vétSina nahravek na CD nosic€ich prodéa pfi koncert-
nich akcich. Ponékud jina proporce se odehrava na trhu s vaznou/klasickou hud-
bou, kde Zivé provozovani tvofi daleko samostatnéjsi Cast provozu, coz je urcitou
nevyhodou zejména pro nesubvencovany nahravaci pramysl vazné hudby.

K vzrlistu vyznamu provozovani zivé hudby pfispivaji i relativné nové formaty:
napf. mega festivaly (typu Sziget v Madarsku, u nas Colours of Ostrava) 67 nebo

64
65

66

Global Music Report 2018, https://www.ifpi.org/downloads/GMR2018.pdf

TOP 2017: Ed Sheeran, T. Swift, Pink, Rag'n'Bone Man, Sam Smith, U2, Eminem, Harry Styles,
Bruno Mars...

Z Udaji CISAC, které ve své zpravé sleduji 239 kolektivnich spravet z 121 zemi, najdeme po-
drobnéjsi Udaje, nez v u nas bézné dostupné zpraveé IFPI k jednotlivym segmentiim s analytic-
kymi texty. CISAC, Global Collections Report 2018, http://www.cisac.org/CISAC-University/

Library/Global-Collections-Reports/Global-Collections-Report-2018
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site-specific projekty s vyuzitim neobvyklych prostor obchodnich dom(, nadrazi
apod. Z vazné hudby k tomuto formatu inklinuje zejména soudobéa hudba (napf.
v CR produkce Orchestru Berg),68 nebo tzv. hudba ,postklasicka”, které inovuje
zplisob zvukové prezentace klasické hudby 69,

Ziva provedeni jsou atraktivni i pro sponzory a donatory, protoze podle statis-
tik globalniho reportu promotérl hudby z 9. 7. 2018 v ABC News diky zajmu stale
roste cena vstupenek na zivé koncerty (aktualni meziro¢ni narlst 4,2 %, béhem
poslednich tfi let podle magazinu Pollstar 0 43 %). V globalnim souctu je zajima-
vé, Ze podil sponzoringu u Zivé produkce tvofi 21 % pfijm0 (zfejmé proto, Ze zde
je sponzor vice viditelny), zlistatek tvoii prodej vstupenek.”0 Ziva produkee je nic-
méneé tou konzervativnéjsi ¢asti sektoru. Hlavni technologicka, strukturalni, a tim
i manaZerska revoluce, se odehrala v oblasti nahravaciho prlimyslu. Rozsifeni
procesnich prostifedkovatel(i na trhu o technologicky orientované firmy 77 doku-
mentuje i uvedend Zprdva IFPI z r. 2018 hovofici o tradi¢nich tzv. majors znovu
jako ,record companies reinvented” (z hlediska zmény priorit a komplexnéjsi
struktury ¢innosti) a ,technology leaders” (diky tomu, Ze pravni boj proti inovativ-
nim technologickym firmém Sifeni obsahu nahradili partnerstvimi).

Mezinarodni hudebni management zivé produkce i nahravaciho primyslu
musi poditat s odlinostmi fungovani v oblasti popularni hudby a hudby vazné 72,
odliSnostmi regionalnimi a kulturnimi v negociaci i chovani zakaznikd, chovani
nadndarodnich a globalnich spolecnosti a spole¢nosti malych lokalnich, nepo-
sledné i fungovani komerénich a neziskovych subjektd.

Top-ten zemi hudebniho trhu 2017 ukazuje, ze finan&né se na vrcholu (pfede-
v8im diky pop music) drzi anglo-severoamericky trh. Meziro¢né nejrychleji ros-
toucimi trhy byly severoamericky (12,8 %) a latinskoamericky (17,7 %, zejména
v Peru a Bolivii), ale celkovy narlst trhd Jizni Ameriky a Asie je spojen prfedevsim

67
68
69

70

71
72

Jako historicky prvni byva uvadén festival ve Woodstocku v r. 1969)
BACUVCIK, Radim: Hudba v reklamé, VeRBuM 2014

GETTY GOLLOK, Kat: Post-classical Pioneer, in BB Music Magazine, October 2018, s. 48-50.
Postklasickou hudbou je minéna produkce, ktera ,rekomponuje” klasickou hudbu, pouZziva elek-
tronické amplifikace apod. Dikazem etablovani tohoto druhu hudby je zafazeni autor( (napf. Lu-
dovica Einaudi, Karla Jenkinse ad.) do katalogu Deutsche Grammophon.

Ve statistice nebyl rozliSen podil merchandisingu, ktery v nékterych pripadech globalnich hvézd
tvoii az 50 % celkovych pfijmu z projektu.

SEARL Doc: An Immodest Propsal for the Music Industry, https://www.linuxjournal.com/sites/
default/files/styles/max_1300x1300/public/ufuid]/12578f1.png

K takovym patii globalni poskytovatelé napf. streaming servisu, internetové platformy apod.

Podle mezinarodnich statistik ¢ini napf. tzv. vazna/klasickd hudba cca 5 % celkové produkce,
jazz cca 2,5 %, country a folklér rovnéz cca 5 %. Na mezinarodnim univerzalnim hudebnim vele-
trhu MIDEM jsou tyto Zanry také v sekci tzv. mensinovych.
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s konsolidaci forméatu predplaceného streamingu. Japonsko a Jizni Korea se
v hlavnim objemu ,hudebniho konzumu” zaméruji na globdlni pop, stejné jako
angloamericky trh.

Vzhledem k vyznamnému postaveni anglo-severoamerického hudebniho trhu,
Ize tedy obeznameni s jeho fungovanim a zvyklostmi povazovat za nezbytnou
soucast know-how dnesnich manazert i v Evropé a u nas a budeme se jim, nikoli
vyluéné, nasledné zabyvat. V textu jsou zd(raznény i odliSnosti managementu
popularni a vazné hudby.

SPECIFIKACE PROFESI
A JEJICH VZAJEMNE VAZBY

Tabulka uvedena nize rozvadi v jednoduchém grafu strukturu sektoru do vétsi
hloubky.

Hudebni management

Skupiny, sélisté, soubory

Zivé provozovani (riznfe) Zinrl)
Misto vystoupeni / koncertu m

Divadla, koncertni saly, arény...
Agentura Manage[nent Nakladatel Vyrqbce zvuk.
Agent Manazer zaznamu
Poradatel

Na prvni pohled je zfejmé, ze v hudebnim provozu se

Mechanické provozovani

uce / fyzické nosice

1/miZe termin ,manazer” uzivat v $ir§im vymezeni (jak bylo definovano v prvni
kapitole) nebo

2 /narazime v hudebnim sektoru, zvlasté pak v angloamerickém Uzu v popularni
hudbé&, na vymezeni uzsi, a to z toho dlvodu, Ze v rdmci postupujici specia-
lizace a naroc¢nosti trhu se zde jasné oddélila pozice uméleckého manazera

a tradi¢ni profese tzv. agenta.

Samoziejmé, jsou pripady, kdy se umélec o sebe starad sam a to bud tradi¢ni-
mi cestami (a to i v sou¢asné nejmladsi top globalni pop music generaci), zejmé-
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na v pocatcich kariéry: napt. hrou na ulici (pf. Ed Sheeran, Eesky producent video-
klipti Mikolas Josef73), klubovou prezentaci &i nabidkami do sité kulturnich zafi-
zeni (b&ézné u nés), nebo oslovenim médii (v zacatcich kariéry napft. Justin Timber-
lake obvolava radia74), prostfednictvim novych komunika&nich technologii a siti
(rychly start kariéry napt. Adele, nebo Rity Ory).

Rada zadinajicich umélct z klasické hudby se o sebe stard sama bez agentu-
ry, zvlasté z fad skladateld. Mozné vyhody/nevyhody popisuje zevrubné publikace
Richarda J. Burgesse The Art of Music Production, the Theory and Practice.”5
Autor s velkou praktickou zkuSenosti uvadi fadu pfikladC vyvoje kariér umélct
i manaZzerU a jejich postupné pochopeni, ze od urcité faze profesionalizace, ze-
jména v globalni kariéfe, je trendem pracovat v mensich tymech s jasné vymeze-
nymi pracovnimi pozicemi.

Ze se procesy v sektoru stavaji stale komplexn&jsimi, a tim i vyZzadujici vétsi
pracovni specializaci, ilustruje dalsi graf, zvefejnény |. Dustrym v ¢lanku o struk-
tufe hudebniho primyslu.

Managers Agents / Promoters R - A
represent artists 4 organise performances ] Prlnmpal Organlsa}tlonal Structures
of the Music Industry

Artists

perform &record PRS/ASCAP
collects & distributes
performance
& broadcast fees

Producers
b are hired to
produce recordings

Song pluggers Broadcasters
promote recordings to broadcast recordings

Print media
magazines, press

Composers
sign contracts with

Publishers
grant licenses

MCPS
collects &distributes  <g
mechanical royalties

Record Co's
sign artists &
produce recordings

The Public
watches,
listens

Distributors
wholesale
recordings (CDs etc)

&buys

Retail
shops
A

L
Online retail
web sites / mail order

Musicians MU Accounts Lawyers
are hired by artists looks after their interests count the money negotiate contracts

Manufacturers
duplicate the recordings

73 Cesko bude na Eurovizi v Lisabonu reprezentovat zpévdk Mikolas Josef, iDNES, 29.1.2018,

19:40
https://kultura.zpravy.idnes.cz/eurovize-2018-mikolas-josef-09f-/hudba.aspx?c=A180129_
171915_hudba_vha

74 Kanal YouTube TEENS uvadi resumé fady Zivotopis( fady populéarnich osobnosti.

https://www.youtube.com/watch?v=vixzl_io_9M&feature=share

75 Oxford University Press, 4th ed., 2013
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Obrazek 76 (na str. 31) detailn& znazorfiuje procesni vazby. Ozfejmuje n&kolik
rozdilnych profesi a oblasti, které spolupracuji za i€elem dosazeni cild, jimiz jsou
vyroba kvalitniho hudebniho produktu a co nejvétsi zisk z prodeje nahravky pod-

poreny Zivou produkci a obchodem s pravy.

V prvni kapitole jsme také odkéazali na vliv technologii na architekturu mana-
gementu, ktery vznikl jako inovace praveé nejdfive v hudbé internetovym sdilenim,

a to ,komunitni model”.77

Na tomto modelu je jasné vidét narlist vyznamu siti a interaktivity, ktery pfimo

vychazi z technologickych moznosti a v disledku ovliviiuje

i zpUsob, jak tyto mo-

dely manaZerky ovladat a jak se také zvySuje jejich ,samonosnost”, ktera je pfino-
sem i ma sva rizika kontroly obsahu a vyvazenosti monetizace.
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Zivé provozovani hudby se v tomto ohledu zda byt vice strukturné stabilni ob-
lasti, jelikoz jeho zaklady stoji na klasickych principech pfitomnosti umélce, kon-
certniho mista, poradatele a divakd, které se s Casem neméni, i kdyz i zde inter-

venuji technologie pfimo do podoby predstaveni a je stal
streamovani jeho obsahu v masoveé;jsim méfritku.

e snadnéjsiho online

76 http://www.planetoftunes.com/music-industry/music-industry-structure.htm# WIwfHmMmQyYk

77 HUMMEL, Johannes, LECHNER, Ulrike: The Community Model o
A Case Study of the Music Industry, University of St. Gallen, Switzerla
2001, s. 4-14.

f Content Management,
nd, in JMM — voc. 3, N.1,
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V8echny zudastnéné profese Fizeni si museji byt védomy kvalitativnich rozdild
a hierarchie hodnot v jednotlivych uméleckych druzich, jak bylo zd{iraznéno.

Existuji odliSnosti v chovani a narocich umélct rdznych Zanrd. Zejména pro
nahravky je podstatna odliSnost zvukového idedlu (pfevaZzujici ideal pfirozeného
zvuku napf. u klasické hudby, jazzu, folkléru a prevazujici idedl sofistikovaného
studiového aranzma a zvuku napt. u globalniho popu).”78 Zna&né odlisny byva
charakter propagace popularni a vazné hudby. V disledku jsou tedy kladeny od-
liSné naroky na kompetence personélu a také ¢asové a financni objemy, které je
potfeba do produktu investovat, pokud budeme chtit dosahnout optimalizova-
ného vysledku.

UMELEC
Skladatel a vykonny umélec v hudbé

Umeélec je klic¢ovou pozici v struktufe hudebniho managementu. Zakladni infor-
mace k ,statusu umélce” byly obecné feSeny v samostatné kapitole. V hudbé je
minén umélcem skladatel, aranZér (nékdy se uziva i novéjsi termin zvukovy de-
signér), autor textu a vykonny umélec (zpévak, instrumentalista).

Pravni vymezeni pojmu ,autorského dila” (Hlava I, dil 1, §2), ,autora” (ibid. §5),
Lsuméleckého vykonu a vykonného umélce” (Hlava ll, dil 1, §67) Ize najit v plat-
ném Autorském zékoné (zde paragrafy AZ CR). Z hlediska praktického chapeme
umélce jako fyzickou osobu/osoby, ktefi jsou nositelem tvlréiho vykonu v jakém-
koli zanru.

PRACOVNI POZICE HUDEBNIHO MANAGEMENTU
Talent / Artist / Booking / Business Management

Co se ty¢e umélce — autora, tak zejména skladatelé vazné/klasické hudby se
o sebe vétSinou staraji sami. Nemuseji se o pfijem délit, zato museji vétSinou
nést veSkeré naklady s tim spojené, i absolvovat jednani o své nabidce, v lepSim
pripadé zakéazce a majetkovych pravech vyplyvajicich z uZiti dila. Casto jsou v po-
zici pasivni strany vici silnéjSimu subjektu festivalového, orchestralniho, medial-
niho nebo filmového producenta ¢i nakladatele, ktery nabizi své jednostranné vy-
hodné smluvni vzory.

78

O top popularni hudbé panuje presvédceni, Ze relevantni je kvalita nahravaciho studia a jeho
,zvuk”. To je jen jednou slozkou, druhou je dobré sofistikované aranzma (zvukovy design) velmi
¢asto zcela jednoduchého hudebniho napadu do velkého mnoZstvi nahravacich stop dobfe roz-
loZzenych do ,hudebniho prostoru”. Kvalitni aranZéfi jsou v tomto segmentu velmi zadanou a fi-
nanéné naro€nou polozkou.
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Pokud se umélec o sebe nestara sam, je Casto osloven tzv. ,talentovym mana-
Zzerem"” (Talent Manager). Talentovi manazefi jsou spojeni historicky nejen se
v&emi umeéleckymi obory, ale i jinymi obory jako je napfiklad sport. V. moderni his-
torii se datuje vznik prvni asociace talentovych agent(, ktera vznikla ve Spoje-
nych statech v Los Angeles, rokem 1937.

V dnedni dobé se terminem Talent Manager nebo Talent Agent79 rozumi ze-
jména v oblasti popularni hudby manazer, ktery ma schopnosti rozpoznat talent.
Profese agenta a manazera plvodné splyvaly, Artist Manager je SirSi pozice.
Umeélecky manaZer ma s umélcem nejuzsi vztah, nékdy se fika, zZe je umélcova
tzv. prava ruka.

Naplrn prace manaZera se lisi ¢asto podle typu umélce, ¢i zanru hudby.
Obecné vsak funkce vyZzaduje mnohostrannou osobnost se Sirokym zabérem, je-
jiz hlavni naplni je kazdodenni starost o umélce — sestaveni repertoaru, rozvijeni
tzv. umélcovy image, strategie kariéry, marketingu a PR, tak aby se umélec mohl
plné soustredit na svlij umélecky vykon. Hudebni manaZzer disponuje také schop-
nosti umélce propojit se spravnymi kontakty. Dokaze vytvofit kvalitni tym a uda-
vat mu smér. Vytvari dlouhodobé plany a koordinuje vSechny ostatni profese,
které pracuji v uzkém kontaktu s umélcem, jako jsou nakladatelé, PR agentury
atp. Pfidanou hodnotou je schopnost sestaveni a vyjednavani smluvnich dohod.

V praxi se mizeme setkat se dvéma druhy manazer(. Jedni jsou tzv. individu-
alni manazefi a druzi pracuji v rdmci velkych spole¢nosti. Velkou vyhodou indivi-
dualnich manazerd je jejich osobni pristup a celkovy prehled. Vyhodou spolec-
nosti, ktera se sklada z nékolika uméleckych manazerd, je dlouholetd zkuSenost
firmy v oboru, mnoZstvi zdroja (finanénich, informacnich, kontaktd), ke kterym
maiji pfistup a pfitomnost dalSich profesi v ramci firmy jako jsou pravnici, ucetni,
ktefi spole€n& mohou umélci poskytnout tzv. plny servis.

K nejvyznamné&jsim hudebnim Artist Management spole¢nostem v oblasti po-
pularni hudby patii spole¢nosti Roar Global nebo Red Light Management, které
rovnéz poskytuji dalsi podplrné funkce.

V EU nebo v CR se pfijmy umélct i managementu fesi v pfispévkovych a ob-
¢anskych organizacich se zaméstnanci formou platu podle tarifniho zarazenf
s moznosti dal§i odmény. V soukromych firmach se odména umélce stanovuje
dohodou (,Smlouvou o vytvoreni autorského dila nebo o vytvoreni ,uméleckého
vykonu" dle AZ). Odmény manazerlim a agentlim se zvyklostné stanovuji procen-
tem z celkového honorare, ktery se podafi manazerovi nebo agentufe za umélce
nebo soubor sjednat. Tato tzv. provize se pohybuje mezi 10-20 % z pfijmu

79

Tato zvyklost pretrvava v hudbé klasické (hladina prijm0 v této oblasti neumozZzfiuje s vyjimkou
tzv. megastars vytvofit Sirsi tymy, které by mohly takovou €innost vykonavat), ¢i u umélcd, jejichz
kariéru (a pripadné z této kariéry vyplyvajici pfijmy) obhospodafuje jedna osoba.
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umeélce. V pfipadé nahravek klasické hudby umélec bud’ dostava procentualni
podil z prodeje nosicl a z digitalni distribuce — obvykle od 3 do 15 % z PPD —
VAT (Producer Price to Dealer — Value Added Tax), nebo dostava jednorazovy
honoréf, pripadné je bézné, Ze za svij vykon dostava pouze &ast fyzickych no-
si¢l, které pak prodava na svych koncertech.

How much does an artist
really make?

Manager

Booking Agent
Artist Compensation
before any expenses

Business Manager

Taxes

Uvedeny graf&0 velmi dobfe ukazuje na to, kolika procent se umélec zvyklostn&
v mezinarodnim prostredi ,vzdava" ve prospéch svého ristu podle anglosaského
modelu uplatiiovaného zejména v popularni hudbé. MliZe to byt v nékterych pfi-
padech az pres 50 %. Procenta jsou vSak orientacni a méni se v ndvaznosti na
jednotlivé dohody &1.

Dalsi specifikaci podle tohoto grafu je Gcast tzv. booking agenta, ktery vyhle-
dava koncertni pfilezitosti a business manazera, jehoz roli je feSit finan&ni
stranku €innosti umélce. Ne vzdy je vSak nezbytnou soucasti tymu.

AGENT/AGENTURY

Hudebni agent/agentura je velmi typickym, historicky vzniklym segmentem
v struktufe hudebniho managementu.82 Spolupracuje, zejména v nezndmém te-
ritoriu, s mistnimi nebo nadnarodnimi reklamnimi, medialnimi a PR agenturami,
popf. s partnerskymi poradatelskymi agenturami; v oblasti zdroji a pfilezitosti
pak s agenturami fundraisingovymi, grantovymi nebo lobbistickymi. Naklady spo-
jené s financovanim jmenovanych agenturnich sluzeb patfi k vyznamnym poloz-
kdm produkce. Prijmy mediédlnich a PR agentur dlouhodobé zvySuji priméry

80 https://twitter.com/upcoming100/status/678670159750500352, zverejnéni 20. prosince 2015

82 Tuto ulohu v poslednich letech prebiraji hudebni nakladatelstvi — publishing companies).
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vydélk( celého kulturniho sektoru a ¢asto tak zkresluji pfedstavu o vydélcich i sa-
motnych hudebnich zprostfedkovatelskych a produkénich agentur.83

V oblasti hudebniho uméni se nejcastéji setkdvame se zprostiedkujici agen-
turou, kterd je zmocnéna zastupovat umeélce &i soubor/téleso v dohodnutém roz-
sahu, ktery se tyké jak pravnich tkond, tak pfipadné doby a teritorialniho rozsahu
zastupovani. Pivodné historicky v této roli vystupoval jen jednotlivec — ,agent”,
Jimpresario”®, ,tajemnik”, ,sekretai”, pozdgji téZz nékdy ,manazer”.84 V oblasti po-
pularni hudby se uziva pojem booking agentury, které vyhledavaiji pfilezitosti pro
umélce.

AGENTURY — VAZNA/KLASICKA HUDBA

Agentury se objevuji od po¢atku moderniho koncertniho Zivota zejména v devate-
nactém stoleti a jiz tehdy spolu s hudebnimi nakladatelstvimi pracovaly v Siro-
kém mezinarodnim méfitku. Svou ¢innosti pfedjimaly souc¢asny globalni rozmér
a vytvarely tak zaklady budouciho hudebniho priimysilu.

Agentura zabezpecuje kvalifikovanou a G¢innou nabidku umélce pofadatelim
(festivaltim, orchestriim, dal$im producentlim a poradatelim), veskera jednani,
ktera s tim souviseji, véetné smluvniho zajisténi odpovidajicich realiza¢nich a fi-
nanénich podminek. Pro pofadatele naopak agentura vytvafi pravné zavazny
vztah a garanci dohodnutého vystoupeni umélce nebo souboru se smluvné do-
hodnutymi podminkami, které Ize v pfipadé nedodrzeni sankcionovat. Velmi pod-
statnou soucasti tohoto vztahu je i psychologicka stranka — umélec nemusi jed-
nat s pofadatelem o tzv. nepfijemnych otazkach, to je povinnosti agentury, a obraz
umélce a jeho image tak zlstava v ocich poradatele a v Sir§Sim slova smyslu
i v ocich vefejnosti ,neposkvrnén”.

Spoluprace umélce a agentury mize mit formu:
1/ exkluzivni smlouvy o zastupovani,

2/ neexkluzivni smlouvy o zastupovani,

3/ ustni dohody o zastupovani a spolupraci,

4/ smlouvy o jinych typech €innosti a sluzeb.

Takovou smlouvou, dohodou ¢i povéfenim prevadi umélec ¢ast svych presné
specifikovanych prav na agenturu. Soucasti dohody je kromé jiného i rozsah od-

83

84

Podle aktualnich statistik CSU je rozdil odmény pracovnika umélecké zprostredkujici agentury
a medialni a PR agentury cca 10 tis. K& v neprospéch pracovnika agentury umélecké. Toto je
dlouhodoby stav.

V nasem kontextu je urcitym, byt ne zcela lichotivym, pfedobrazem i postava Vocilky z dramatu
Strakonicky dudak.
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mény agentury za tuto ¢innost. O odméné se obvykle hovofi jako o agenturni pro-
vizi a mUZze to byt podle dohody ¢astka mezi 10—30 % z inkasovaného honorare
umeélce (souboru). Smlouva stanovuje i obsah této ¢innosti, coz stale vice a ¢as-
téji prestava byt jen klasicka zprostifedkovatelska ¢innost (nabidka a smluvni za-
jisténi koncertd, ,booking"), ale pro umélce je zajiStovan komplexni producent-
sky servis, mj. rozvoj a cileveédomé planovani umélecké kariéry, PR aktivity,
medialni strategie, planovani a pfipadné zajiStovani audio a video nahravek, je-
jich vysilani, ,streaming”, sprava digitalnich prav, management v oblasti social-
nich siti, fundraising, sponsoring apod., samoziejmé ve spolupraci s dalSimi spe-
cializovanymi agenturami, spole¢nostmi (recording industry — labels) nebo
agenty — viz vyse.

V nékterych typech exkluzivnich smluv mlZe byt stanoven i zavazek agentury
vici umeélci garantovanym finanénim honorafovym objemem nebo garantova-
nym poctem koncertll. Zde se blizi takovy vztah urcitému typu pracovniho po-
méru, ale o skute€ny pracovni vztah se nejedna. Agentura tak predstavuje pfinej-
mensim dvojnasobného garanta — umélci zarucuje smluvni podminky jeho
vystoupeni véetné honorafovych zaleZitosti, vici poradateli vystupuje jako garant
toho, Ze umélec vystoupi presné ve smyslu smluvnich podminek. To se vétSinou
odehrava na bazi dvojiho smluvniho zajisténi — smlouvy agentury s poradate-
lem, pfipadné s poradatelskou nebo zahrani¢ni agenturou a smlouvy agentury
s umélcem. Agentura pak ¢asto uzavira i souvisejici smlouvy, napfiklad donator-
ské nebo sponzorské, pfipadné reklamni a podobné. Pofadatel tak m& moznost
oddélit umélecky a obchodni subjekt a kontakt.

V mezinarodnim méfitku a z hlediska exportu plati, ze agentury pracuji pfede-
vS8im na bazi reciprocity a principu obchodu pragmaticky fe¢eno: ,hvézda + nu-
ceny odbér” (coz je znamo i z obchodu ve filmovém a televiznim obchodu a distri-
buci).

Princip reciprocity se uplatfiuje i v oboru klasické hudby. Casto i fakt zastou-
peni a agenturni spoluprace rozhoduje o volbé $éfdirigenta nebo rezidenéniho
sélisty. Téleso da prednost osobnosti, ktera ma silné agenturni nebo nakladatel-
ské zastoupeni s pfedpokladem, Ze takova agentura nasledné zajisti a bude pra-
videlné zajiStovat zajimava zahrani¢ni turné nebo nahravani celému télesu nebo
souboru, coz se nemusi splnit. Pokud se to splini, v tom pfipadé pak ve své se-
z6né umisti orchestr nebo zminéné téleso ¢&i instituce nékolik dalsich umélci za-
stoupenych touto agenturou.

Primy export domacich umélct bez soucinnosti nebo spoluprace se zahranic-
nimi agenturami je takfka nemozny, i kdyz i takova praxe existuje. V tom pfipadé
se jedna obvykle o kratsi ptihrani¢ni vyjezdy, nejcastéji s opakovanym odbérate-
lem této sluzby, coz zjednodusSuje formalni administraci.
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VétSina soubor(, téles i solistl se snazi zajistit pfimou vazbu se zahrani¢ni
agenturou nebo agentem. Dlvodem je, mimo jiné, i snaha redukovat agenturni
provizi. V pfipadé dvou agentur mize byt provize vyssi. V pfipadé déleni provize
predstavuje takovy projekt méné zajimavy produkt pro pfipadnou zahrani¢ni
agenturu. Praxe je obvykle takova, ze bud doméci agentura snizi svou vlastni pro-
vizi ve prospéch zahrani¢ni agentury, nebo dojde k déleni provize mezi dvéma
agenturami.

Nejvlivnéjsi globalni agentury maji sva zastoupeni a schopnost organizovat
export-import na nejdtleZitgj$ich mistech sv&tového hudebniho obchodu. Casto
se pracuje se specializaci pro urcita teritoria, a to zejména ve spolupraci s partnery
v pfislusném regionu. Ve vétsiné pripadd, zejména pfi zajezdech mimo EU, se bez
této spoluprace zajezd umélce, souboru nebo velkého télesa neda uskutecnit.
Jedna se o dikladnou znalost pfislusného trhu, soustavu pravnich, darfiovych, pra-
covné pravnich predpis(, pfislusné legislativy a mistnich zvyklosti, osobnich kon-
taktd, které mohou dokonale ovladdat jen mistni zprostfedkujici nebo poradatel-
ské agentury. | v zemich EU ovSem existuji pres politicky deklarovanou podporu
mobility urgité legislativni pfekéazky, které predstavuji skryty protekcionismus.85

V mezinarodnim méfitku existuji velké univerzalni agentury se zamérenim na
umélce instrumentalni, vokalni, soubory, orchestry atd., stejné jako agentury spe-
cializované na urcity typ umélct (pévci, instrumentalisté) nebo na urcité oblasti
— napft. historickou interpretaci, na konkrétni produkéné obtiznéjsi teritoria
(Japonsko, Cinu, Jizni Koreu apod.). Uzce specializované byvaji mensi agentury
s jasné vymezenou cilovou skupinou. Stale ¢astéjsi je rozsifovani plvodniho za-
meéfeni na vykonné umeélce a klasickou hudbu smérem k zastupovani a nabizeni
projektl z dalSich oblasti jako je filmova hudba, jazz, crossover, events, turné,
skladatelé, aranzéfi, reziséfi, a to v globalnim zabéru.

Agent specialista mize mit na starosti jednoho umélce (v pfipadé velkych
svétovych hvézd to mlze byt agenturni tym), skupinu umélcl nebo urcité terito-
rium. Na jeho invenci, schopnostech, vzdélani a obchodnim talentu zélezi, jaky
uspéch bude konkrétni umélec mit a jak Uspésna bude i agentura jako celek.
cialisty a soucasti — marketingova oddéleni, finan¢ni, ekonomické useky apod.
— v podstaté to, co musi mit kazdy jiny fungujici vétsi podnik.

Vlyznamné svétové agentury, které se podileji na mezinarodni hudebni vy-
méng, i nékteré mezinarodni festivaly a dal$i organizace a instituce z oblasti kla-
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K takovym patfi napf. rezim platby DPH za osoby/nerezidenty poskytujici jakoukoli sluzbu
(tj. tedy i uméleckou nebo expertni), a to i pro neplatce DPH — tzv. identifikované osoby k DPH,
nebo postupné v nékterych zemich pfijimana a rozporovana zasada dorovnavani mezd nerezi-
dentl poskytujicich sluzbu (tzv. MiLog). Viz déle.
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sické hudby jsou organizovany v International Artist Managers’ Association —
IAMA (www.iamaworld.com). Celkem tato mezinarodni organizace registruje
k 1.lednu 2018 137 fadnych ¢lenl (full members), 116 pfidruZzenych (affiliate
members) a 8 skupinovych ¢lenl (group members). IAMA publikuje seznam
umélch a agentur, které tyto umélce zastupuji86. Dokéazala formulovat i struény
kodex svych &len(,87 ktery je inspirativni i pro celou oblast agentazni prace. Hned
v Uvodu zdUrazfuje, Ze je platny nejen pro agenty, ale i pro manaZzery, coz je opé-
tovné potvrzeni, Ze tyto pojmy jsou zejména v anglosaské oblasti rozliseny.

Kodex se zabyva zejména oblasti vztahl mezi agenturou, managementem
a umeélcem. ZdUraznuje nutnost existence pisemnych smluv a konkrétniho sta-
noveni agentazni odmény (provize) a dalSich obvyklych smluvnich nalezitosti,
nutnost jednani v souladu s pranim umélce (nebo jeho generalniho manage-
mentu). Rada paragrafil se tyké korektniho jednani a vztahti mezi jednotlivymi
agenty (agenturami) jak spolupréace, tak pfechodu umélce od jedné agentury ke
druhé. V kazdém pfipadé je tato ,Charta jedndni agentur” idedlnim, mozna v né-
kterych pfipadech v porovnani s praxi az idealistickym, pfesto inspirativnim mo-
delem vztahl mezi umélcem, agentem (agenturou) a mezi agenturami navza-
jem. Jeji paragrafy svédci i o nejcastéjSich problémech v agenturni praxi, coz se
samoziejme tyka i problematiky exportu umélct a uméleckych souborl a téles
do zahrani€i. P¥i exportu je totiz sou€innost nebo spoluprace se zahrani¢nimi
agenturami tak¥ka nutnosti.88

Vedle svétové asociace agentur IAMA existuje i European Association of Artist
Managers (AEAA), ktera byla zaloZena v roce 1947 v Pafizi. Rovnéz tato mezina-
rodni organizace ma sv(j kodex, ktery je takrka shodny s kodexem svétové orga-
nizace IAMA uvedenym vyse.89

Nasledujici stru¢ny prehled uvadi abecedné nékolik velkych svétovych agen-
tur v oblasti vazné hudby (neexistuje zadny ZebfiCek Top 10), na nichz Ize dobre
demonstrovat, jak tato oblast funguje:

Agentura Askonas Holt (www.askonasholt.co.uk) vznikla v Londyné v roce
1998 spojenim dvou dlouho existujicich agentur Lies Askonas (vznikla 1955)
a Harold Holt (vznikla 1876).

Agentura Columbia Artists Management Inc. — CAMI (www.cami.com) sidli
v New Yorku, kde byla zaloZena v roce 1930. Pfedstavuje jeden z nejrozsahlej-
Sich svétovych agenturnich komplext s dalSim Ufadem v Berliné a fadou spolu-

86 http://classicalmusicartists.com

87 http://www.iamaworld.com/iamaaeaa-code-of-practice.aspx. Kodex v pfiloze, s. 130.
88 Viz priloha s. 130-131.

89 http://aeaa.info/code-of-practice
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pracujicich manazer(l po celém svété. Zastupuje mimo jiné dva velké Ceské or-
chestry na tzemi USA — Cesky ndrodni symfonicky orchestr (turné v roce 2019)
a Ceskou filharmonii.

Harrison/Parrott Ltd. (www.harrisonparrott.com) je rovnéz velmi silnou agen-
turou se sidlem v Londyné& a dal$imi pobo&kami v Mnichové a v Sanghaiji.

V Londyné rovnéz sidli dalSi prestizni a silna svétova agentura International
Classic Artists (do r. 2008 — Van Walsum Management — www.icartists.co.uk).

K velmi prestiznim agenturam patfi londynska IMG Artists (www.imgartists.com).
Tato agentura definitivné zformovana v roce 1984, ma pobocky v New Yorku, Los
Angeles, Londyné, Pafizi, Hannoveru, Lucce, Singapuru, Pekingu a Abu Dhabi.

Agentura Kajimoto (dfive Kajimoto Concert Management, www.kajimotomu-
sic.com) byla zalozena v roce 1951 a predstavuje dllezitého hrace nejen na hu-
debnim trhu klasické hudby v Japonsku, ale i v celém svété (mé své pobocky
v Pafizi a v Sanghaiji).

Ve Vidni patfi k svétové vyznamnym agenturam Kunstleragentur Dr. Raab &
Dr. B6hm (www.rbartists.at) zaloZzena v roce 1970.

Pro agentury neni dllezity ani tak celkovy pocet zastupovanych umeélcl jako
pocet skute€¢nych globalnich hvézd tzv.megastars, propojeni s komplexem hu-
debniho prlimyslu tj. napojeni na vydavatelské a nakladatelské spole€nosti (po-
kud moZno maijors), vazba na periodika a hlavni hudebni asopisy nebo servery
(formou zadavani inzerat mohou agentury G¢inné ovliviiovat pfipadné recenze),
napojeni na hlavni hudebni festivaly a celkovy hudebni provoz v hlavnich hudeb-
nich centrech jako je Londyn, Viden, Berlin, Pafiz, New York, ale i sit dalSich pora-
dateld, v poslednich letech i spoluprace s globalnimi digitalnimi distributory a ag-
regéatory. Tato propojenost, a tim i synergie a Setfeni administrativy a prostfedkd,
je jednim z nejdulezitéjSich znakd, coz plati nejen v oblasti tzv. klasické hudby,
ale i v oblasti popularni hudby v Sirokém slova smyslu.

Hlavnim systémem prace agentur je rozliSeni mezi celosvétovym zastoupe-
nim — general management a zastupovanim jen pro urcité teritorium nebo pro
urcity projekt — local management. Velké agentury organizuji i celosvétova turné
orchestrl nebo umeélct, na jeden z pfikladd, jak vypadéa organizace a dokumen-
tace takového projektu agentury Askonas Holt, odkazujeme.99

U kazdého interpreta a souboru vétSinou byva na agenturnich strankach uve-
den konkrétni agent nebo manaZzer a teritorium, na kterém agentura nebo tento
agent pfislusného umélce nebo soubor &i orchestr zastupuje.?7

90

91

http://www.askonasholt.co.uk/tours-and-projects/upcoming/cincinnati-symphony-orchestra-
europe-summer-2017/

priklad Ceskd filharmonie pro severni Ameriku http://columbia-artists.com/?webid=114
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V pfipadé exportu sélistll (zejména pévcl a dirigentd) je tfeba rozliSit kratko-
doba projektova angazma (dirigovani koncertu, operni role), nebo tzv. rezidence,
de facto pracovni pomér v zahranic¢i. Komorni soubory a velka hudebni télesa

Globalni turné jsou typickéd pro megastars z oblasti popularni hudby i hudby
klasické (napt. Anna Netrebko, houslista André Rieu ad., ktefi maji i své tymy).
York Philharmonic, Wiener Philharmoniker, Concertgebouw. V této oblasti, zatim
s vyjimkou zajezd Ceského ndrodniho symfonického orchestru — projekt
.Ennio Morricone,” neni &eska hudebni oblast p¥ili$ tisp&sna.92

Nékdy celé turné sponzoruji velké nadnarodni koncerny jako soucast globalni
reklamni kampané. Za prestizni destinace v oblasti vazné hudby se povaZzuji ze-
jména Némecko, Velka Britanie, USA a Japonsko.

AGENTURY — POPULARNI HUDBA/POP MUSIC

Jak bylo uvedeno vyse, ve vazné/klasické hudbé v praxi ¢asto splyva pozice ma-
nazera a agenta. Je to pfijatelné mj. i proto, ze potencialni produkéni partnefi
a mista realizace jsou relativné stabilni a znama (i kdyZ i zde se situace méni —
viz trend site specific projekt().

V popularni hudbé je mnohem vétsi mnoZstvi potencialnich mist ke koncer-
tlm i jejich formatd. Vyssi pfijmy dovoluji uplatnit v praxi vétsi mnozstvi speciali-
zovanych pracovnich pozic. U globalné etablovanych umeélcl je nezbytné, aby
méli své manazery a samostatné agenty. Prace agenta je poté nenahraditelna.
V bézné praxi si sam agent vybira, které umélce bude zastupovat. Jeho hlavnim
Ukolem jsou veSkeré zaleZitosti spojené s Zivym vystoupenim od nabidky na vy-
stoupeni, az po logistiku spojenou se samotnym koncertem.

Nejsilnéjsi agenti jsou ti, ktefi maji co nejvice kontaktli na poradatele na nej-
vétSich trzich. Pokud se agent stane soucasti velké korporatni agentury, ziskava
také pristup ke véem kontaktlim dalSich agent(, a tim agentura nabira na sile.
Dulezitou vlastnosti agenta je schopnost vyjednavat, byt asertivni a pribojny.

Béznym postupem byva, Zze pofadatel oslovi agenta, Ze by rad obsadil jedno-
ho z jeho umélc(, nebo je to naopak, agent nabidne umélce poradateli. Jakmile
dojde k prvni Ustni, ¢i pisemné dohodé, agent zapo¢ne vyjednavani o podmin-
kach vystoupeni a posila porfadateli navrh plnéni, v anglickém jazyce zndmé jako
. Offer Template”. Tento navrh vétSinou obsahuje termin a misto vystoupeni, ka-
pacitu salu, informace o tom, co hradi porfadatel, navrh uméleckého honorare

92 Kap. Néktera specifika ¢eského hudebniho sektoru.

41 SPECIFIKA MEZINARODN{HO HUDEBNIHO
MANAGEMENTU



a splatkovy kalendar. Stanoveni honorare je dulezitou ¢asti vyjednavani. Agent
po diskusi s umélcem a jeho manazerem si dle zvyklosti stanovi vysi honorafre,
kterou komunikuje pofadateli. Zde hraje roli, zda se jedna o zacinajiciho umélce, &i
jiz tzv. hvézdu, kterad do agentury pfisla jiz s jasnou finanéni predstavou. Honorar
ovliviiuje také fakt, zda se koncert odehraje na Gzemi, kde umélec pravidelné vy-
stupuje, &i jde o novy trh, kde se ma teprve prosadit. Na zakladé téchto informaci
pak agent jedna. Casto takticky necha poradatele, aby navrhl vy$i honorafe jako
prvni. Pokud tomu tak neni, pfichazi vétSinou s nadsazenym honorafem, o kte-
rém je schopny vyjednéavat. JelikoZ je kazdy agent placen na zakladé provize, je
ve vyjednavani velmi motivovany. Dal§im bodem k jednéni je splatkovy kalendar.
Velké agentury bézné zadaji 25 % honorare pfi podpisu smlouvy, 25 % dale pfi
spusténi prodeje a zbylych 50 % mésic pred vystoupenim. Timto eliminuji moz-
nost, Ze by umélec po svém vykonu nedostal zaplaceno. Tento druh splatkového
kalendare neni nikterak dany napfi¢ sektorem. Podminky splatek jsou, jako
vSechny body smlouvy, k jednani. Po dohodé zakladnich bod( posila agent ve
vétsiné pripadl poradateli navrh smlouvy. Jakmile se strany dohodnou, umélec
si zavazné drzi termin.

Pred vystoupenim ma agent jesté nékolik ¢innosti. Jednou z dalSich, kterou
provadi, je kontrola prodeje vstupenek na vSechny koncerty jeho umélct. Tato
Cisla slouzi jako informace, jak se koncerty prodavaji a pokud je prodej hodné
slaby, agent si vyhrazuje pravo koncert zrusit. DalSi sou¢asti jeho prace je ziskat
informace od poradatele, jaké jsou jeho pfiblizné naklady spojené s koncertem.
Tato zadost byva citlivd z dlivodu ¢asté neochoty poradatele informace sdilet.
Avsak agentlim tyto informace pomahaiji odhalit, zda honorar umeélce, ktery sta-
novili, odpovidd cenové politice vstupného, a zda poradatel nema nadmeérné
zisky vGc&i honorafi. NeZ dojde k samotnému vystoupeni, agent také jedna o tech-
nickych podminkach umeélce, cestovnim planu a spole¢né s manazerem a pora-
datelem koordinuje PR a marketingovou kampan, které je s vystoupeni spjata.

Tak jako u managementu je agent a agentura obvykle rozdélena na dva typy
— na individualni agenty a na velké agentury. Klady a zapory jsou obdobné. Za-
sadnim rozdilem je mnozstvi kapacity, kterou mohou poskytnout.

Dohoda mezi umélcem a agentem byva zpravidla na dobu 1-5 let. V pfipadé
agentury byvaji v praxi vice uzivané jiz zminéné Ustni dohody (tzv. Gentleman’s
Agreement). V pfipadé, Ze jedné ze stran se nesplni ocekavani, mize okamzité
dohodu ukoncit.

Podobné jako u managementu umélec podepisuje s agenturou tzv. ,Commis-
sion Agreement”. \/ pfipadé agentury 10—15%, které umélec odvede z hrubého
pfijmu kazdého vystoupeni. Dal§i moznosti pfijmu agentury jsou dodatecné pro-
vize nad ramec urcitého stanoveného prodeje tzv. ,break even”. Kdyz se agent do-
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hodne s pofradatelem, Ze pokud se napf. proda vice jak ...X... vstupenek nad ramec
predpokladaného mnoZstvi, agentura, potazmo umélec, ziskavaji dalsi profit.

K nejvyznamnéjSim hudebnim agenturdm v oblasti popularni hudby patfi
Creative Artists Agency, AM Only, Paradigm Talent, William Morris Endeavour
&i The Agency Group, dnes uz United Talent Agency.93

The Agency Group (UTA) je prikladem moderni svétové hudebni agentury,
jejiz rozsah zanrovy i trzni je fascinujici. Agentura si za dobu 30 let vybudovala
7 pobocek v Evropé a Se-
verni Americe, zastupuje
pres 2000 umélcd, napfic¢
5 zanry a v rdmci hudebnf
divize zaméstnavd na
90 agentd.

Diky rozmisténi jednot-
livych pobocek ma agen-
tura dosah na nékolik trhi
zaroven, coz je obrovskou
devizou pro jejich klienty (umélce), ktefi diky zastoupeni dostanou pfilezitost ob-
sahnout mnoho trhd. Hudebni agentura typu The Agency Group (UTA) ma velkou
organizacni strukturu.

Jak zobrazuje graf dole, ve vedeni agentury je CEO (Chief Executive Officer),
v pfipadé této agentury Slo o vyznamného agenta Neila Warrnocka, ktery byl sou-
¢asné zakladatelem celé spolecnosti. Pod nim se v organizacni struktufe nachazi
finanéni feditel a dale generalni manazer, ktery je pfimym nadfizenym hlavnim

HEAD OF MUSIC

CEO - Financni feditel CEO - Vykonny feditel

Agent / Vice President Agent / Vice President

Agent / Vice President

Head od Department Head od Department Head od Department

Sub-agent Sub-agent

v v v v v v v v v
[ psistort | asisont J poistont S psistent J noistont [ wsistorc [ asistore I asisent J sitent |

Umélci Umélci Umélci Umélci Umélci Umélci Umélci Umélci Umélci

93 Graf- zdroj www.agencygroup.com, rok zverejnéni 2015

43 SPECIFIKA MEZINARODN{HO HUDEBNIHO
MANAGEMENTU



agentlm, neboli vice-presidentd, pficemz kazdé oddéleni disponuje jednim vice-
-presidentem. Témi jsou agenti, ktefi zastupuji umélce s nejvyraznéjSimi prijmy.
The Agency Group disponuje nejméné péti Zanry popularni hudby, tedy péti divi-
zemi. V kazdé divizi je nékolik agentd, ktefi se staraji o umélce. Kazdy agent na-
sledné mé svého asistenta, ktery pripravuje pro agenta veskeré podklady.

Pro popularni hudby véetné popularni slozky hudby klasické jsou typické
booking agentury.

K nejvétsim patfi napt. MN2S (http://mn2s.com) pro DJs, Zivé produkce vcet-
né sportovnich, ktera ma i slozku vyhledavani talent(l, charakterizuje se jako také
globalni hudebni distributor a nezavisla ,label management company”, zalozena
v Londyné a operujici ve vice nez 100 zemich. Z uvedeného je vidét trend sluco-
vani funkci v ramci agentur.

PORADATEL, PROMOTER A OBSAH JEJICH CINNOSTI

Umélec nebo jeho jmenovani pfimi zastupci (umeélecky manazer, agentura) jed-
naji s poradatelem. Poradatel je osoba/organizace, kterd organizuje Ziva vystou-
peni/predstaventi, zajistuje a obsazuje hudebni skupiny nebo umélce. Akci propa-
guje za cilem prilakat platici navstévniky, a tim dosahnout zisku. Jeho hlavni
naplini je spolupradce s umélcem, manazerem nebo agentem souboru za cilem
naplanovat nadchazejici predstaveni, dohodnout se na datu, misté a podmin-
kach. Poradatel posléze propaguje udalost prostfednictvim médii, online reklamy
a emaill a doufa v nejvétsi zisk. Promotér (termin uzivan v popularni hudbé) na-
bizi umélce/produkt na trhu.

Zakladnimi vlastnostmi poradatele i promotéra je obchodni divtip (pfehled),
znalost hudebniho prostredi, podnikatelsky duch a cit pro marketing. DalSi dlle-
Zitou schopnosti je umét efektivné vyjednavat s umélci a jejich agenturami a ma-
nagementem, s koncertnimi halami, hotely a dal§imi. Velmi dilezita je také zna-
lost a chapani riznych aspektd hudebniho primyslu.

Mezi nejznaméjsi poradatele tzv. zabavné hudby (tedy povétSinou popularni)
na svété patfi bezpochyby americka Live Nation, ktera porada zivé koncerty po
celém svété. Kazdoro¢né realizuje pres 22 tisic udalosti s celkovou navstévnosti
50 miliond navstévnika. V roce 2005 Live Nation vlastnila a provozovala 117 kon-
certnich mist, béhem nékolik let vytvofila také oddéleni artist managementu
a vlastni nahravaci spole¢nosti. Nasledné& na to se Live Nation spojila se spo-
leCnosti Ticketmaster a v roce 2010 utvorily spoleénost s nazvem Live Nation
Entertainment 94.\/ CR puisobi Live Nation Czech Republic i spole&nosti Ticket-
master. 95
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DOPORUCENIi PRO HUDEBNi MANAGEMENT

Profesorka ekonomiky Anjana Saxena shrnula doporuceni pro strategii hudeb-
niho managementu do Sesti bod(, ktera koreluji s jiz uvedenym v pfedchozi kapi-
tole:

1/ obezndmenost s online marketingem, PR a distribu¢nim servisem,

2/ schopnost rozvijet strategii partnerstvi v ,modrém oceanu”, tj. vyhledavani
novych neobvyklych partner(,

3/ povédomi o alternativach financovani a chapani finanénich modeld,

4/ schopnost dat dohromady tvirci tym okolo umélce,

5/ vztah s booking agenty, ktefi mohou pomoci ziskat pfijmy z zZivych koncerta,

6/ pochopeni, Ze servis mladému umélci méa charakter start-upu 96.

Tj. zatimco dfive manaZer naSel talent a snazil se podepsat smlouvu s vy-
znamnou nahravaci spolecnosti, popf. médii, dnes musi byt dostatecné flexibilni
v hledani pfilezitosti.97 Situace se mé&ni zejména v oblasti nahravani a PR pro-
stfednictvim komunitnich siti. Existuje vétsi variabilita portfolia ,na miru” jak
umélci, tak manazerovi.

Na charakteristiku manazerského know-how (nebo schopnosti ziskat dosta-
te¢né kompetentni tym) navazuje zminéna autorka konkrétnimi doporucéenimi
pro to, jak se stat hudebnim manazerem. V praxi v urCitém Casovém sledu struc-
né a prakticky popisuje zalozeni mikrofirmy:

1/ Sledujte hudebni Zivot, abyste si vybrali spravny styl hudby, pro ktery chcete
pracovat (nutnost specializace a dlkladné a fundované erudice).98

2/ Jako hudebni manaZzer musite totiz byt schopen byt advokatem pro tento typ
hudebniho obsahu” a presvéddit partnery pfi dojednavani smluv — toto se
v praxi ukazuje jako velmi relevantni.

3/ Studujte ekonomickou (dodejme i legislativni) stranku sektoru, i kdyZ na to
budete mit odborniky. Doplfime, Ze v praxi ¢asto musite dohlédnout z véc-
ného hlediska, aby smlouvy plnily to, co chcete, a nekopirovaly vzory.

4/ Ctéte publikace, blogy apod. sougasnych manazer.

S5/ Ziskejte zkuSenosti v existujicich firmach.

6/ Najdéte si mentora (doplfime i kouce).

94
95
96
97

98

http://www.livenationentertainment.com
https://www.livenation.cz
Text je volné prelozen a kracen, dopliiky jsou od autorky studie LD.

SAXENA, Anjana: Music Management — New Opportunities New Challenges, in: International
Journal of Research — Granthaalyah, January 2015, s. 1

Ke spravné volbé oblasti managementu i jeho stylu pomaha tzv. kougink, ktery na rozdil od men-
toringu klade potencidlnimu manazerovi obecné otazky tak, aby sdm sobé osvétlil své silné
a slabé stranky a obsahové a hodnotové priority.
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7/ Podle zaloZzeni — zacnéte nejlépe z lokalni Urovné (coz dnes neznamena,
Ze by nemohlo dojit ke globalnimu dosahu, pozn. autorky).
8/ Kultivujte interpersondlni dovednosti.
9/ Radéji hledejte jasnou cilovou skupinu, nez postup vsemi sméry (téz velmi
prakticky vyznamné).
10/ Najméte zameéstnance/kolegy, ktefi pomohou prehlédnout Sirsi Ghel po-
hledu.

.Nejlepsi zplisob jak nastartovat hudebni management je zacit zastupovat
klienta, ke kterému mdte opravdu silny vztah... Schopnosti v hudebnim mana-
gementu se naudite rychleji, kdyZ mdte divéru."99

Gabriela Bohddéovd, Jiti Stilec, Lenka Dohnalovd

99 lbid.s. 3.
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SMLUVNI VZTAHY

MEZI UMELCEM,
MANAZEREM, AGENTEM
A PORADATELEM

Nynfi konkrétnéji k smluvnim zvyklostem mezi hlavnimi ,hraci” procesu produkce:

Poradatel

Terms of business Smlouva o vystoupeni

Agent Commission agreement Manazer

10-15 % provize
z honorare

20 % provize
z honorare

Gentleman agreement
Commission agreement

Gentleman agreement/exkluzivita
Commission agreement

Umeélec

60-50 % pfijem
z ptvodniho honorare

V uvedeném pfipadé umélec vyplaci manazerovi okolo 20 % a agentovi podle do-
hody od 10 do 15 %. S obéma subjekty ma podepsané bud klasické smlouvy ¢i
jiz zminéné tzv. Commission Agreeements, které urCuji vysi provize a dlvody
a podminky jejiho vyplaceni. Agent je dale subjektem, ktery pfipravi smluvni do-
hodu o vystoupeni, kterou ale podepisuje manazer, nebo pfimo umélec. Mezi
agentem a poradatelem se podepisuje jednostrankova dohoda tzv. Terms of Bu-
siness, ktera informuje poradatele, Ze si agent odvadi provizi za zprostfedkovani.
Agent také ale podepisuje dohodu s manazerem o jejich spolupraci a vysi pro-
vize.

Po podepsani téchto dohod funguje v praxi vyplaceni provizi a honorar{ tak,
Ze poradatel je zavazan vyplatit celou ¢astku agenture, ta po vyplaceni své pro-
vize zasila penize managementu, ktery po oddéleni své provize zasila Cisté pe-

nize umélci.
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. SMLOUVA MEZI UMELCEM A UMELECKYM
MANAZEREM/MANAGEMENTEM

Nejprve vénujme detailngjsi pozornost smlouvé mezi umélcem a jeho umélec-
kym manazerem: ManaZer s umélcem zpravidla uzavird exkluzivni smluvni do-
hodu na 1-5 let. Cilem je ziskat urcitou zaruku navratnosti vloZzené energie a in-
vestice. Dohody, které jsou pouze na Ustni bazi (jiz zminéné Gentleman’s
Agreement), prekvapivé funguji i v naro€né oblasti jako je popularni hudba. Obé
strany se zavaZzi na dobu urcitou k loajalité. V pfipadé€, Ze jedna strana dohodu po-
rusi, druha strana spolupraci okamzité ukonc¢i. Obé strany se tedy udrzuji v moti-
vaci vztah nenarusovat. V tomto vztahu se podepisuje zavazny dokument (tzv.
Commission Agreement), ktery je dle zvyklosti jednostrankovy a ur€uje procento,
které si manazer odvede z hrubého zisku umélce. Dohody se méni podle toho,
zda manazer ¢i management investovali do umélce néjaké realné penize. Zejmé-
na v popularni hudbé je zvyklosti, Ze si v tomto pfipadé management bere az
50 %. Takto vysoké ¢islo byva az do té doby, nez umélec splati vstupni investici.
V béznych pfipadech, kdy nedochazi k vstupnim investicim, umélec odvadi
10-20 % z jeho hrubého pfijmu (viz vySe).

Kazda smluvni dohoda podléha specifické situaci a mliZe byt odvisla od nékoli-
ka okolnosti, souvisejici s tim, na jakém trhu se nachazime a jaky vztah si chceme
nastavit. Ten kdo smlouvu pfipravuje, se musi peclivé zamyslet nad vSemi mozny-
mi body, které by chtél, aby smlouva zahrnovala a idedalné ji pfipravit tak, aby byla
pro obé strany vyhodna. Priklad vzorové smlouvy s vysvétlenymi polozkami, kterou
zde uvedeme, disponuje dvéma ¢astmi: Jedna se nazyva tzv. ,The Contract’, ktera
se zabyva zakladnim usnesenim a pfedmétem smlouvy, druha pak ,The Sche-
dule”, jez rozviji dikladné jednotlivé body a rozkryva konkrétni podminky dohody.

VZOR:

I. SMLOUVA (THE CONTRACT) MEZI UMELCEM A MANAZEREM
a jeji standardni obsah dle anglosaskych zvyklosti:

1. Umélec povéfuje manazera, aby se zavazal k povinnostem vztahujicim se
k umélci a jeho kariéfe v dané oblasti a po danou dobu.

2. Umélec je povinen zaplatit manazerovi provizi, jejiz vySe se pevné stanovi.
Provize se vztahuje ke vSem specifikovanym vynosim umélce.

3. Jak umélec, tak manaZer mohou mit pravo provéfit bankovni Gcet druhé
smluvni strany. AvSak ne Castéji nez ...... Nahlédnuti do uctu druhé strany
v8ak musi byt druhé strané oznameno, a to pisemné nejméné 30 dni predem.
Pokud nebudou vzneseny jakékoliv namitky v dobé ...... let, posudek bude
nadale povaZzovan za spravny a zavazujici.
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KOMENTAR: V ptipadé t&chto audit(l, je b&Zné, Ze se obé& strany shodnou na podmince, ?e po-
kud dojde k odkryti nevyplacenych plateb, ta strana, ktera je dluzna, zaplati nejen tento dopla-
tek, ale i Urok a naklady spojené s auditem. Pravo na vykonani auditu by nemélo byt ¢astéji nez
jednou za 6 nebo 12 mésicl. Délka doby, béhem které mlZze byt vznesena jakékoliv ndmitka
byva 2—3 roky.700

4. Manazer po dobu trvani této smlouvy spravuje veSkeré pfijmy umélce v do-
mluveném rozsahu plnéni a ulozi je na bankovni konto, které si predem
smluvni strany ur¢i. Manazer disponuje témito penézi jen v pfipadech, které
jsou ve spojitosti s umélcem a jeho kariérou.

Pozn.: Je velmi ddlezZité, aby manaZer disponoval separdtnim tétem pro kaZdého umélce. Doba
splatnosti téchto faktur by méla byt mezi 10—30 dny.

Varianta 2
Umélec je zodpovédny za veSkeré Ucetnictvi spojené s jeho uméleckou karié-
rou, v€etné dani, faktur, pfijimani a odesilani plateb. Dle domluvy poté mana-
Zer zazada umeélce o provizi z téchto plateb a ta je splatnd vzdy v ...... od doby
ptijeti faktury 107,
KOMENTAR: V obou pfipadech je obvyklé miniméaing kaZdé 3 mésice poskytnout druhé strané
vypis Uctu.
5. Jak umélec, tak manaZer maiji pravo dohodu vypovédét pisemné, a to v pfi-
padé:
— pokud jedna ze stran podlehne bankrotu, nebo u nékteré ze stran dojde
k exekuci,
— pokud je jedna strana presvédcena, Ze druha strana ji bezd{vodné urazi,
— pokud se jedna ze stran dopusti zavazného poruseni jednoho z bodi této
dohody,
— pokud je jedna ze stran neschopna v tomto smluvnim zavazku pokracovat
z davodu vaznych zdravotnich problém.
KOMENTAR: B&Znou dobou pro vyplaceni provizi byva rozmezi mezi 3—4 mésicd. Tato doba se
mUze jakkoliv prodlouzit. Pokud se stane, Ze by manazer na del$i dobu onemocnél, je zvykem, ze
za sebe musi poskytnout adekvatni nadhradu. V pfipadé, Zze onemocni umélec, k ndhradé dojit

samoziejmé& nem’ze. Pokud dojde k jeho vazné zdravotni neschopnosti, manazer vénuje svoji
pozornost ostatnim umélcim, nutné vSak smlouvu s umélcem ukoncéovat nemusi.

100

101

STOPPS, David: How to Make a Living From Music, 2008, s. 71-82. ,Artist Management Agree-
ment. An agreement with compensation tied to earnings on gradient scale”
http://www.musicoffice.com/Library/, rok 2017, ndzev dokumentu:
http://www.vocalist.org.uk/artist_management.html, rok 2010

Osobni zkuSenost s uméleckymi smlouvami autorky GB.

Pokud umélec prejima veskerou zodpovédnost za své pfijmy, je vhodné mu doporudit pravni
a dafové poradenstvi v CR aktualizovaného webu pro umélce www.czechmobility.info, ktery
odkazuje na dalsi zdroje.
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6. Pokud néktera ze stran ukondi tuto dohodu, nema to mit vliv na prava nebo
narok kterékoli strany, které jsou stale platné i po uplynuti této Ihaty.

7. Tuto smlouvu muize nahradit pouze jiny pisemny dokument, ktery podepisi
obé& smluvni strany.

8. Umeélec a manaZer zde souhlasi, Ze zvazili moznost posouzeni tohoto doku-
mentu nezavislym specialistou kvalifikovanym v oblasti autorského prava, ci
pravnich ukont z oblasti hudebniho primyslu.

9. ManaZer je autorizovan k jednani a vyjednavani s tfeti stranou jménem
umélce.

10. Tato smlouva podléha pravu ...... 102 3 v p¥ipadé sporu se bude jednat

usouduv ......

KOMENTAR: Jedné se o tzv. Smluvni vztahy s mezinarodnim prvkem. V EU je Fidi tzv. rozhodné
pravo ES ¢. 593/2008. Smluvni strany maiji pfi vybéru rozhodného prava volnou ruku, zda zvoli
pravo jedné ze stran, nebo se rozhodnou pro pravo tretiho statu. Jedna se o tzv. ,freedom of
choice” (€l. 3). VétSinou voli rozhodné pravo strana, ktera smlouvu navrhuje (v zemi, kde se
smlouva podepisuje). Pak je dobré znat smluvni specifika dané zemg, popf. doplnit ve smlouvé
postup v pfipadé sporu (viz napf. dle nafizeni EU ¢. 1215/2012).

9. Vyrazy pouzivané v tomto smluvnim dokumentu, jsou vysvétleny v druhé ¢asti
smlouvy ,The Schedule”, ktera je soucasti této smlouvy.

,THE SCHEDULE"/ SEZNAM CINNOSTI

Obligatorni body:
1. Identifikace smluvnich stran (umélec-management).

KOMENTAR: Smlouvu miiZe uzaviit bud umélec, nebo umélec zastupujici skupinu (s uvedenim
jmen a adres). Je dobré uvést klauzuli pro pfipad ujednani, pokud by do$lo k personalni zméné.
U manazerské firmy, je potifeba, aby vzdy byla uvedena osoba zodpovédna za smluvni pInéni tzv.
.key wo/man”.

2. Teritorium/Uzemi platnosti smlouvy

KOMENTAR: Ur&uje, ve kterych zemich je umélec manaZzerem zastupovan. Pokud manazer ne-
zastupuje umélce celosvétové, umélec musi dat na védomi, kdo ho v ostatnich zemich zastu-
puje a jaké jsou jejich smluvni dohody. V pfipadé, Ze je manazer jeho exkluzivnim manazerem,
mé pravo poskytnout pravo na zastoupeni v zahraniénich teritoriich jménem umélce jinym tzv.
sub-manazerim. AvSak v tomto pfipadé je pro manazery naprosto nezbytné, aby se ujistili
o tom, Ze dohody o provizich jsou dané a zfetelné, a Ze umélec neodvadi dvoji provizi. Pokud pe-
nize spravuje manazer, je obvyklé, Ze si odvede polovinu provize z ostatnich teritorii. Tedy pokud
byla provize na ostatnich trzich 20 %, hlavni manaZzer si odvede 10 % a ,sub-manazerovi” zls-
tane také 10 %.

102 https://www.epravo.cz/top/clanky/smluvni-zavazkove-vztahy-s-mezinarodnim-prvkem-98756.html

50

SMLUVNI VZTAHY



3. Platnost/trvani smlouvy

Smlouva je na dobu trvani X mésici/let, zac¢ina ke dni... Tato smlouva se auto-
maticky obnovi, pokud ani jedna ze stran nepodéa pisemné odstoupeni alesponi...
X mésica predem.

KOMENTAR: Obvykla doba trvani je od 6 mésicti do 7 let. Néktefi manazefi preferuji smlouvu na
dobu 12 mésicl s 3 mési¢ni vypovédni Ihltou, kterd je platna pro obé smluvni strany. Pokud se
dovrsi 12 mésicll, smlouva pokrac¢uje do doby, nez jedna ze stran nepoda vypovéd v uvedené vy-
povédni Ihdté. V pripadé vkladu vétSich investic do umélce se vétSinou podepisuji s umélci
smlouvy s delSi platnosti a s delsi vypovédni Ihitou.

Dalsi obvykla dohoda je na dobu 2-3 let s moZnosti prodlouzeni jednoho nebo dvou let.
Avsak moznost prodlouzeni miZe byt vyuzita pouze manazerem. Ten se posléze rozhoduje po-
dle toho, jakého stupné pfijmu umélec za zminénou dobu dosahl. Zde je vhodné znéat zvyklosti
danych smluvnich zemi.

Fakultativni body smlouvy:

Mnozstvi vydanych CD béhem smluvniho obdobi.

KOMENTAR: Mezi moZné dal$i dohody patfi ty, které se nevztahuiji pfimo na ur&itou dobu, ale na
mnozstvi CD, kterd se musi v rdmci dohody vydat. V 70. letech 20. stoleti umélec bézné vydal
jedno nebo vice alb za rok. Napt. David Bowie vydal sva tfi nejuspésnéjsi alba béhem 12 mésicd
1971/72.V dnesni dobé& néktefi umélci vydaji okolo dvou alb v prvnich &tyr letech. Napf. Peter
Gabriel vydava jedno album kazdych osm let. Z toho dlvodu byva pro manazery stéle ¢astéjsi
vazat smlouvy na pocet alb, tak jako to délaji nahravaci spole¢nosti. U téchto smluv je zifejmé, Ze
jde o smlouvy s jasné uréenym koncem.

Eventudlné:
Termin, do kdy manazer sjedna umélci dohodu s nahravaci spolec¢nosti.

KOMENTAR: obvykle nejdéle do 12—18 mé&sict po podepséani smlouvy. Pokud se uzavieni této
dohody nepodafi, smlouva mezi manazerem a umélce zanika.

4. Provize z Zivych vystoupeni a turné

Umeélec zaplati manazerovi z kazdého pfijmu z zivého vystoupeni a turné provizi,
a to ve vysi...% z hrubych pfijmu nebo... % z Cistych pfijm0. V praxi toto rozmezi
mUZe byt od 10 % az do 50 %, obvyklé je 10—20 % (viz vySe).

PRIKLAD: ManaZer investoval do nové zaé&inajici kapely a je smyslupIng, aby poZadoval alespoi
25 % provizi Ci vétsi. 25 % se obvykle poZaduje, pokud se manaZer o umeélce staréd exkluzivné.
Pokud manazer zastupuje vice umélct, procento se bézné snizuje na 20 %.

KOMENTAR: Pokud se ve smlouvé jedna o zavedeného umélce s vybudovanou kariérou, ktery
pouze hleda nového manazera a je zfejmé, Ze se nejednéa o pfipad, kdy investice do umélce je
riskantni, mGze novy manazer pfistoupit na dohodu 10—-15% provize, ¢i dokonce pouze na do-
hodu jednoréazovych Cistych provizi (tzv. flat fee basis).

Extrémnim pfipadem je novy jev, ktery vznikl v poslednich 10—12 letech, kde vysoce posta-
veni manazefi vytvofili specialni formaty jako jsou Pop Idol nebo X Factor, nebo si v téchto show
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pouze vyhlédli své favority. Tyto soutéze garantuji masivni TV kampan, diky které se umélec do-
stane velmi rychle do povédomi divaki. U téchto prfipadl umélci podepisuji nekompromisni do-
hody, ve kterych je manaZzerské provize S50 %. Zaroveri vSak management nabizi finanéni pod-
poru a moznost velké investice, které umélci v zacatku mohou velmi pomoci. Umélec nasledné
musi poéitat s tim, Ze zminénych S0 % bude odvadét po dlouhou dobu. Naroénost téchto dohod
pochazi predevsim z nepoméru postaveni managementu a umélcd, ktefi jsou kromé velkého ta-
lentu v submisivni pozici a doufaji v slibnou kariéru. Tomu odpovidé nejen doba trvani smlouvy,
vySe provize, ale i pro umélce nemoznost jakkoliv podminky smlouvy ménit. Tyto smlouvy se nej-
Castéji podepisuji béhem jesté probihajici soutéZe, a tudiz je umélec nucen k jejich podepsani,
pokud ma zajem v soutéZi pokradovat.

,Turné” je definovano jako série vice nez 5 vystoupeni v dobé 3 tydnid. Obvykla
provize se pohybuje mezi 20 % z hrubého pfijmu do 20 % z ¢istého piijmu.

KOMENTAR: JelikoZ prodej fyzickych nosi&t klesa z diivodu stale rostouci digitalni distribuce
(predevsim streamingu), ilegalniho vypalovani CD a downloadu, zdroj umélcova pfijmu se pre-
chyluje od prodeje vydanych CD k Zivému vystupovani a pfijmd z turné. Toto plati predevsim
u umélc, ktefi neprodukuji tzv. hit alba a hit singly. U nich pfijem z turné reprezentuje jejich
hlavni pfijem. Proto vS§echny nadéale zminéné kli¢ové body jednani jsou dulezité brat v tvahu
a stanovit vysi provize tak, aby v idealnim pfipadé uspokojila obé strany.

V praxi existuje mnoho rdiznych usporadani ohledné provizi z pfijmu koncertnich turné. 20 %
z ¢istého pfijmu je smysluplné pouze v pfipadé, pokud jde o opravdu vydéle¢né turné. Kompro-
mis byva, Ze si manazer odvede 10—15 % z hrubého pfijmu z turné, nebo 20-30 % z Cistych pfi-
jm, dle toho, ktery z téchto modell je pro manaZera vyhodnéjsi.

Dalsim modelem pro manaZera mUze byt pravidelna fixni odména za to, Ze se stara o turné
a dalsi zalezitosti spojené s umélcem. ViySe provize ¢i odmeény je zavisla také na nékolik dalSich
faktorech: je manaZer také zaroven tour manazerem ¢i tzv. booking agentem? Nebo oboji?
Jedna se o sélového umélce, ¢i skupinu? Kdo je zodpovédny za naklady spojené s turné? Napfi-
klad, pokud manazer také plati za sluzby tour manazerovi, bylo by smyslupIné zafixovat vSechny
provize spojené s turné alespor na 17,5 % z hrubych ¢astek.

Pokud je smluveno procento z hrubého pfijmu a stane se, Ze umélec z nedostatku tzv. ,cash
flow" neni schopen manaZzerovi provizi zaplatit, tak se splatka odklada. Na tuto ¢astku je vSak
bézné uvalen trok do doby, dokud umélec provizi nesplati.

S koncertnim turné je také Casto spojen tzv. merchandising (prodej produktl spojenych
s umélcem) a pfijem od sponzorl. Tyto pfijmy by nemély byt zahrnuty ve vyucétovani celého
turné. Néktefi producenti z oblasti nahravacich spoleénosti mohou odporovat a tvrdit, Ze pfijem
z merchandising vytvari znaénou ¢ast celkového rozpodtu turné a finanéné podpofi turné az za
predpokladu, Ze je tento pfijem zahrnut ve smluvni dohodé (u nejpopularnégjSich osobnosti
a produktl tvofi merchandising, nebo tfeba reklama na osobni strance Instagramu az 70 % cel-
kovych pfijma).

Projekty vazné/klasické hudby jsou ¢asto dotované a neziskové, zde je charakter honorara
a odmén manazeriim spiSe smluvni a kalkul je pouze pomocnym prostfedkem.

V pfipadég, Ze vyjednavédme finanéni podporu koncertniho turné s producentem zvukového
zaznamu, manazer by nemél akceptovat jeho provizi jako naklad tohoto turné (nejednd se
o pfimy naklad turné).

Je tedy dulezité si smluvné ujasnit pfijmy a naklady pfimé a nepfimé, a které navazné na-
klady budou do kalkulu zahrnuty (napt. provize booking agentd, v pfipadé nahrédvani — naklady
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s tim spojené apod.), protoZe dal$i ndvazné naklady snizuji celkovy zisk z turné a mély by byt fe-
Seny samostatnymi smlouvami.

Umélecky manazer ma tedy vyuZzit vstupni jednani s producenty nebo nahravacimi spolec-
nostmi, protoze ma v tuto chvili jedine¢nou pfrilezitost vyjednat pro umélce a sebe vyhodné pod-
minky. Je také moZzné dojednat s producentem a jeho nahravaci spole¢nosti, aby béhem turné
platili manaZera fixné na tydenni bazi, v€etné Uhrad jeho mezinarodnich letll, a to predevsim
v za¢atku kariéry daného umélce, kdy turné je zavislé na finanéni podpore.

5. Rozsah pInéni — &innosti

ManaZer zastupuje umélce v ramci vSech aktivit v...... pramyslu, v€éetné/bez li-
mitu vytvoreni dél, nebo nahravek, dale specifikovano v bodé...

KOMENTAR: Obvyklé je doplnit termin ,hudebnim” préimyslu, nebo také ,zabavnim” praimysiu.

Zabavni pramysl zvyklostné zahrnuje také literarni ¢i dramatické dila. Zde zavisi na dohodé a na
manazerovi, jaké dalsi oblasti je schopen obsahnout.

6. Bankovni spojeni
Adresa banky, Cislo uctu. V pfipadé vyplaceni faktur, dle zvyklosti plati nejdelsi
splatnost tficeti dni.

7. Povinnosti ManaZzera/Managementu

7.1 Pouzivat v ramci jeho schopnosti a moznosti nejvétsi mozné Usili tak, aby
pomohl posilit umélcovu kariéru.

7.2 Radit umélci a konzultovat s nim moznosti spravy jeho pfijm{ a zajistit,
aby umélec obdrzel vSechny platby.

7.3 Radit umélci na pravidelné bazi o aktivitach, které manazer podnikne
jeho jménem a diskutovat s umélcem vyvoj jeho kariéry, postupy. Nadale
poskytovat konstruktivni kritiku.

KOMENTAR: Je b&Zné a zasadni, e umélec a manazer spolu pravideln& diskutuji umé&lctv vy-
voj, zhodnocuji minulost, vnimaji pfitomné Uspéchy/neudspéchy a planuji smér budoucich krokd.

7.4 Kontrolovat pravidelné zaznamy vSech finan¢nich transakci a zasilat
umélci kazdych X dni vypisy jeho pfijm0, nakladd, provizi a pfipadné
dluhy, které vzniknou béhem nésledujicich 3 mésic(.

KOMENTAR: B&znou dobou, kdy manazer zasila tyto vypisy, byva 30—120 dni. Zalezi véak na
vnitini dohodé mezi manazerem a umeélcem. Nékdy se tato doba také Fidi dle turné, které umeé-
lec porada. V pripadé turné si vétSinou umélec zada o pravidelnéjsi vypisy. Jde totiz o kombinaci
nékolika pfijmda, ale zaroven i velkych nakladd.

Fakultativni body:

Manazer je povinen vzdy ziskat umeélclv souhlas v pfipadé jakékoliv Uhrady néa-
kladu prekracujici X... v ramci jedné platby nebo prekracujici...X jednoho kalen-
darniho mésice.
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KOMENTAR: Tato klauzule se n&kdy objevuje v tomto typu dohod a poskytuje umélci obranu
proti tomu, aby jeho manazer pouzil jeho penize na néco, s ¢im by umeélec nemusel souhlasit.
BéZzné mezi umélcem a manaZerem je pfirozena dlveéra, bez které by nemohli spolupracovat.
Tato klauzule fesi problém, pokud umeélec nemUze obratem manaZerovi poskytnout povoleni.

Poradit se pfi vybéru tzv. ,booking” agenta, Ucetni, pravnika, sponzora nebo ji-
nych agentl. Manazer se musi ujistit pfi vybéru téchto osob, Ze jsou v souladu
s moralnimi hodnotami umélce.

KOMENTAR: Je dulezité, Ze jak umélec, tak manaZer se citi komfortn& a dokaZou spolupracovat
i s dalSimi profesionaly v oboru. Jednim ze soucasti vzajemné harmonie je také znalost politic-
kych a moralnich zadsad zastupovaného umeélce tak, aby umélec a jeho management byli v hod-
notovém a osobnostnim souladu.”03

8. Povinnosti umélce

8.1 Konzultovat s manazerem na pravidelné bazi jeho umélecky vyvoj a ak-
ceptovat, Ze soucasti naplni prace manaZzera je ¢as od €asu poskytnout
umélci konstruktivni kritiku.

8.2 Chovat se dle svého nejlepsiho védomi a svédomi a dostat vSem zavaz-
kim, které sjednal manazer, nebo které jsou manazerem schvalené.

8.3 Ugastnit se véech setkani a manazera pravideln& informovat o jeho &aso-
vych moZnostech.

8.4 PYiznat manazerovi vSechny pfijmy, které jsou smluvné zahrnuty a byly
pfimo vyplaceny uméici.

8.5 Pravidelné informovat manazZera o vSech nabidkach, které umeélec ob-
drZel od tretich stran.

8.6 Neoslovovat jinou osobu, ktera by se nabizela do manaZzerské pozice.

8.7 PIné informovat manazera ohledné jeho vydajd, které vnikly na popud
umélce a pockat na souhlas manaZera ohledné nakladd na nahravani, na-
taceni videi, vybaveni a nakladl na turné.

Vyklad pojm{, vyskytujicich se ve smlouvé

Veskera dila a nahravky, kterda mohou byt pfedmétem smluvnich zavazkd zahrnuii:
— Zvukové nahravky (v€etné demos)

— Vizualni nahravky (film, video)

— Literarni, dramatické a hudebni dila

— Merchandising, sponzorskou podporu, loga

— Umeélecka vystoupeni (koncert, TV, radio, film)

— Nahravky jinych umélc, které produkoval, programoval ¢i zaranZoval umélec

103

Zn&dmé kauzy i z CR jsou napt. kolem volby nevyhovuijicich sponzorti (at uz z hlediska jejich pro-
duktu, nebo politického zaméreni).
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Polozky rozpoctu:
— P¥ijem, ze kterého se odvadi provize
— P¥ijem, ze kterého se neodvadi provize

Provize se obvykle nekalkuluje u polozek:

— Pf¥ijmy z nahravek

— P¥ijmy z autorskych prav a souvisejicich prav

— V pfipadé, ze umélec vejde do plné separatniho vztahu s nahravaci spolec-
nosti, potom pfijem z této dohody by také nemél podléhat provizi.

Podle AZ 121/2000 Sb. je nutné pamatovat na vyfizeni v8ech prav, spojenych
s tzv. pravy souvisejicimi v oblasti nahravani a medialnich sdileni a zdznama tj.:
.pravo vyrobce zvukového zaznamu k jeho zaznamu” (§75), ,prévo vyrobce zvu-
kové-obrazového zaznamu k jeho prvotnimu zadznamu.” (§79), ,pravo rozhlaso-
vého a televizniho vysilatele k jeho vysilani.” (§83 ad.), ,pravo nakladatele” (§87),
.pravo prvniho zvetejnitele” (§87a ad.).704 Podle vykladu AZ odborniky fesi n&-
které problémy také aktualni ob&ansky zakonik.705

Etické zasada:
Zodpovédnost a princip spravedlivosti tzv. ,stanoveného rozpocétu” by méla byt
na obou stranach.

POST TERM COMMISSION

V rdmci zminénych dohod mezi umélcem a manaZerem byva také béZznou praxi,
Ze manazer nadale pozaduje dostavat za specifické Uspéchy, které se staly bé-
hem jejich dohody, provizi i poté, co vyprsi jeji platnost. V. mnoha zemich je toto
nazyvano jako , Post Term Commission” = provize z dohody, jejiz platnost jiz vy-
prsela, nebo ve Spojenych statech americkych se tomu fika ,Sunset Clause”
Pokud umélec vyda Uspésné album, je to diky spole¢nému Usili umélce, ma-
nazera a producenta (nahravaci spole¢nosti). Umélec i nahravaci spole¢nost/
/producent maiji z AZ garantovany pfijem po dobu nékolika desitek let. Manazer
nikoli. A€ se to na prvni pohled nemusi zdat, manazer je vétsSinou kliCovym fakto-
rem k tomu, aby album bylo Uspé&sné, a jeho expertiza, kontinualni prace a ener-
gie si zaslouzi odpovidajici odménu. Odpovidajici odména by méla byt feSena

104

105

VSechny odkazy se vztahuji k aktualni verzi ¢eského AZ €. 121/2000 Sh. K vykladu jednotlivych
pojm0 Ize doporugit: CHALOUPKOVA, Helena, HOLY, Petr: Autorsky zdkon. Komentdr, 5. vyd.,
C.H.Beck 2017.

K aktualizacim a konkrétnim pfipadlm v praxi Ize doporucit sledovat poradensky web IDU
www.czechmobility.info, kde jsou i pf. pro odliSnosti tzv. kontinentalniho a amerického prava.

Ibid. s. 294-348.
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zvlastni smlouvou s umélcem ¢€i jinymi drziteli prav k nahravce a vazana na celé
ziskové obdobi produktu. Kdyz nastane situace, Zze se smluvni strany nemohou
domluvit, da se v tomto pripadé dojit ke kompromisnimu feSeni. Tim mize byt
model, kdy manaZerova provize je vyplacena v plné vysi, napfiklad po dobu
2-3 let po skonceni spolecné dohody a poté se snizi na polovinu do konce trvani
autorskych &i jinych prav.

V pfipadé, ze si umélec najde nového manazera a stale je povinen vyplacet
prfedchozimu manazerovi ¢ast provize, novy manazer by mél mit moznosti vyjed-
nat s umeélcem rozdil mezi provizi, kterd byla vyplacena plvodnimu manazerovi,
a vysi jeho bézné provize. Pfedevsim pokud novy manazer investuje do momen-
taIni a budouci prace umélce, coz by pozitivhé mohlo ovlivnit prodeje z pfedchozi
¢innosti, ze kterych by poté tézil i plvodni manazer. Zd&mérem plvodniho mana-
Zera by ale mélo byt presvédcit nového manazera, aby v tomto ohledu souhlasil
s rozdélenim provize.

V kazdém pripadé, az na vyjimecné okolnosti, vySe provizi plivodniho mana-
Zera a nového by za normalnich okolnosti neméla prekrogit vysi standardni pro-
vize. Je také velmi dilezité si definovat, ze kterého druhu prace bude umélec od-
vadét provizi v pfipadé tzv. post —term dohody. M{Zou to byt provize z nasledujici
cinnosti:

a) cokoliv, co se vytvofi béhem trvani spole¢né dohody (kompozice, nahravka).
b) cokoliv, co se natoci béhem spole¢né dohody (demo &i masters).
c) cokoliv, co se vyda béhem trvani spole¢né dohody.

Il. SMLOUVA MEZI UMELCEM (ZASTUPUJICI AGENTUROU)
A PORADATELEM

— Smlouva autora/agentury s pofadatelem

Umélec/skladatel v oboru vazné hudby v pfipadé zakazky pro Zivé provedeni je
vétsSinou osloven vedoucim/ feditelem/ intendantem souboru, orchestru nebo
divadla, poté zlstava v kontaktu nej¢astéji s dramaturgem. Honorar je smluvni.

Pri uréeni vySe honorare hraje roli:
zda se jedna o:

1) objednavku premiéry jiz zkomponované skladby, popf. s existujicim notovym
materialem
nebo

2) objednavku vytvoreni dila pro soubor, orchestr, festival, nadaci, média, nakla-
datele, soukromnika apod., k némuZz se musi rozepsat také notové materialy,
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nebo realizovat projekt ve zvukovém studiu (dalSi naklady na pronajem studia,
ozvuceni apod.)

dale rozhoduje:

3) charakter skladby, tj. zda se jedné o skladbu sélovou, komorni, orchestréaini,
scénickou, filmovou, jaky je jeji rozsah a medium/media dodani (soucasti za-
kadzky mohou byt také rlizné formy prezentace skladby (viz pfiloha vzory
smluv),

s

4) pozice skladatele (zacinajici, etablovany-zadany publikem, experimentujici,
rezident souboru nebo festivalu, skladatel zastupovany exkluzivné né&jakym
nakladatelem),706

5) pozice poradatele (rozpoltové zajiStény, nezavisly nekomercni, etablovany
brand objednavatele, méalo znamy),

6) umisténi skladby v programu a reprizovani, pfimy pfenos/streaming nebo za-
znam skladby béhem koncertu, kdo tento zdznam tvofi (samotna organizace,

vefejnopravni médium apod.) a rozsah tohoto Sifeni, tj. mira dopadu na publi-
kum, mira potencialni monetizace a rozsah udilené licence.

Povinnymi smluvnimi poloZkami jsou (tak jak jsou b&zné smluvni vzory podle
AZ):

Identifikace smluvnich stran

. Pfedmét plnéni

. Termin dodani

. Honora¥ a jeho splatky (splatkovy kalendar)

. Licenéni ujednani (teritorialni a ¢asové, exkluzivita/neexkluzivita). Souhlas se
streamingem, zdznamem a jeho formatem a rozsahem uziti.

6. Dalsi ujednani

a b wnN -

KOMENTAR: miZe obsahovat scénické pozadavky, zkousky, zajiténi notového materialu, volné
vstupenky apod. viz nize.

,

7. VSeobecna ujednani — vypoveédni lhGty apod. Producent si obvykle vyhrazuje
pravo dilo neprovést.

na druhou stranu je také omezovali (viz nakladatel Simrock a Antonin Dvorak). V dnesni dobé se
zejména exkluzivnimu zastupovani nakladatelem skladatelé spiSe brani, protoze pomér péce
o Sifeni dila zastupovaného skladatele nakladatelem k jeho zpoplatnénym praviim uplatriova-
nym v provozni praxi (na uziti provoznich materiald, navic dle mezinarodniho konsensu jsou pre-
miéry zatizeny pfiplatky) se jevi spiSe blokacni, nez vyhodny (pf. 1 min./1500 K&).

57

SMLUVNI VZTAHY



Nad ramec bé&znych smluv mliZze poradatel pozadovat dodani rozepsaného

notového materialu, U€ast skladatele na propagaci a celkové pfipravé (zejména
pokud je dilo provozné a interpretacné naroc¢né).
KOMENTAR: V pfipadé skladateld Ize rozpoznat rozdil mezi smlouvami kontinentalnimi a ame-
rickymi, které mohou pfendSet mnohem vice povinnosti na skladatele/nebo jeho manazera, nez
je u nas zvykem. Pravé pfi téchto teritoriadlnich rozdilech je potfeba dbat na jasné vymezeni
prfedmétu plnéni a adekvatni odmény.

Etablovany poradatel (orchestr, ,kamenné” divadlo) obvykle vy€leni prostredky
z béZnych provoznich nakladl, nezavisly nekomeréni vétsinou o prostfedky zada
v celkovém rozpoctu na projekt bez predbézné radné smlouvy se skladatelem (byt
ve formatu gentleman'’s agreement) o vSech nutnych polozkach. Skladateli je tedy
obvykle pfedloZzen finan&ni navrh, ktery nema rezervy, ani jasny obsah plnéni.707

Pokud se jedna o zakazku na vytvoreni skladby, je potfeba dbat na dostatec-
nou ¢asovou rezervu pfi zadani. Finan¢ni rezim vazany na verejnou podporu je
Casto prekazkou uvadéni novych dél pravé pro nedostate¢né asové rezervy pro
tvorbu, protoZe poradatel (pokud se nejedna o dlouhodoby projekt pravidelného
zarazovani soudobych dél) tzv. ,&ekd" na pfislib financi. To je ale chybou porada-
tele, protoze dlouhodoby dramaturgicky vyhled by mél byt soudasti koncepéni
programace vytvarenim portfolia projektl v dlouhodobgjsim dramaturgickém vy-
hledu, i kdyZ se nemusi realizovat (viz 1. kapitola publikace).

Z pozice skladatele je vhodné zacit jednéni co nejdfive a zjistit v jakém kon-
textu a rozsahu bude dilo uvedeno a rozsah prav k dilu, o kterd zadavatel usiluje.
Z toho lIze odhadnout také pfipadné vynosy a naklady zadavatele (manaZzefi/
/agenti pop music se snazi zjistit pravdépodobné pfijmy podle kapacity salu, cen
vstupenek a stavu prodeje, velikosti realizacniho souboru a pravdépodobnych
honorafll apod.), tj. zda je pfipadny navrh honorare pro skladatele ze strany zada-
vatele tzv. spravedlivy.

Pokud skladatel navrhuje svlj honoraf, tj. ,cenu své prace”, Ize ji stanovit ob-
dobné jako u védecké prace podle predpokladaného poctu hodin pro vytvoreni
dila a béZné hodinové mzdy za tvlrci praci v oboru v dané zemi. Skladatel ve
.Svobodném povolani” zaroven nese veskeré naklady spojené s touto praci (po-
dle % pausélniho ode¢tu z dani v CR Ize napf. kalkulovat navySeni o cca 40 %).
Podil vioZzené prace je, samoziejmé&, podle osobnich dispozic rlizny, ale Ize kalku-
lovat s ¢asy obvyklymi (sélova a komorni dila do poloviny roku, orchestralni cca
rok, operni minimalné rok).

OdliSnou pozici v systému maji aranzéfi/zvukovi designéfi v pop music a fil-
mové hudbég, hudbé k pocitacovym hram apod., alespon ti nejkvalitng&jsi, ktefi

107 Napt. v eskych pomérech jsou tyto ¢astky nastaveny velmi nizko.
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jsou velmi vyhledavanymi a dobfe placenymi umélci, protoze dokézou dat jedno-
duchému napadu autora/performera komeréné Uspésny trendy ,zvuk”, ziskavaji
take vétsi prostiedky z tantiém.

Nékteré pozadavky mohou byt feSeny i v Sir§im rozsahu, zvlast pokud splyvaji
autofi i s performery (viz nize).

— Smlouva vykonného umélce (zastupujici agentury) s pofadatelem

Dalsi uméleckou smlouvou s poradatelem, je smlouva vykonného umélce, nebo
jeho zastupce s poradatelem. Tyto smluvni vzory jsou mnohem propracovang;jsi
a obecné znaméjsi. Nez dojde k zaslani navrhu smlouvy, dle zvyklosti se obé
strany dohodnou Ustné&, poté mailem, ¢i zaslanim tzv. Offer Template (Nabidky),
coz je obvykle jednostrankovy dokument s Gdaji o mistu, datu, honorafi, popr.
ubytovani a dopravé. K honorafi je navrzen splatkovy kalendar. Mize byt pfiloZzen
tzv. technicky rider.

Smlouvu dle zvyklosti zasila silngjSi partner (napf. velkéd agentura), ktery dis-
ponuje vzorovymi pravné zpracovanymi smlouvami, které jsou nastaveny na kryti
maxima vyhod navrhujici smluvni strany.

Zakladnimi body takovych standardizovanych podrobnych smluv jsou:

— ldentifikace smluvnich stran

— Charakteristika pfredmétu smlouvy
— Zavazky poradatele

— Zavazky umeélce/umélecké agentury
— Platba

— Kapacita & listky

— Spusténi prodeje

— DalSi umélci

— ZkouSky

— Casové rozvrzeni koncertu & repertoar
— Notové materialy

— PA &light

— Meet & Greets

— Catering

— Doprava a ubytovani

— Satny

— Davérnost

— Pojisténi

— VolIné vstupenky
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Dodatky ke smlouvé:

— Obecné smluvni podminky o provizi

— Platba, zruseni koncertu

— Vy38i moc 108

— Promotion, reklama, marketing a jeho schvéleni

— Pojisténi

— SmiSené: guest list, ochranka, nahravani, merchandise a sponzoring

TECHNICKY RIDER — PRO ZIVE VYSTUPOVAN| 709

1. ¢ast

Technicky rider je samostatnym dokumentem, ktery se pfiklada ke smlouve, po-
kud se jedna o koncert, ktery ma naro€né technické pozadavky. Jde predevsim
o koncerty ve velkych halach, ¢i open air.

Jeho jednotlivé ¢asti se soustiedi na sestaveni podia, zvukové aparatury a pfi-
padné také definovani pozadavkd na zazemi. V pfipadé zndmych a velkych
umélcd jsou tyto dokumenty nékolikastrankové a naro¢né. Jsou vsak velmi dile-
Zité predevsim pro umélce, ktefi maji nékolik koncertll v fadé tzv. tour a jejich vy-
stoupeni ma stejné pozadavky, které se daji aplikovat na vSechny velké arény.

Na zacatku technického rideru, tak jako u smlouvy, musi byt zfetelné, které
smluvni strany ho podepisuji. Dale nasleduji jednotlivé body, které se tykaji za-
zemi a aktivit okolo samotného mista, kde se koncert odehrava. Druha ¢ast poté
byva Cisté technického charakteru.

Mezi zakladni body této ¢asti technického rideru patfi:

— Parkovani (Parking)
KOMENTAR: Umélec vé&tsinou poZaduje parkovani pfimo u vchodu pro umélce do zazemi haly.
— Doprava (International and Ground Transportation)

KOMENTAR: Specifikace pozadavk(i na dopravu (obecn& soudasti smlouvy), pfedevsim lety
a letova tfida, lokalni doprava. Umélec pozaduje ve vétsiné piipadu tzv. ,full service”, tedy lokalni
dopravu po celou dobu jeho pobytu na vSechny prejezdy. Je také dilezitd specifikace poctu
vozl a jejich tfida, popf. vybaveni.

— Hotel (Hotels)

KOMENTAR:specifikace typu hotelu, umisténi, mnoZstvi pokojd, vybaveni, servisu. Obecné ve
smlouvé.

108
109

Tento bod je dlleZity napf. pfi open air akcich.

(zdroj: osobni zkuSenost autorky G. Bohacové, technicky rider umélcti z agentury The Agency
Group)
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— Produkéni kancelaf (Production Office)

KOMENTAR: Obsahuje pozadavek na produkéni zdzemi pro management umélce. Jedna se vét-
Sinou o mistnost, ktera je v blizkosti umélcovi Satny. Management umélce ¢asto pozaduje, aby
tato mistnost obsahovala telefon, fax, internet a drobné obcerstveni.

— Zkous$ky (Rehearsal and Sound Check)

KOMENTAR: Nedilnou sou&asti Technického rideru je zkougkovy plan. Zkousky se lisi dle typu
koncertu. Nejprve zvuk zkousi doprovodna kapela/orchestr, poté sélista/sélisté. V pfipadé, ze
umeélec vystupuje se svoji kapelou, pozaduje vétSinou pouze tzv. sound check = zvukovou
zkousku, ktera vétSinou trva jednu hodinu. Pokud zkousi s jinymi umeélci ¢i soubory, je také
moznéa zkouska den prfedem. Déle v tomto bodé je Zadost, aby v dobé zvukové zkousky nebyl
v hale zadny hluk a neprobihaly Zadné prace, a proto musi byt pIné uzavren verejnosti.

— Satny (Dressing room)

KOMENTAR: DtileZity bod pro umélce. Dle zvyklosti umélec 74d4, aby se $atna nachézela co
nejblize jeho vstupu na pédium, dale vybaveni Satny (pohosténi, pozadavky na make-up, garde-
robu). Néktefi umélci specifikuji i typ vody, druh ovoce a dalsi detaily.

— Ostraha (Security)

KOMENTAR: Po pofadateli je pozadovano, aby zajistil adekvatni ostrahu, pted a b&hem kon-
certu. Séf ostrahy vét§inou musi byt sezndmen s tour managerem umélce a ostraha musi zajis-
tit pfedev§im ochranu umélce a jeho zazemi (Saten).

— Notovy material

KOMENTAR: Nebyva &astym bodem u popularnich koncertt, v pfipadé kdy je soudasti koncertu
umeélecké téleso, tento bod specifikuje zapljéeni notového materiélu, jeho dodani a vraceni.

— Vstupenky, passes a ,Meet and greet” (Complimentary tickets and Meet and
Greet)

KOMENTAR: Zahrnuje pozadavek umélce na poéet vstupenek zdarma a jejich kategorii. ,Meet
and Greet"” je termin pro setkani s umélcem po predstaveni. Zde si umélec vymezi, kolik je ocho-
ten pfijmout divakd, zda si musi kupovat na toto setkani specifické vstupenky a v jaké hodnoté.
Nedilnou soucésti jsou také tzv. backstage passes, tedy karticky do zazemi, které opravnuji
vstup do zazemi za pédiem. Umélec striktné da souhlas jen uréitym skupinam, které tyto kar-
ticky mohou obdrzet.

— Pofizovani fotografii (Photography)

KOMENTAR: U pofizovéni fotografii jsou nafizeni velmi rozdilnd a méni se dle typu koncertu.
U masovych koncertl je skoro nemozné, aby se dal pfikaz publiku nepofizovat fotografie (zej-
ména v Asii, kde je zvykem natacet si predstaveni na mobil v masové mire). Omezeni byvaji pro
zazemi za pddiem, déle pri zkouskach a v neposledni fadé po predstaveni. U koncertl vazné
hudby je napf. omezeno foceni s bleskem.
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— Koufeni (Smoking)

KOMENTAR: Byvé dle zvyku striktn& zakazano ve véech prostorach.
— Tisk a média

KOMENTAR: Veskeré aktivity okolo tisku a médii poZaduje umélec, aby mu byly dopredu sdé&-
leny a odsouhlaseny jeho managementem.

— Merchandising

KOMENTAR: Soug&éasti koncertt/ptedstaveni byva pravideln& také prodej rtiznorodych produkti,
které souviseji s umélcem/projektem. Jde vétSinou o CD, ale i tricka, kalendare, ¢i jakékoliv pro-
dukty, které se dle umélce mohou pfi koncertech dobre prodat. V tomto bodé ,rideru” umélec
obvykle specifikuje, jaké produkty chce prodavat, kde a za jaké ceny. Poradatel je poté povinen
vyhradit misto k prodeji a poskytnout osoby, které by produkty prodavaly. Z toho si nasledné po-
fadatel ziska procenta z prodanych kust cca 10%.

2. gast

Druhé &ast je hlavni ¢ast celého rideru. Jeji souc¢asti je prfedevsim technicka spe-
cifikace pdédia, jeho sestaveni, rozmisténi, specifikace nastrojli, zvukové apara-
tury a svétel.

FULL SHOW STAGE PLOT AND INPUT LIST | ALLRISER SIZES AND HEIGHTS TO BE ADVANCED
WITH TOUR MANAGER

ﬂ

Carpeted Riser

12'x8'x24" high
4' wide stairs US
8' wide stairs DS

0
12 pair
Sub Snakes %<

12 pair
Sub Snakes /”

0g @

Drums

(o Rt k)
Ch16-18

Plexi-glass

Carpeted shield required

Riser
4'x8'x8"
high

Carpeted Riser
8x8'x16" high

Carpeted
Riser

€414 or KM184 16 FEET FROM DS EDGE OF STAIRS
when mics are used TO WEDGES WHENEVER POSSIBLE
Piano
Ch21-22
Ch19-20 Please note that 5 mono  Monitor World - SL 3
Ch31-34 reverbs are requiered for  Mix 1~ Fraser [EM Jaa
RF Receivers monitors Mix 2 = Victor [EM
patched atsplit  Aux 1 - Fraser Rev Mix 3 - Remi IEM
Aux 2 - Victor Rev Mix 4 - Clifton IEM
Aux 3 - Remi Rev Mix 5 - Piano IEM
Stage Right Fraser RF Victor RF Remi RF Clifton RF Aux 4 - Clifton Rev Mix 6 - Gtr IEM
110y 2 X Tall Bottom Stands Ch31/ Ch32/ Ch33/, Ch34/ Aux 5 - Wedge Rev Mix 7 = Drums IEM
4 x Straight Stands [a, [ [ Tenor reverbs can be Mix 8 - Bass [EM
2 x Guitar Stands inserted on channelsif  Mix 9 - DS Wedges
4 xTall, black unpadded stools necessary Mix 10 - Spare IEM

Mix 11 - Conductor IEM
Please note: 50 foot mic cable ix onductor

requiered for Ch 13 Mix 10 and 11 only

when required

THE TENORS - FULL STAGE PLOT AND INPUT LIST -

1. kikin sm91la 9. ride sm81/cond 17. gtrdi passivedi |25. th3 inst cbl & di 33. Remi kms105RF |41.
2. kik out b52 10. perc c414/cond 18. acugtr passivedi |26. tk4 inst cbl & di 34. Clifton kms105 RF |42,
3. snrtop m201/ 11. ohsr c414/sm81 19. remigtr rfkitreqd |[27. tk5 inst cbl & di 35. Spare sm58 43.
4. snrbot sm57 12. ohsl c414/sm81 20. cliftongtr rfkitreq'd |28. tk6 inst cbl & di 36. 44.
Eh hihat sm81/ 13. cajon sm58 21. pianolL mic or di 29. tk7 inst cbl &di 37. 45,
6. tom1 sm98 14. bassdi  passive di 22. pianoR mic or di 30. tk 8 inst cbl & di 38. 46.
7. tom2 sm98 15. bass mic sm57 23. tk1l instcbl &di | 31. Fraser kms105 RF 39. 47.
8. tom3 sm98 16. gtrmic at4050/sm57 [24. tk2 inst cbl &di | 32. Victor  kms105 RF 40. 48. TB mic sm58



— Back Line Rider

KOMENTAR: Termin backline se pouZiva v kontextu popularni hudby u zesilovacich zafizeni.
Zde se tedy urcuje presné zapojeni vSech nastrojd. Dale zde umélec vypiSe nastroje, které musi
poradatel zajistit.

— PA systeme

KOMENTAR: ,Public Address System" je elektronicky systém, ktery zahrnuje mikrofony, zesilo-
vace, reproduktory a vSechny souvisejici zafizeni. V rdamci PA systeme jsou specifikovani
v8echny monitory a mikrofony.

— Lighting

KOMENTAR: Stéle &astg&jsi slozkou s rozkresem, naroky na zapojeni a obsluhu osvétlovaci tech-
niky. Proto nesmi chybét v technickém rideru.

— Naékresy a planky

Pro presnéjsi popis sestaveni pddia a umisténi nastrojl technické ridery zahrnuji
planky a nakresy, diky kterym je jednodusi pédium sestavit. Jednim z pfikladd je
néakres pédia jedné pop-operni vokalni skupiny. Kromé& rozmisténi hudebnikd
také objasnuje umisténi mikrofond, monitord, vstupl a vystup.

< Stage plan — pldn pédia (souédst technického rideru)

SMLUVNI DOHODA 360°

Od nového milénia se dramaticky zvySilo bezplatné sdileni hudby online, digi-
talni distribuce, nelegélni stahovani a zacalo pribyvat konkurenénich produktd,
jako jsou videohry, filmy, zivé koncerty, DVD, apod.

Diky tomuto poklesu tradi¢nich zplsob distribuce a prodeje hudby a odpovi-
dajicich pfijm0 z jejiho prodeje, za¢aly nahravaci spole¢nosti hledat novy ob-
chodni model (zplsob), ktery by zajistil tok pfijm0 z novych, netradi¢nich zdroja.

360° smlouva,’10 v angligting také znama jako ,Ancillary Rights” (vedlejsi
prava), ,Multiple Rights” nebo ,Passive Income Participation Deal”, je relativné
novy a nyni standardni model mezi umélcem a hudebni spole¢nosti, ktery spo-
le€nosti zaruci ekonomicky podil, prava a hlavné pfistup k nékolika zdrojlim pfi-
jm0 a ¢innostem umélce zaroven, modelové zejména v ramci zabavniho prlmyslu.
Zahrnuje pfijmy z aktivit jako jsou vystupovani, turné, prodej merchandising, pfi-
jmy z filmovych a televiznich prav, z vydavani knih, endorsement 717 licence, vy-
nosy z reklam, ale i pfijmy z vydavani hudby.

110 PASSMAN, Donald S.: All You Need to Know About the Music Business, 2015, s. 80—-85
111 endorsement = schvalovani znacek, produktd apod.
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Hudebni management

Rzné Zanry
(skupiny, sélisté, soubory)

Zivé provozovani

Divadla, koncertni saly, arény...

Poradatel

Agentura
Agent

Nahravaci
spoleénost

AL

Mechanické provozovani

Online / Fyzické nosice

Management
Manazer

Tyto smlouvy, i kdyZ iniciativné vychéazeji od prednich nahravacich spole¢-

nosti, zahrnuji komplexni pfistup, tj. i vynosy z Zivych produkci a souvisejicich

a pridruzenych aktivit umélce.

Z tohoto dlvodu jim vénujeme pozornost na zavér kapitoly o smluvnich vzta-
zich. Graf dole zobrazuje negocia¢ni portfolio 360° smlouvy.’72

Understanding and Negotiating
360° (Ancillary Rights) Deals

ARTIST

Endorsements

Literary (Books)

IRS RECORD COMPANY

MANAGER

TALENT AGENT

PUBLISHER ATTORNEY BUSINESS MANAGER

V dnesni dobé v ramci hudebniho
pramyslu v popularni hudbé je nezbyt-
né pro kazdého umeélce, ktery se snazi
uzavfit nahravaci smlouvu, nebo jakou-
koliv dal§i smlouvu o zastupovani, znat
model 360°, umét jej vyjednat a védét
kam jej smé&fovat.

Ekonomika, ktera je zakladem pro
360° smlouvy, ma zcela urcité dopad na
umélcovu finanéni situaci a je rozhoduiji-
cim aspektem pro udrZzenim Uspésné
(vydélecné) kariéry. Mnozstvi dneSnich
umélcd — pokud maji Stésti a dostanou
se mezi 5 % nejprodavanéjSich — mo-
hou mit kariéru trvajici aspon 5—10 let.
Bé&hem této doby je pro hudebni spole¢-
nosti dilezité udélat vSe pro to, aby se
maximalizovala monetizace vkladu.

112 KENDALL, Minter E: Understanding and Negotiating 360 anccillary Rights Deals, 2015,

s.2-25,30-45
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Vyvoj 360° smluv

Prvni vyznamné obecné znama 360° smlouva, ktera se stala vzorem pro budouci
smlouvy tohoto typu, byla smlouva s Robbie Williamsem. V roce 2005 vstoupila
do hry spole¢nost Atlantic Records podepsanim 360° smlouvy se skupinou Pa-
ramore za odhadovanych 200 000 USD. V ramci této dohody spole&nost ziskala
30% podil na Cistém zisku z umélecké Cinnosti kapely v oblasti turné, merchandi-
singu, fanklubl a endorsementd.

V roce 2005 se pfidala také spole€nost Disney a rozsifila své smlouvy
s herci/umélci o zajisténi 360° prav (presahujici do oblasti zahrnujicich televizni
film, hudbu, merchandising, Ziva vystoupeni a hudebni vydavatelstvi). Disney z&-
roven s nékolika ze svych umélct spolupracoval ve vice nez jedné oblasti a rozsi-
fil tak smluvni portfolio o dalsi polozky. Jednim z pfiklad( je Miley Cyrus, ktera
plvodné u spolecnosti plsobila jako hereCka a svou kariéru rozsifila na zpé-
vacku, ¢imz se stala soucasti fenoménu vyvoje spole€nosti Disney v oblasti he-
rectvi/zpévu.

V fijnu 2007 spolecnost Live Nation vstoupila do oblasti 360° dohod podep-
sanim 360° smlouvy s Madonnou na dobu 10 let, ocefiovanou na 120—-150 mi-
lion USD (zahrnujici nahravani/vydani 3 alb, turné, merchandising, fankluby,
hudebné orientované televizni projekty a sponzoring). Spole€nost od Madonny
ziskala 10% podil na zisku z turné, 30% podil na zisku z merchandisingu a 50%
podil na zisku z licence. Spole¢nost Live Nation podepsala smlouvy s umélci jako
jsou U2, Jay-Z, Shakira, Nickelback...

Do roku 2017 vyzadovaly vSechny tehdy jeSté 4 velké nahravaci spolecnosti
(tzv. majors) — Sony Music Entertainment, Warner Music Group, EMI a Univer-
sal Music Group a mnoho uznavanych nezavislych nahravacich spolecnosti po
novych umélcich udélit 360° prava bez dalSich zaloh jako standardni podminku
v exkluzivnich nahravacich smlouvach. Jedna z vyznamnych nahravacich spole¢-
nosti — Atlantic Records — vytvofila rozsahlé samostatné smlouvy, které pokry-
valy prava tykajici se fanklub, turné a merchandisingu.

Obvykla 360° prava a zdroje pfijmi jsou:

. Turné

. Merchandising

. Endorsement a sponzoring

. Televize

Film

. Literatura (knizni vydavatelstvi)

. Hudebni vydavatelstvi, nakladatelstvi (v nékterych pfipadech)
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Rozsah vynost nabytych nahravacimi spole€nostmi se velmi lisi a mize se pohy-
bovat od 5 % az do 30 %, avSak typické rozmezi podilu nahravaci spole¢nosti na
zisku je mezi 15-20%, v zavislosti na konkrétni smlouvé a nahravaci spole¢nosti.
Nékteré prijmy se pocitaji na zakladé umeélcova hrubého platu bez jakychkoli sra-
zek (odpodtl), zejména co se tyce endorsement(l, sponzoringu, merchandisingu,
televize, literatury a filmu. Vypocty, tykajici se turné a zivych vystoupeni jsou
Casto komplikovangjsi, protoze zde mohou byt povoleny srazky (odpocty) za ur-
Cité provize nebo vydaje — napr. agitace agentl, manaZzerské provize a vydaje na
turné. VSeobecné se tyto srazky (odpocty) pohybuji mezi 10-25 % hrubych ho-
norard (poplatkd/platd).

V mnoha nezavislych nahravacich spoleénostech se zacal vyvijet dalsi model,
ktery pfipomina spolec¢né podnikani nebo ekonomické partnerstvi, kde si spolec-
nost a umeélec déli veSkeré pfijmy z vytvoreni hudby a dalSich zdrojl spojenych
s kariérou umeélce na bazi 50/50.

TOK PRAV

360° ,multiple rights” se tykaji nékolika smluvnich stran od tvircd obsahu (umél-
cll), pfes nabyvatele a uZivatele prav podle uvedeného grafu: 113

( 1
( ) ( B
— Record Label Touring
Merchandising
r N Music Publishing
Concert Promoter Book Publishing
En ment
ARTIST LI
r T B N Sponsorships
( JUCIRELE Fan Clubs
TV Networks )
J Websites
- E— N Licensing
L roduc :
Manufacturers REELI

Spolecnost 19 Entertainment, ktera vlastni brand (znacku) American Idol, je jed-
pro vstup do soutéZe vyzaduje udéleni 360° prav spole¢nosti. O smlouvach sou-
téZze American Idol je v podstaté nemozné vyjednavat a soutézici na né nemaji
zadny vliv. Obrovsky Uspéch brandu American Idol umélciim nabizi pfilezitost
(béhem sezény soutéze) kazdy tyden vystupovat pro vice nez 25 milion0 divakd.

Model, kterému dal American Idol vzniknout, zahrnuje také umélecky mana-
gement, ktery zajiStuje kontrolu nad vS8emi aspekty umélcovy kariéry v zabavnim
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prlmyslu. Smlouvy jsou prakticky nezménitelné ve véci materialnich podminek
a obvykle zahrnuji exkluzivni ¢asové obdobi, které pokryva veskeré aktivity souté-
ziciho, tykajici se vystupovani v zdbavnim a hudebnim prdmyslu a v médiich.

Do 360° dohod s umeélci zacaly vstupovat spole¢nosti i z jinych obor(, nezZ je
hudebni. Bacardi Rum podepsal smlouvu s britskou skupinou Groove Armada
v bfeznu roku 2008. Smlouva zahrnovala nahravky, turné, marketing a branding
s vazbou na alkoholové napoje a hudebni marketing. Tato smlouva je oznacena
jako integrovana marketingova smlouva, v jejiz ramci Bacardi prebira zodpovéd-
nost za hudebni produkci a marketing. Na rozdil od ,béZznych” 360° smluv se tato
smlouva vazala pouze na 1 rok a umélec si zachoval veskeré vlastnictvi svych
zvukovych nahravek a autorskych prav.

MODELY SMLUV O SOUVISEJICICH A PRIDRUZENYCH PRAVECH
(Ancillary Rights Deal Models) 114

V zavéru vénujme detailnéji pozornost smlouvam, které navazuji na zajisténi sa-
motného uméleckého vykonu.

Dohody o souvisejicich pravech se provadéji celou skalou modeld. Mnoho na-
hravacich spolec¢nosti a pofadatell zahrnuje ustanoveni o souvisejicich a pridru-
zenych pravech do béznych vyhradnich nahravacich smluv.

Vétsi spole¢nosti mohou pro zachyceni souvisejicich a pfidruzenych prav vy-
davat samostatné smlouvy. Umélec/nebo jeho manazer ¢i agent obdrzi jak vy-
hradni nahravaci smlouvu nebo smlouvu o umeéleckém vykonu, tak i samostatné
smlouvy tykajici se dalSich prav (ohledné fanklub(l, turné a merchandisingu).
Zde neni dohoda o nakladech/vynosech provazana jako v pfipadé 360° smlouvy.
Takova dohoda predstavuje dalsi, novou vrstvu problematiky.

Nezavislé produkéni spole€nosti, které uzaviou vyhradni nahravaci smlouvu
s umeélcem, nyni ve svych béZznych smlouvach zahrnuji také ustanoveni o souvi-
sejicich a pridruZzenych pravech. Jakmile umélec podepise smlouvu s produkénf
spole¢nosti se zdmeérem uzavieni distribu¢ni smlouvy, musi si byt védom moz-
nosti jejiho potencidlniho piekryti do 360° prav. Konkrétné je tfeba, aby umélciv
zastupce zjistil, jak ovlivni uzavfeni distribu¢ni smlouvy nebo ,upstream deal”
(néco mezi smlouvou o nezavislé distribuci a produkéni smlouvou) prava neza-
vislé spole¢nosti.

V idedlnim pfipadé by ustanoveni o souvisejicich a pfidruzenych pravech v pro-
dukéni smlouvé mélo stanovit, Ze pokud produkéni spoleénost uzavre distribuéni
nebo nahravaci smlouvu, smlouvu o spoleéném podnikani (joint venture) nebo

114

Je tfeba rozlisit prava ,souvisejici” podle AZ a prava ,pridruzend” v $ir§im pojeti, ktera se teprve
stavaji soucasti standardizace béhem posledniho vyvoje sektoru.
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.zakazkovou" nahravaci smlouvu (custom label deal — dohoda, kde nahravaci spo-
le€nost s umélcem vytvori nahravku, pokud vSe zaplati umélec, spole€nost poté
zajisti, Ze se nahravka dostane do radia, nezavislych zebf¥ick(, apod.) s distributo-
rem, a pokud tato smlouva poZaduje, aby umélec distributorovi udélil prava, po-
dil produkéni spole€nosti se snizi o ¢astku, kterou distributor po umélci poZaduje.

— Model pasivnich pFijmt (Passive Income Participation)

Distribuéni smlouva mize obsahovat tzv. ustanoveni o pasivnich pfijmech, ktera
distributorovi poskytuji pravo obdrzet podil na zisku, které umélec ziska v ramci
svych aktivit v zabavnim/hudebnim priimyslu (vyjma nahravek a hudebniho vy-
davatelstvi). Pasivni pfijmové toky jsou distributorovi vypldceny na ucet pro-
dukéni spole€nosti, kterda ma narok na vyplaceni dodate¢nych S % z téchto pfi-
jmovych tokd.

— Model fizeni a spravy prav (Management and Administration of Rights)

vvvvv

Zenych prav umeélce. Toto ustanoveni je tfeba brat vazné, protoze oproti modelu
pasivniho pfijmu, se umélec vzdava kontroly nad veskerymi ¢i podstatnou vétsi-
nou svych prav a pfijm0 spojenych se zabavnim/hudebnim primyslem. Nedo-
drzeni smlouvy mize vést k dalSim postihGim, pferuseni trvani lh{ty, vypovézeni
smlouvy a mozné soudni fizeni. Obecnég, mlady za&inajici umélec nema dostatec-
nou moc, aby se proti takovému pripadu odvolal, proto by mél umélciv pravni po-
radce navrhnout nékolik namitek, aby zmirnil jeho dopad.

Model ,joint venture”, neboli spole¢né podnikani, se stava stéle castéji pouziva-
nou strukturou. Nemalo nezavislych nahravacich a produkénich spoleCnosti si
osvojilo koncept ,partnerstvi®, ktery se stal standardnim formatem nahravaci
smlouvy. V rdmci modelu se nahravaci spole¢nost a umélec stavaji partnery.

Standardni smlouva nahravaci spoleénost nezavazuje k vyuZiti prav. Vzhledem
k tomu, Ze za poskytnuti souvisejicich a pfidruzenych prav ve vétsiné pripadd ne-
dochazi k vyplaceni zadné zalohy a neexistuje zddna zaruka &i povinnost ze
strany nahravaci spole¢nosti smysluplné a komer¢né tato prava vyuZzit, je umeélec
postaven do velmi zranitelné pozice, zejména pokud nema dostate¢ny vliv nebo
zkuseného pravniho poradce, aby ziskal néktera ze svych prav zpét, ¢i snizil podil
nahravaci spolecnosti na pfijmech.

K pravlim souvisejicim dle AZ patfii prava nakladatele, ktera Casto komplikuji
uvedeni dél zvySenim finan&nich narokl, nebo svazuji moznosti autora vyhrad-
nim pravem nakladatele.
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NAKLADATELSKA SMLOUVA

je pravnim vztahem, ve kterém autor udili svoleni vydat dilo (hudebni, hudebné-
-dramatické, literdrni) a nakladatel se zavazuje na svij Ucet dilo vydat a ucinit
opatreni k jeho Sifeni a vyplatit autorovi odménu.

Nakladatelska smlouva musi mit pisemnou podobu a musi obsahovat ur€eni:

1/ zplsobu Sifeni dila,

2/ rozsahu Sifeni dila,

3/ c&asu, kdy k Sifeni dojde,

4/ autorské odmeény,

5/ soucdinnosti autora,

6/ doby, na kterou je smlouva sjednana.

Podstatnou soucasti je zavazek nakladatelstvi, ze Sifeni dila provede na svij
Ucet. Zakon pfiznava autorovi pravo na korekturu. Spojeni smlouvy nakladatelské
se smlouvou o vytvofeni dila je oznagovano jako smlouva smisena.’’s Jak jsme
jiz uvedli, fada souc¢asnych autord zejména soudobé vazné hudby aktualné pova-
zuje nakladatelské smlouvy spiSe za svazujici, protoZze nejsou spokojeni s kvali-
tou ,Sifeni dila” a technologie jim umoZiuji vydavat své dilo svépomoci véetné
rozpisu partd.

Gabriela Bohdcéovd, Lenka Dohnalovd

115 Zdroj: https://www.epravo.cz/top/clanky/nakladatelska-smlouva-3303.html
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SEZNAM MANAZERSKO-PRODUKCNICH UKONU

Soucasti zahrani¢nich cest solistl ¢i souborl je nékolik manaZersko-produké-
nich Ukon(, které je zapotrebi vykonat, nez se dany umélec, soubor vyda na
cestu do zahranici. Nékteré z téchto UkonU jsou zafizovany samotnymi pofadateli
akce, ¢&i v koordinaci s nim. V ostatnich pfipadech musi tyto tkony umélec po-
tazmo jeho manazer vyfidit sdm. V obojim pripadé je vSak velmi dilezité tyto jed-
notlivé body jasné specifikovat ve smluvni dohodé mezi manazerem (umelcem)
a poradatelem a jasné vymezit, kdo za které zodpovida.

Predchozi kapitoly (o smluvnim jednani umélce s manazerem a umélce nebo
manaZzera/agenta s poradatelem i nahravaci spole¢nosti a nakladatelem apod.)
obsahovaly informace, které se vztahuji jak na import, tak export.

Nyni struéné k praktickym produk&énim tkondm, které je tfeba vykonat v rdmci
pfipravy:

I. Ad PERSONALISTIKA

1. Zajisténi umélct, souborl, podminek, smluvni podminky — platy, honorare,
socialni a zdravotni pojisténi

2. Viza

3. Ockovani

4. Certifikaty o kvalifikaci

Il. Ad VECNA PLNENI

5. Zajisténi hudebnich nastrojll, zvukového a svételného vybaveni, scény, kosty-
mU apod.

6. Zajisténi akce — prostor a sluzeb

7. Zajisténi marketingu, PR

8. Danové zavazky

9. Licenéni ujednani

Zrekapitulujme a doplfime problematiku, ktera byla feSena v predchozich kapito-

lach. Umélec/umélci mohou pravné vystupovat samostatné, nebo byt zastou-

peni manazerem nebo agenturou. Na strané druhé je poradatel. Tim mUze byt

producent, ktery si jen pronajiméa prostory na akci, ¢i organizace, ktera zfizuje

koncertni sal, divadlo, &i festival. Pro zjednoduSeni textu budeme predpokladat,

Ze je umélec zastoupen manazerem. Pokud se na podminkach obé strany shod-

nou, nasleduje zaslani navrhu smlouvy. Smlouvu dle zvyklosti velkych manage-
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mentQ, ¢i agentur zasila agent, ¢i manazer. Silnéjsi, vétsi zavedené subjekty dis-
ponuji striktnimi smluvnimi vzory. V po&atku jednani zahrani¢nich akci-koncertd
jsou kli¢ové nésledujici body:

Souhlas umeélct / jejich agentur

Termin konani akce

Finanéni podminky

Splatkovy kalendar

Zavazky umélce

Zavazky poradatele

Kapacita salu

Spusténi prodeje

Ugast dal&ich umélca

Podminky zkousek a vystoupeni

Repertoar akce

Charakter prostor, osvétleni, ozvu¢eni, bezpecnostni sluzby
Zazemi Saten

Notovy material

Doprava (mezinarodni, lokalni)

Z&azemi vystoupeni — Saten

Ubytovani

Licence, pouziti fotografii, nataceni

Navaznych vystupt (licence)

Pojisténi

Davérnost

Meet and Greet (Setkani s umélcem po akci)

Catering (Zajisténi stravy)

Volné vstupenky

Podminky zkou$ek a vystoupeni a doprovodnych sluzeb (charakter prostor,
osvétleni, vétrani, bezpecnostni sluzby, GDPR u dokumentaé&nich a propagac-
nich vystup()

Blackline (soupis nastrojl a jejich rozmisténi na pédiu).

Déle s ke smlouvé pfrikladaji dodatky, které fesi body:

Platba, zruseni koncertu

Vy$si moc

Propagace, reklama, marketing a jeho schvaleni

Dale také smiSené zalezitosti jako: guest list, ochranka, nahravani, merchandi-
sing a sponzoring.
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PREDBEZNA ADMINISTRATIVA — PERSONALISTIKA —
KONKRETNE

— Mzdy, honorére, zdanéni 116
Kromé zajisténi samotné akce (konkrétnich umélctl, mista, terminu, porfadatele)
jsou zde administrativni Ukony, na néz je tfeba myslet s predstihem.

Co se tyce vyjezdu umélcl, je tfeba rozliSit predevsim mzdy a honorare
(pravni a ekonomicky status umeélce). Pokud jsou umélci pracovné vyslani do za-
hranic¢i jako statni zamé&stnanci, nebo Zziji v jedné zemi EU, ale pracuji jako statni
zaméstnanci v jiné, bude dan z pfijmu ze zaméstnani odvadéna dle zakona
pouze v zemi, ktera je zaméstnava a jsou zde rezidenty.

V poslednich letech se administrativné komplikuji vyjezdy organizaci (orche-
strd, divadel), ktefi maji zaméstnance. Od 1. 1.2015 se v Némecku zacal uplatiio-
vat tzv. MiLoG (www.milog.cz), ktery se vztahl i na pracovniky v kultufe. Tyka se
pozadavku rovnych mezd se zaméstnanci v dané zemi v minimalni sazbé&: v N&-
mecku 8,84 €, ve Francii je snaha dorovnat na Uroven prdmeéru (znamé jako Loi
Macron od 1.7.2016 9,76 €). Pripojuji se dalsi zemé& (Rakousko od 1. 1.2017,
sazba 8,27 €) ad. N&které zemé& EU kulturni sluzby nezafazuji. CR vyjednavé ve
spolupraci s ASOPS vyjimku pro kulturni sluzby. Administrace vyZzaduje hlaseni
pred vyjezdem i po vyjezdu. Je potfeba se s ni seznamit a fesit v rdmci rozpo&tu
(nelze do této Castky zapocitavat stravné).

U honorafi je tfeba vzdy feSit danéni (zabranit dvojimu danéni). Umélci musi
byt jasno, zda byl jeho pfijem danén srazkovou dani u zdroje a ve smlouvé ma
netto ¢astku, nebo jej musi zahrnout do svého darového pfiznani. Vétsinou je
zvykem uvadét ve smlouvé netto honorar.

Honoraf mlze byt zdanén v zemi pInéni i v pfipadé&, Ze je vyplacen pres agen-
turu (musi byt uvedeno ve smlouve). Délka pobytu nehraje roli. Pokud je vystou-
peni/¢innost alespon ¢aste¢né financovana z verejnych prostifedk nebo pokud
je vySe odmeény zanedbatelna, nebudou nékteré zemé prijem danit. Pfesto se ale
na néj budou vztahovat danové predpisy domovské zemé&. Domovska zemé
mUZe poskytnout osvobozeni od dané na dan zaplacenou v zahranici z pfijmu za
vystoupeni nebo jinou ginnost.717

Tzv. nepfimou universalni dani je DPH, v CR dle zdkona 235/2004 Sb. v ak-
tualnim znéni z 13.1.2018. Pfi styku se zahrani¢im je tfeba zjistit konkrétni
sazby. Pfedmétem danéni mlZe byt nejen zbozi, ale i sluZzby za Uplatu, tj. i hono-
rare za umélecky nebo expertni vykon (napf. porotce, konferen¢ni prispévek). Od
1.1.2013 v CR dle novely Zakona o DPH je zaveden status tzv. identifikované

116 K problematice je tfeba sledovat poradenské weby, napf. www.czechmobility.info)
117 https://europa.eu/youreurope/citizens/work/taxes/double-taxation/index_cs.htm
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osoby podle §6g ad. Vztahuje se i na subjekty, které pfijaly sluzbu s mistem
pInéni v tuzemsku od nerezidenta (§6h a) aniz by obé strany byly ,osobami po-
vinnymi k dani” dle §6 a—f.

VétSina organizaci ma interniho, nebo externiho poradce na slozitou proble-
matiku DPH v mezinarodnim styku.

Co se tyée socialniho a zdravotniho pojisténi 18 opét je tfeba rozlisit zameé-
stnanecky pomé&r a osobu se statutem svobodného povolani nebo OSVC, dale,
zda se jedna o rezidenta/nerezidenta. U zdravotniho pojisténi plati rozliSeni
v ramci EU a dalSich zemf a je mozno ho vrstvit.

Na osoby se rovnéz mize vztahovat pojisténi rizikové, které, pokud nema
umélec sjednano ad personam, sjednava se na akci nebo mé organizator uzavre-
nou dlouhodobou smlouvu na svou ¢innost (viz nize).

— Viza

Sougéasti zahraniénich cest je zajist&ni vizovych povoleni. Ceéti producenti jsou
nékdy prekvapeni délkou vyfizovani (napf. do USA). Je zvyklosti, Ze poradatelé
akce v zahranici poskytuji sou€innost napt. poskytnutim zvacich dopisl a jinych
formalit, které jsou Sasto pozadovéany.’9

— Ockovani

Ockovani je dllezitou soucasti pfi vyjezdu do exotickych zemi. Néktera oCkovani
se museji zajistit s velkym ¢asovym predstihem z dlivod(i opakovani, nebo rozvi-
nuti imunity v potfebném terminu.”20 vV Ceské republice existuje nékolik o&kova-
cich center. N&ktera o&kovani si Ize zajistit v CR u obvodniho lékare.

— Certifikaty o kvalifikaci
U osob, které obsluhuji technicka zafizeni (napt. elektroinstalaci), je nékdy potre-
ba dolozit uznatelnou kvalifikaci osob pro vykonavani téchto sluzeb.

PREDBEZNA ADMINISTRIVA — VECNE PLNENI

— Nastroje, vlastni vybaveni

Pokud si umélec dopravuje své vlastni nastroje, je tfeba zjistit podminky pre-
pravy leteckych spole€nosti na velikost a hmotnost jednotlivych zavazadel.
Ve vétSiné pfipadl jsou nastroje povaZzovany za nadmérna zavazadla a maji
svlj specificky cestovni rezim. Déle je zapotfebi myslet také na pojisSténi na-
stroja.

118 http://www.czechmobility.info/cs/temata/pojisteni/pro-umelce
119 Souborné informace Ize nalézt na www.viza.cz nebo www.mzv.cz, popt. jednotlivych ambasadach.
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Pokud si umélec Ci téleso své nastroje nedopravuje a potfebuje néastroje za-
pljcit na misté konani koncertu, je nezbytné jejich v€asné zajisténi pres mistni
pljcovnu. V tomto pfipadé zalezi na smlouvé mezi umélcem/agenturou a pora-
datelem, kde se specifikuje, kdo je za zajisténi nastrojl zodpovédny. Pokud zajis-
tuje poradatel, umeélec/agentura v ramci technickych pozadavk(, vypise kon-
krétni nazvy nastrojl, jejich specifikace a dle téch je poradatel povinen vse
zafidit. Pokud se pujcuji akustické nastroje, prfedevsim klaviry, je nutné zafridit je-
jich ladéni.

Umélci a soubory také ¢asto prevazi vlastni, nebo ¢asti vlastniho osvétleni €i
ozvudeni, vlastni hardware a software a osobni obsluhu zafizeni, a to zejména
tehdy, pokud se jedn& o nadstandardni vybaveni, které je naro¢né nakonfigurovat.

Pokud jej nezajisStuje smlouva s pofadatelem, umélec/agentura, musi také
myslet na pojisténi téchto technickych vybaveni, ovéfit podminky pfevozu, kva-
litu elektroinstalace. Na nékterd vybaveni jsou zapotfebi specialni pozadované
certifikdty na bezpelnost jejich materialll (napf. nehoflavost, protiskluzova
Uprava). Nékteré zemé pozaduiji jen urcity typ certifikace, k tomu je tfeba si vyhra-
dit dostatek Casu.

— Zajisténi akce
Hlavni body jsou popsany vySe u struktury smluv.

Lze rozliSit dva hlavni pfiklady, dovoz vlastni scény a kostym(/vybaveni, nebo
pfipad zajisténi scény na misté. Logistika je formulovana v technickém rideru. P¥i
prevozu je tieba dbat na celni deklarace, pojistné a certifikaty.

Dulezitou polozkou je smluveni ndhradnich prostor a bodu ,vy$si moci,” a to
zejména v pfipadech, kdyz je akce open air. Musi byt zminéna ve smlouvé. Pokud
nejsou nahradni prostory a akce se rusi, je dulezité ve smlouvé uvést klauzuli
s nazvem ,vyssi moc” (,Force Majeure”).

KOMENTAR: ,Vy88i moc” je zvlastni pravni skutednost, spodivajici v mimoradné, nepredvida-
telné, neodvratitelné a nezavinéné udalosti, ktera zplsobi Skodu. Za tu ale nikdo obvykle neod-
povida, protozZe jde o okolnost zdsadné vyluc€ujici odpovédnost. Vy$3i moci je v tomto smyslu
napt. Zivelna pohroma, revoluce apod. A¢ uz zamezi vy5§8i moc vystoupeni ze strany umeélce, Ci
poradatele, vétSinou nevznikaji Zzddné sankce ani pro jednu stranu a pokud je to mozné, obé
strany se snazi dojednat nahradni termin vystoupeni. Jsou také pfipady, kdy vy$s$i moc zasahne
az v moment, kdy uz se akce kona. Byva pravidlem, Ze pokud se odehraje vice nez 60—-70 %

predstaveni, koncertu pofadatel neni povinen vracet vstupné, v opac¢ném pripadé je povinen tak
ucinit. To se také vztahuje na finanéni vyrovnani viic¢i umélcovi.

— Marketingovy a medialni plan

Soucasti akci je také zajisténi mistniho marketingového, medialniho planu a PR.
Podle zvyklosti ma propagaci koncertu na starosti poradatel, ktery akci propa-
guje za Ucelem nejen zviditelnéni, ale pfedevsim prodeje vstupného.
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Rozsah marketingového planu se odviji od rozpo¢tu pofradatele a také od potie-
by prodeje vstupného. Lze se domluvit na globalni agenture (kterd méa pobocku
i unas), nebo se spolehnout na bézné marketingové partnery poradatele v zahra-
ni¢i. Jsou umélecka jména, ktera se tzv. prodavaji sama, ale pokud tomu tak neni,
je zapotiebi dobfe akci propagovat. Jednim z dalSich moznych dlvodd kampané
je propagace sponzor(, ktefi na akci pfispéli. Se sponzory poradatel uzavira do-
hody, ze kterych vyplyva, co poradatel m{ize sponzorovi za jeho pfispévek nabid-
nout. B&Znym plnénim je zvefejnéni firmy (sponzora) v ramci kampang.

Jakmile si pofadatel urc¢i rozpo&et na kampan, dale nasleduje rozdéleni té&ch-
to prostredkl do co nejvhodnéjSich marketingovych kanald. Na tento druh kam-
pané ma v idealnim pfipadé kazdy poradatel svého marketingového odbornika,
ktery zna marketingové nastroje a dokaze s nimi pracovat.

Pokud si umélec musi zajistit propagaci svého koncertu sam, coz se stava
u mensinovych Zanrd popularni hudby, nebo v pfipadé, kdy se jedna o pratelsky
dlouhodoby kontakt, musi si také urcit jaké finan¢ni prostfedky je ochoten do
kampané investovat. V takovych pfipadech se vyuzivaji zejména modely interne-
tové sitové propagace. S propagaci mize pomoci také misto, kde se akce kona.

— Licenéni ujednani
S koncertnim vystoupenim také souviseji licenéni dohody, které jsou neoddélitel-
nou soucgasti vSech smluvnich dohod. Tato licenéni ujednani se tykaji nap¥. pouZzi-
ti umélcovych fotografii, nataceni koncertu, vysilani koncertu atp. Na vSechny
tyto aktivity je zapotiebi mit souhlas umélce a potvrzeni, Ze licence poskytuje.
Licen&ni ujednani vychazeji z AZ a Fesi je licenéni smlouvy.’27 Pomoci licenéni
smlouvy autor poskytuje opravnéni k uziti dila za ur€itych podminek (licen&ni
odména, délka a teritorialni rozsah licence). Licence muze byt vyhradni nebo ne-
vyhradni — v pfipadé vyhradni licence se autor zavazuje, Ze licenci neposkytne
nikomu jinému.
Licenéni ujednani se také uvadéji v ramci dodatkd, které se prikladaji ke
smlouvam o Zivém vystoupeni.

Druhy licen€nich ujednani v ramci vysilani a pfenosu koncertu dle AZ:
— vysilani televizi (§ 21 AZ)

— prenos televizniho vysilani (§ 22 AZ)

— provozovani televizniho vysilani (§ 23 AZ)

— provozovani ze zdznamu a jeho prenosem (§ 20 AZ)

— sdélovani pocitadovou nebo obdobnou siti (§ 18 odst. 2 AZ)

121 Zdroj: https://cs.wikipedia.org/wiki/Autorské_pravo
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Pokud poradatel po umélci zada tato prava souvisejici s nahravani a vysilanim
koncertu, musi byt pfipraven, Ze za tento druh prav bude muset umélci navysit
honoraf. V poslednich letech se vSak trend méni, a to prfedevSim v souvislosti
s rlstem internetovych vysilani. Televize jiz nejsou zvyklé za vysilaci prava platit
poradatelim velké obnosy penéz, dokonce néktefi poradatelé plati samotné tele-
vize, aby jejich akci natocili a odvysilali. Tento fakt prijimaji také pomalu umélci,
ktefi pfenosy vnimaji jako pozitivni propagaci jejich osoby a netlaci jiz tolik na ex-
trémni honoréare. Presto je vSak velmi dllezité, aby poradatel jasné specifikoval,
o jaké prava jde, kde bude jejich vyobrazeni, v jakém rozsahu, na jakém Gzemf
a po jakou dobu.

BéZnou praxi v poslednich letech také byva, Ze poradatelé, potazmo produ-
centi prenosi chtéji od umélcl vykoupit jednordzové neomezend prava ¢asové
i rozsahem. To je zpUlsobeno jiZ zmifovanymi internetovymi prenosy, které jsou
prakticky bez jakéhokoliv teritoridlniho omezeni. Tento trend také plati u produ-
centd, ktefi leckdy dopredu nevédi, do které televize, &i distribuce se jim podafi
nahrany produkt prodat, proto si dopredu chtéji vyjednat maximaini flexibilitu,
ktera jim umozni takto postupovat.’22

Tato flexibilita trhu byva z praxe dobfe pfijimana jednotlivymi umélci, potaz-
mo soukromymi soubory. Hlife se v8ak s timto trendem ztotoznuji velké dotované
soubory, kde hraji roli jejich odbory. Ty totiz velmi striktné trvaji na jasnych licenc-
nich vymezenich, potazmo velkych odménach.

Dalsi jednotlivé doporucené formula¢ni body Ize nalézt v priloze této publi-
kace.

Lenka Dohnalovd, Gabriela Bohdcova

122 Tento trend mé nepfijemny disledek, pfistup autor( a téles k vliastnim nahravkam.
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NEKTERA SPECIFIKA
CESKEHO HUDEBNIHO
SEKTORU

Na zavér publikace pfipomenme nékteré zvlastnosti ceského prostiedi, které ovliv-
Auji pfilezitosti a rizika sou¢asného managementu v hudebnim sektoru u nas.

Je zde nékolik faktor(, které je tfeba zvazit:

1/ velikost ekonomického, socialniho a kulturniho prostoru. Poétem obyvatel je
CR men&im trhem neZ napfiklad Londyn, v celkovém vykonu ekonomiky (HDP
na obyvatele k parité kupni sily) jsme na 39. misté na svété podle Udajl své-
tové banky, 123

2 /lokace, kulturni zvyklosti, tradice a prfedchozi vyvoj, a to zejména od osmdesa-
tych let dvacéatého stoleti,

3/zména politického systému v r. 1989 a nasledné rozsahla pravni a ekonomic-
ka transformace podnikové sféry i nekomeréni kultury a spolkového Zivota,

4/ pranik globaliza€nich procesi, globalniho repertoaru a novych technologii.

Patrnéjsi byla proména v nahravacim a medialnim primyslu, nez v provozovani
zivého uméni. Nasledujici exkurz je uveden proto, aby bylo ziejmé, k jak podstat-
nym zménam v nékterych segmentech doslo i k jakym ddsledk{m to vedlo, popf.
co by mohlo byt pro sektor pfinosem.

NAHRAVACI PRUMYSL

Pro zaCatek promény celého komplexu ¢eského hudebniho priimyslu byla dile-
zitd dekada osmdesatych let dvacatého stoleti. V této dobé existovalo v tehdej-
$im Ceskoslovensku trojhvézdi firem Supraphon, Panton a Opus. Nejstar$i Su-
praphon vznikl nejprve jako Gramofonové zdvody (na zakladé BeneSova dekretu
z 24. fijna 1945, ¢astka 47 o znarodnéni dold a nékterych prlimyslovych podnikd
pod bodem 27 — vyroba gramofonovych desek, pfi¢emz obchodni znac¢ka byla
registrovana od roku 1932) a absorboval v procesu znarodnéni nékolik doposud
existujicich firem v&etné spole¢nosti Esta a Ultraphon. V 80. letech byl jiz silnym

123 Kromé statistik CSU Ize sledovat komparaéné Compendium Cultural Policies & Trends
https://www.culturalpolicies.net/web/index.php
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koncernem. Obsahoval klasické vydavatelstvi zvukovych snimkd, za€al s vyrobou
kompaktnich diskd, na nichz byly jak originalni digitalni nahravky, tak pfevody
starSich analogovych snimkd. Pracoval v celé Sifi repertoaru — vazné i popularni
hudby a mluveného slova. Supraphon mél k vydavatelstvi zvukovych a pozdéji
i zvukové obrazovych snimk( i vydavatelstvi notovin a knih, svoje nahravaci stu-
dia, mél i svoji lisovnu v Lodénicich u Berouna (tehdy monopolni lisovnu v celém
Ceskoslovensku s pomé&rné& modernim technologickym vybavenim) a predevsim
dalsi dvé dllezité oblasti, které jsou charakteristické pro hudebni koncern — dis-
tribuci a velmi rozsahlou sit maloobchod(l. To znamena skladovaci prostory a sit
prodejen — v roce 1980 151 vlastnich a 595 dal$ich odbé&ratel.724 Supraphon
tehdy spliioval veskeré atributy silného hudebné primyslového komplexu. Pod-
statnou kvalitou byla integrovanost vyrobnich, distribu¢nich, prodejnich a propa-
gacnich kapacit a napojenost na média rozhlasu a televize.

Vydavatelstvi Panton vzniklo na konci padesatych let (1958) ze specifickych
potieb predevsim soudobych &eskych skladateld jako zafizeni Ceského hudeb-
niho fondu, které se vénovalo predevsim vydavani notovin a pozdéji od konce Se-
desatych let i nahravek soudobych ¢eskych kompozic, byt postupné sv(ij zajem
a obchodni politiku rozSifovalo na dalsi oblasti v€etné zvukové a knizni produkce.
Pracovalo sice v uzsim repertodrovém vybéru a nemeélo na rozdil od Supraphonu
ani lisovnu ani silnou obchodni (distribu¢ni sit), pfesto spolu s dal§im dodnes
existujicim vydavatelstvim Opus, které vzniklo v roce 1971 na Slovensku, pfece
jenom vytvarelo to, co patfi k liberadlnimu trhu, totiz urcity typ naznaku konku-
rence. Tento segment do jisté miry predstavoval oporu soudobé (byt ideologicky
filtrované) domaci tvorby, ktera se rozpadem struktury a jeji pravni a finanéni
transformaci po r. 89 systémové oslabila.

Vedle téchto oficialnich vydavatelstvi Supraphon, Panton a Opus existovaly
jesté dva velké statni zdroje vyroby hudby a mluveného slova, pozdéji i video
produkei. Byl to Ceskoslovensky rozhlas a Ceskoslovenskd televize. Byly uzavi-
rany vzajemné recipro¢ni dohody o vymeéné snimkd, takze tyto instituce (Supra-
phon, Panton, Opus, Ceskoslovensky rozhlas a Ceskoslovenskd televize) tvofily
komplex hudebniho (fonografického) préimysiu v Ceskoslovensku. V osmdesa-
tych letech v8ak vedle t&chto oficialnich zdrojd, které byly naptiklad v Cs. roz-
hlase i v Cs. televizi povoleny k vysilani, zagala psobit soukroma studia a velké
producentska centra, ¢tyfi hlavni, vyhradné pracujici v oblasti popularni, tedy
komeréné zamérené hudby: Studio Karla Svobody, Studio Karla Vdgnera, Studio

124

Podle: MATOUSEK, Daniel: Gramofonovy priimysl v komunistickém Ceskoslovensku se zamére-
nim na dobu tzv. normalizace, FF MU Brno, 2013
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Petra Jandy a Studio Frantiska Janecka. Tato centra samozifejmeé pro své prota-
gonisty potfebovala i moZnost vysilani vyrobenych snimkg.25

Koexistence velkych statnich instituci a soukromych producentskych center
a studii vytvorila v 80. letech podhoubi, ze kterého se velmi brzy po listopadu 1989
mohl zrodit liberalné fungujici trh s neuvéfitelnym mnozstvim subjektd. UZ v pra-
béhu roku 1989 vznika druzstvo Bonton Music, které rovnéz zac¢ina vydavat na-
hravky a postupné se stane jednim z kliCovych hrac na ¢eském hudebnim trhu.

Rok 1989 uz byl i v Ceskoslovensku, kromé& zasadni spoledenské a politické
zmeény, ve znameni technologického pfechodu k digitalnimu zdznamu a k prodeji
formatu CD. Predpoklady byly vytvoreny v poloviné 80. let. Od poloviny tohoto
desetileti se pracovalo na vystavbé prvni lisovhy CD pro cely vychodoevropsky
trh a tehdejsi spole¢nost Supraphon zadala vyrazné investovat do rozvoje a pro-
dukce videa. Prvni videokazeta Supraphonu vysla v roce 1986, nova lisovna
v Gramofonovych zdvodech Lodénice nastoupila do plného provozu v roce 1989.
Jesté do roku 1993 existovala trojkolejnost vyrab&nych a distribuovanych zvuko-
vych nosicl, napfiklad Supraphon vydaval nahravky na CD, zaroven na LP a né-
které jesté i na kazetach, ale bylo zfejmé, Ze se, z mnoha divod(, prosadi format
CD. Tento technologicky vyvoj by se odehral zfejmé i bez zakladni politicko-eko-
nomické promény v listopadu 1989. Ta pfinesla z hlediska analyzovanych zmén
hudebniho prlmyslu dva procesy, které hudebni trh (samozfejmé nejen hu-
debni) ovlivnily a ovliviiuji do dneSnich dnu.

Proces deetatizace (liberalizace) a privatizace probihal bouflivé zejména
v nejvétsi deské spoleénosti Supraphon. Z rozhodnuti Ministerstva kultury CR se
ze Supraphonu kratce po revoluci odstépily ¢tyfi podniky: Supraphon, Editio
Supraphon, Bohemia Video Art a Gramofonové zdvody Lodénice. Zprivatizovana
lisovna v soukromém vlastnictvi GZ Media, a.s. v Lodénicich, dnes i s pobockou
v Sobéslavi, dodnes velmi dobfe funguje a patfi k nejvyznamnéjSim podnikiim
s celosvétovym dosahem, je nejvétsim vyrobcem vinylovych desek na svétg.126
V ramci zmén se ze Supraphonu oddélilo se i nakladatelstvi Editio Supraphon
a snazilo se najit své misto mezi nakladatelskymi spole€¢nostmi. Privatizace této
spole€nosti byla slozitd a nakladatelstvi nakonec skoncilo v majetku velkého tra-
diéniho némeckého nakladatelstvi Bdrenreiter. Privatizace spolecnosti Editio
Supraphon vyvolavala velké diskuse a nékteré disledky tohoto procesu ovliviuji
¢esky hudebni priimysl i dnes.

125

126

Spoluautor kapitoly J. Stilec uvadi: ,Pamatuji si, jak obtizné bylo z hlediska tehdejsi legislativy
a zvyklosti tuto potiebu prosadit, coZ se nakonec v roce 1986 prece jenom podafilo.”

https://www.novinky.cz/ekonomika/417875-veril-v-renesanci-vinylu-dnes-v-lodenici-u-berou

na-ridi-nejvetsi-lisovnu-sveta.html
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Bohemia Video Art se osamostatnilo. BVA International s.r.o. pod vedenim
Jifiho Hubage 127 ovdem nema pravni navaznost, vzniklo podle obchodniho rej-
stfiku 15. 8. 1995. Zlstatek firmy Supraphon — de facto vydavatelstvi zvuko-
vych nosi¢l s velmi bohatym archivem cennych hudebnich snimkt — proSel po
propusténi nahravaci skupiny a rezisér(l procesem privatizace. DileZitou roli se-
hraly privatiza¢ni fond Trend, spoleCnost Bonton a dnes jiz neexistujici Banka
Skala. Nakonec se Supraphon transformoval v akciovou spole€nost — vydavatel-
stvi a nakladatelstvi, prodejni subjekt a agenturu (1992), na dva roky doslo k roz-
déleni Supraphonu na Supraphon (holding) a dcefinou spole¢nost Supraphon
Records, od r. 1996 pak opét dochazi k slouc¢eni téchto spolecnosti. Hlavnim ak-
ciondfem Supraphonu a.s. se stala nejprve spolec¢nost Bonton, a.s., od r. 2008
Music pro a.s.128 (Milo§ Petana), doslo ke slou&eni bez likvidace se spole&nostmi
Bonton Music a.s. s nastupnictvim Supraphon Music, a.s. (M. Petana, Z. Kozak).
Aktualni dcefinou spolec¢nosti Supraphonu je Popron Music, s.r.o. Od roku 2011
byla vytvorena vlastni prodejna Supraphonline (prodej mp3, FLAC).

Firmy Panton a Opus rovnéz patfily do firmy Bonton, s tim, Ze katalog Panto-
nu zlstal ve firmé Supraphon a.s., firma Opus, plsobici na Slovensku, byla pro-
dana v roce 2005 spole¢nosti Forza Music.

Situace po r. 1989 tedy vykazovala v tomto segmentu do té doby nebyvalou
dynamiku a trh zahy ovladala spole¢nost Bonton (100% vlastnéna Zderikem Ko-
zakem a MiloSem Petanou).

Holding Bonton (akcionafem rovnéz americky investi¢ni fond Bancroft) zahr-
noval hudebni vydavatelstvi Sony Music/Bonton, Supraphon, Bontonfilm, Radio
Bonton, hudebni distribuci Panther, nebyvale se rozr(istajici muzikalovou pro-
dukci Hybernia a knizni nakladatelstvi Albatros. Rozprodej Bontonu zacal ale uz
v r. 2001, kdy mél holding obrat cca 1,7 mld. K&.

Praveé i rozbiti struktury Supraphonu umoznilo rychly vstup majors na ¢esky trh.
Do r. 1989 jich bylo celosvétové Sest, do r. 2004 jiz jen pét, 2008 &tyfiaod r. 2011
uz jen tfi (Sony Music Entertainment, Warner Music Group a Universal Music
Group). | tyto spolecnosti s globalini siti absolvovaly na ¢eském trhu svij vyvoj —
Sony rusilo eskou pobodku v r.2013, Warner Music ukongila &innostv CR v r.2010,
ale v r.2013 se vréatila 129. Jedinou velkou spole&nosti, ktera od r. 1994 setrvala
kontinualné jako ¢eska Universal Music s.r.0., je pravé Universal Music Group.

127
128

129

Posledni aktivity BVA Int. podle www.bva.cz se vztahuji k vyro€nimu projektu W. A. Mozart 2016.

KUTNER, Du$an: Majitelé Supraphonu si vyplati pres dvacet miliont, E15.cz,
https://www.e15.cz/byznys/technologie-a-media/maijitele-supraphonu-si-vyplati-pres-dvacet-
milionu-1239977

EMI je velmi atraktivni tradiéni znagkou: zprava CTK z 21.5.2018: ,Japonsky technologicky
a zdbavni gigant Sony se dohodl na koupi kontrolniho podilu v hudebnim vydavatelstvi EMI
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Historického vrcholu dosahl ¢esky nahravaci pramysl v roce 1997 — jeho ob-
rat byl 2,8 miliardy K¢&. A v tomto okamziku zaroven nastavéa zlom. V r. 2017 &ini
prodej fyzickych nosi¢d jen 222 milionl, obrat digitalné Sifeného produktu
226 milion( a obrat z provozovacich prav 382 milionu, takze ani pfi souctu vSech
téchto veli¢in nedojdeme k srovnatelnému ¢islu s rokem 1997. Nasledkem toho
se postupné po roce 2000 rozpadla nejprve maloobchodni sit prodejen zvuko-
vych nosi¢ll a postupné i velké distribu¢ni firmy zajiStujici centralni distribuci
zvukovych a zvukové obrazovych nosi¢d. Muselo dojit k restrukturalizaci a pre-
orientovani na digitalni produkty (mp3, download, streaming, viz vznik Supra-
phonline v r.2011).

Z tohoto hlediska byly dalsimi kroky napf. licenéni ujednani OSA s YouTube,
tykajici se hudby ve videoklipech a zajisténi plateb z uziti i pro eské umélce a je-
jich zastupce. V r. 2011 také do CR vstoupila hudebni sluzba Apple iTunes s ob-
vyklou cenou 0,99 €/single a 9,99 €/album, coz byly ceny nizsi, nez za CD.
V témze roce byla také spusténa Ceska sluzba MusicJet, kterd vytésnila
www.i-legalne.cz, ktery byl priikopnikem na trhu téchto sluzeb v CR730. Supra-
phonline zacal nabizet i katalog majors. V r. 2013 nastupuje Svédsky Spotify
a Google Play Naplino, v r. 2015 Apple Music. Zcela evidentné doSlo k dalSimu
stupni globalizace, kterému se zacal pfizplsobovat i Ochranny svaz autorsky
(OSA). Tzv. strategicti hraci na trhu jednaji komerénim, nebo dokonce i obstruké-
nim zplsobem. Pro ostatni subjekty z venku je tento typ negociace utajen.

Zvysila se mimoradné snadnd dostupnost globdalni hudby ve velkych obje-
mech prostfednictvim internetovych a mobilnich sluzeb. S hudbou se stale vice
v souladu s celosvétovymi trendy zachazi jako s komoditou (fixni poplatek za ur-
Cité mnozstvi hudby bez rozdilu umeélecké kvality, pausalni poplatky, poplatky
z nosié).739 OSA a vznikly INTERGRAM (od r. 2000) tak za&inaji stavét své pfi-
jmy, podobné jako ostatni kolektivni spravci, na téchto typech monetizace, coz
ovSem nezvySuje jistotu u autorl a interpretd, Ze jim takovy trend zajisti zvySenf
adresnych vyplat z nahravek.

Vznikly i nové Ceské vydavatelské firmy, nékteré docasné Uspésné (vydavatel-
stvi Carmen Jifiho Zmozka, 1990-94), jiné pretrvavajici, pfedevsim diky kombi-
naci s koncertni agenturou a napojeni na globalni partnery — v pfipadé Arco diva
management, s.r.o. (od r. 1998) napt. na NAXOS a po urcitou dobu v digitalni pro-
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Music Publishing za zhruba 2,3 miliardy dolar( (50 miliard K¢). Podle mluvciho japonské firmy
bude Sony diky akvizici nejvétsim hudebnim vydavatelstvim na svété s vice neZ ctvrtinovym po-
dilem na trhu, napsala agentura Reuters... Podil Sony v EMI se tak zvysi na 90 procent”

Z t&chto divodud skongil napf. www.i-legalne.cz. Strategické chovani €eské firmy Blad Brothers
— Michal Horék + Petr Lito$ = 85 %, po 5 % Universal, Supraphon, OSA, vytésnilo nastavenymi

podminkami starsi ¢eskou firmu.
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dukci the Orchard.’3T Podobné& peziva pres urdité transformace napf. znacka
INDIES v oblasti world music a indie.32

Pesto, v aktualni statistice prodeje v CR méa v prodeji aktualné stéle nejvétsi
podil na trhu Universal Music (26,5 %), druhym je Warner Music (20,1 %) a tieti
Sony Music (14,9 %), nasleduje Supraphon, ktery se dlouhodobé drzi na po-
dobné pozici (11,6 %), a to pfedevsim vyuzivani archivu svych starSich nahravek
(zejména tzv. ,zlatého fondu”). V soucasné dobé se zda vydavatelsky trh i u nas
stabilizovan, ale i pro CR plati téma ,udrzitelnosti trhu” a spravedlivych odmén
zejména pro autory, tj. vyvazena monetizace.

Zasadni zménou je vSeobecna dostupnost globalniho repertoaru, jeho vSudy-
pfitomnost. OSA diky zlep$eni vybéru ziskala relativni stabilni pfijem z reprodu-
kované hudby ve verejnych prostorach (233 604 tis., tj. 25,62 % v r. 2017), roste
také postupné vybér z Internetu a mobilnich siti (nyni tvofi cca 8 % vybéru).

Globalni distribuci podporované globalni superstars ovSem zaroven plsobi
jako nerovna konkurence a nékdy i jakasi trzné prevazujici sila vic¢i provozu ,lokal-
nimu”, tedy i vic¢i Ceské produkci. | kdyz se nepatrné pomér a pfilezitosti zlepSuiji.

Majors, usidlené v CR, zaélenily &esky repertoar do svych katalogl, staraji se
o nové talenty (napf. Universal globalni smlouvou o Lenny), ale prodej je uplatni-
telny viceméné vétSinou jen na Ceském trhu. O néco lepsi bilanci by mohla mit
v zahranici vazna/klasickd hudba (nejvétsi objem se realizuje v Némecku). Zde je
problémem predevsim nova, zejména orchestralni a operni produkce (z divodu
naklad(). Bez dotaci i pro soukromé subjekty (Supraphon, Arco Diva) je de facto
neproveditelna.

Nahravani je také limitovano vyvojem, ktery probéhl ve vydavatelstvi a nakla-
datelstvi notovin.

Notovy katalog firmy Panton a jeji nakladatelské ¢4st presly do firmy Schott
jako Schott Music Panton, Edition Supraphon pod znacku Bdrenreiter (Bdrenrei-
ter Praha, od r. 1991).

Firma Bdrenreiter uvedla, Ze do r. 2016 publikovala na 671 novych publikaci,
1083 reprintll a ma ve svém katalogu vice nez 3000 aktivnich titull, ¢imz se
stala nejglobalnéjSim vydavatelem notovin pro ziva provedeni Ceskych sklada-
tel( (zejména Dvoréaka, janacka, Smetany, Suka a Martint). Ve svém katalogu ma
mj. na 50 soucasnych skladateld. Podnik Schott Music Panton, s.r.0. ptsobil v le-
tech 1998-2014, kdy zanikl,’33 jeho publikace jsou oviem stéle v prodeji.
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https://www.arcodiva.cz/cz/vydavatelstvi/distribuce/
https://www.indies.eu/katalog/zahranicni/

Négkteré dal$i informace in: DOHNALOVA, Lenka: Hudebni primysl, in: Mapovani kulturnich
a kreativnich prtimyslu v CR, sv. Il, s. 328-361. IDU, 2015
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Ceska odbornéa verejnost si v dobé& privatizace slibovala od prodeje zavede-
nym firmam lepsi podminky pro provozovani a distribuci €eské hudby v zahranici,
ale nedéje se tak. Tradi¢ni nakladatelé jsou vnimani ¢asto spiSe jako brzda hu-
debniho provozu vzhledem k poplatkdim, které pozaduji za svéa prava, a ptjéovani
provoznich materiald zfizenym pfi nakladatelstvich. Jejich funkce a zaméreni
prestaly (zejména v oblasti popularni hudby, kde je notovy zapis de facto zcela
zbyte€ny a neni substratem, na némz je distribuovana tato produkce) plnit tlohu
klasického distributora. Sou€asni skladatelé, zejména mladsi, davaji pfednost
svépomocnému digitalnimu tisku.

Zastupci nakladatel( maji presto jesté relativné silné postaveni v OSA, zejmé-
na z hlediska vyplaty z celkového objemu financi (29 % v r. 2017) pomérné malé-
mu poctu subjektl (127). Vytvareji relativné silnou zajmovou skupinu, kterd miZze
pfes sva zastoupeni pomoci nakladatelskych smluv a prav odcerpat znacné fi-
nanéni &astky z Ceské republiky, pokud se jedna o dceftiné spole&nosti zahranié-
nich ,matek”. Tyto prostfedky pak moZna chybéji na podporu doméaci tvorby,
takze se i v Ceské republice diskutuje o systému ,kvétovani’ domaci produkce ve
verejnopravnich sdélovacich prostiedich (CR a CT) tak, jak je tomu v nékterych
zemich (napf. Slovensko),’34 které se snaZi chranit svoji produkci v konkurenci
se silnym angloamerickym komplexem popularni hudby.

Jednim z nejvétsich problému ceské hudby (poctem silnych hudebnich osob-
nosti velmoci) a hudebniho pridmyslu z hlediska Uspésného exportu je absence
kvalitnich alespon praktickych edic (zkuSenosti praxe Arco Diva napft. u Fibicha,
Novéka, ale i Foerstera, nemluvé o hudbé osmnéactého stoleti) a kvalitniho orche-
stralniho provozovaciho materialu, pfipadné ekonomicka politika nékterych na-
kladatel(, ktefi stale nereflektuji onu ,value gap” a de facto dale onu nakladovou
oblast neimérné prohlubuiji.

Co se ty¢e médii, postihl i vefejnopravni rozhlas a televizi trend hodnoceni po-
dle ,sledovanosti”, i kdyz v jejich statutu je poZzadovana ,vyvazenost”. Globalizova-
ny repertoar se rychle prosadil pfedevsim v novych soukromopravnich stanicich,
z Ceské hudby je uvadéna z velké ¢asti v playlistech hudba do tzv. ,devadesatek”.
Do jisté miry uplatnitelnost sou€asnych interpretl se realizuje na Internetu (sle-
dovanost na YouTube), v Ceském rozhlase stanic, zabyvajici se spiSe alterna-
tivni hudbou (Radio Wave) a v CT nové zfizenym kanalem Art (od r. 2014).
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Slovensko zvysuje povinné kvéty pro hudbu v rdadiich. Domdci musi byt uz kazdd &tvrtd piseri,
prosinec 2018
https://www.irozhlas.cz/zpravy-svet/slovensko-zvysuje-povinne-kvoty-pro-hudbu-v-radiich-do-
maci-musi-byt-uz-kazda-ctvrta-pisen_201701021730_emospanova
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ZIVA PRODUKCE

Pro Zivou produkci mél vétsi vyznam nez pro nahravaci prlimysl vyvoj obcanské
spole€nosti, transformace fondd, reforma statni spravy a snaha zaloZit vicezdro-
jové financovani.

Dodnes ovéem Ziva hudebni produkce neni v CR stabilnim a repertoérové i fi-
nanéné vyvazenym segmentem.

V letech 1990—-97 bylo politickou prioritou odstatnéni, zruseni ideologickych
svazll, delegovani spravy byvalych statnich kulturnich organizaci (orchestri
a divadel) do regionalni spravy a vytvoreni podminek vicezdrojového financo-
vani. V r. 1990 vznikl Zdkon o sdruZovdni obéand (€.83/1990), ktery umoznil
vznik novych spolkdl, Zivnostensky zdkon (&.445/1991) a Obchodni zdkonik
(€. 513/1991), které spustily zakladani zivnosti a firem i v oblasti hudby.

Na prvnim misté byly deetatizovany a privatizovany vSechny vyrobni kapacity,
které se zabyvaly produkci hudebnich néstrojt, v nichz mé&la v CR velmi dobrou
tradici (firma Petrof, elektrické kytary Futurama 135, znacka Amati (rukod&lna vy-
roba dechovych nastroj) ¢i Cremona v Lubech, pozdéji Strunal. Firma Petrof se
dostala do rukou potomkd plvodnich majiteld, tj. rodiny Petrofd, ktefi firmu v deva-
tenactém stoleti zalozili. Pfes nejriiznéjsi problémy (napf. ztrdta amerického trhu)
se firma Petrof dokazala udrzet nejen na domacim, ale i na svétovém trhu a v sou-
gasnosti se diky exportu do Ciny a Ruska zafadila mezi nejlisp&sné&jsi firmy s ob-
ratem kolem ¢tvrt miliardy korun. Vyrobci hudebnich nastroji se snaZi prosadit
v konkurenci lacinych vychodoasijskych vyrobcid. V r.2006 za timto Ucelem
vznikl i jejich klastr Music Czech Made, ale nepodafilo se jej dostatecné aktivizo-
vat, néktefi ¢lenové se dostali do platebni neschopnosti. Vyrobci zapasili a dosud
zapasi s nedostatkem novych pracovnich sil, nicméné Asociace vyrobct hudeb-
nich ndstroji pod vedenim firmy Petrof usiluje o udrzitelny rozvoj a zakazniky ma
predevsim kvalitni rukodélna vyroba, ktera si nachazi znovu odbyt.

Export hudebnich téles, soubori a sélistll (ale i import a pfislusné pridéleni
potfebnych devizovych prostfedk(l) byl az do roku 1989 monopolizovan jedinou
statni agenturou Pragokoncert, ke konci osmdesatych let pak je$té se snahou
vytvofit konkurenéni prostfedi agenturou PraZské kulturni stfedisko (PRKUS).
Vyhodou tohoto Pragokoncertu (s cca 300 zaméstnanci) bylo silné kapitalové za-
zemi a sit vztah(, kterou po ponékud necitelné privatizaci (1994) vyuzili nékteri

135

Do jisté miry tento pfipad dobfe ilustruje ,zlaté Ceské rucicky”. V r. 1954 firma Drevokov napodo-
bila velmi zdafile dovezenou kytaru Fender Stratocaster pod znackou Resonet Grazioso, Po
r. 1962 se vyroba presunula do Hradce a poté do Hofovic. Vyrabéla se pod znackou Futurama
a hrala na ni fada zahrani¢nich hvézd. Poté se stalo totéZ pro zménu ¢eské firmé: vzor byl okopi-
rovan japonskou formou Ibanez, ktera obsadila trh.
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byvali zaméstnanci agentury ve svém soukromém businessu. Firma s obdobnym
nazvem Pragokoncert Bohemia, a.s. vznikla az koncem r. 1996, nicméné dnes,
po obdobi urgité zdrZenlivosti, si pfisvojuje oteviené pravni ndvaznost na starsi
Pragokoncert.136 Je dcefinou spoleénosti firmy Graddo, a.s.137

Od roku 1990 vznikly stovky mensSich agentur. V oblasti vazné hudby se vy-
profilovaly jako spolehlivi partnefi vici zahranici zejména: Ars koncert, s.r.o. (od
r.1990) v Brnég, Arco Diva Management, s.r.o. (od r. 1998) v Praze, C.E.IM.A., s.r.o0.
(od r. 2000) v Brné&, Triart Management (od r. 2006). V oblasti opery je nejvidi-
telngji zejména v dovozu operni hvézd agentura Nachtigal Artists Manage-
ment, s.ro. V oblasti indie se udrzuje agentura a vydavatelstvi Indies (Brno),
pouze v oblasti dovozu pop hvézd ze zahrani¢i zde plsobi globaini Live Nation
Entertainment s ¢eskou Live Nation CR. D4 se fici, Zze v souc¢asné situaci malé
soukromé hudebni agentury musi podavat vysoky pracovni vykon, vétSinou za
podpriimérné financni ocenéni. Pfezivaji diky kombinaci aktivit zastupitelskych,
produkénich, popf. vydavatelskych, ¢asto opfeny o zastupovani malého poctu
hvézd uplatnitelnych v zahraniéi. Produkéni a vydavatelské aktivity se vétSinou
neobejdou bez finan¢nich dotaci.

Systém vefejnych a statnich dotaci po r. 1989 pro nezavislou scénu presel
takrka vylu€né na projektovou podporu (vétSinou vazanou na ro€ni statni roz-
pocet), ktera nedovoluje bez doplfikové komeréni &innosti subjektdim vytvaret
finanéni a persondlni rezervy a rozvoj.

Podafilo se udrzet sit byvalych statnich symfonickych orchestri a divadel
(pouze orchestr v Podébradech byl zrusen). VétSina presla pod spravu mést
(kromé& orchestru v Ceskych Budgjovicich, ktery je pod spravou kraje). Pouze
Ceskd filharmonie, PraZsky filharmonicky sbor, Ndrodni divadio a Stdtni opera
zlstaly pfimo pod spravou MK CR. Z obav, aby byvalé statni orchestry a divadla
nebyly ruSeny, vznikl podplrny statni finanéni zdroj: Program stdtni podpory
profesiondinich divadel, profesiondinich symfonickych orchestrii a péveckych
shor(1.138 Cast orchestrll se stala piispé&vkovymi organizacemi mést, ¢ast se
transformovala na o.p.s. Nové vzniklymi o.p.s., dlouhodobé pisobicimi, se staly
Prazskd komorni filharmonie (od r. 1994 z iniciativy dirigenta J. Bélohlavka)
a Cesky filharmonicky sbor Brno (od r. 1990 z iniciativy sbormistra a autora
P. Fialy). Z vétSich byvalych statnich orchestrd byly delimitovany komorni sou-

136

137

138

Citace ze strdnek www.pragokoncert.com: ,Pragokoncert Bohemia, a.s., je svym rokem zaloZeni
(r. 1959) nejstarsi uméleckou agenturou...”

V obou firmach (a jesté dalSich a.s.) figuruje jako ¢lenka predstavenstva podnikatelka Linka Kre-
novska ze Zlina. https://rejstrik.penize.cz/linda-krenovska

Usnesenim vlady CR z 10. 9. 2003, &. 902.
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bory, které tak ztratily finanéni oporu. Z Ceského rozhlasu byl delimitovan Plzeri-
sky rozhlasovy orchestr, nyni Plzeriskd filharmonie (1993) Oba rozhlasové or-
chestry ztratily vazbu na zvyklostni provadéni soudobé hudby.

Obavy z dopadd zmény zfizovatele a financovani byly do jisté miry opravnéné
zejména v segmentu zahrani¢nich vyjezd(. Dlraz na vydéle¢nost a ndvstévnost
postupné zplostil dramaturgii, v fadé orchestrll bylo i zruSeno misto dramaturga.
Zvysil se pozadavek na sobéstacnost, ktera je aktualné nejéastéji okolo 20 %, ale
napt. PKF — Prazskd komorni filharmonie dosahuje cca 60 %. Obvykly vynos pfi
zahrani¢nim vyjezdu byl mezi 50—-150 tis. K&, nyni se spiSe neobejde bez dotaci.
Situace se komplikuje jiz zminénym poZadavkem dorovnavani mezd na Uroven
zemi EU (dfive zminény MiLoG).

Témeér vSechny symfonické orchestry postupné obsadily pozice dirigentll za-
hrani¢nimi umélci v nadéji, Ze se tak Iépe dostanou k zahrani¢nim zakazkam. Ne
vzdy to tak ovSem je. Zatimco pfiliv zahrani€nich umélcl napf. do oboru moder-
niho tance vyrazné zvysil Grovefl tohoto segmentu, vliv zahrani¢nich dirigentd
neni, zejména dramaturgicky, evidentni. Jestlize pred r. 1989 byly dramaturgické
bariéry nejen ideologické, ale ¢asto finan¢ni (pofizovani provoznich materiald,
autorské a licen¢ni poplatky), jsou dnesni bariéry rovnéz ekonomické, ale ¢asto
i interpretacni 139 a také odborové.

Vznikla fada soubord novych, soukromopravnich. Z orchestrd jsou znamé
predevsim orchestr Berg (od r. 1995, dirigent P. Vrabel, manazerka E. Kesslova),
ktery se specializuje na soudobou tvorbu a nové forméty, a Cesky ndrodni sym-
fonicky orchestr (od r. 1993, manaZer a interpret J. Hasenohrl a dirigent Z. Kos-
ler), ktery velmi chytfe navazal na perspektivni repertoar (kromé klasické) téz
filmové, muzikalové a jazzové hudby a zahrani¢ni format festivalu PROMS.
ManaZersky proziravé bylo i pofizeni vlastniho nahravaciho studia v Praze Hosti-
vari. Je to zfejmé jediny kvalitni ¢esky symfonicky orchestr, ktery se obejde bez
statnich a vefejnych dotaci, aniz by, i diky kvalitnim dirigentdm (Z. KosSler, L. Pe-
Sek), snizil svou interpretacni kvalitu a zaroven je také schopen si zajistit zahra-
ni¢ni mobilitu. Relativné dobfe se vyprofilovala scéna tzv. historicky poucdené
hudby (Collegium Marianum, Musica Florea, Collegium 1704 ad.). Nicméné
i v segmentu nezavislych orchestrd a soubor(l panuje personaini a finanéni pod-
dimenzovani.

Dotacni grantovy systém statu, regionll i mést svym zamérenim na projekto-
vou podporu u nezavislé kultury zplsobil enormni narist poctu festivald, ovéem
jen megafestivaly jako MF PraZské jaro, MF Dvordkova Praha, MF Cesky Krum-

139

Dnes Casto i dirigenti, nejen hraci orchestrd maji omezené zkusenosti se soudobymi partiturami.
Celkové je vyhrazeno méné ¢asu pro studium soudobé hudby (2—4 zkousky).
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lov, v popularni hudbé Colours of Ostrava, Aerodrome (Panensky Tynec) 40, Met-
ronome v Praze, Rock for People a nékolik méalo dalSich se pohybuje v rozpo&tu
60-100 miliond K¢&. Takovy rozpocet uz dovoluje postavit kvalitni management
s potencialem rozvoje. Ostatni festivaly maji vyrazné nizsi obrat, a tim opét ome-
zené personalni a finanéni kapacity.

Nejvice se roztfistila produkce soudobé vazné hudby, zfejmé proto, ze byla
pred r. 1989 postizena ideologickymi intervencemi, té€zko se jakymkoli zplso-
bem koordinuje a synergizuje. Teprve v posledni dobé se opét objevuji pravidel-
n&jsi zakazky vétsich organizaci (Ceské filharmonie, Filharmonie Brno, Ndrod-
nich divadel apod.) a mezinarodnich festivald. Pfinosem je také vznik New Opera
Days (od 2012), iniciativa ND moravskoslezského (J. Nekvasila) a Ostravskych
dnt nové hudby (P. Kotika a R. Spisarové). Jsou to ovSem zakazky a projekty niz-
konakladové. Po r. 1989 se vratil i Zanru elektroakustické (zvukové) tvorby obno-
venim mezinarodni soutéze Musica nova (od r. 1993).747

Potencialni operni publikum bylo do zna¢né miry vysato boomem vysokoroz-
poctovych muzikald (cca 50 milion(/projekt), které svou ,show koncepci” doka-
7ou i v eskych pomérech dosahnout stovek repriz.742 Muzikal mél v CR zvlastni
tradici, na niz navazaly mensi scény (Semafor, brnénska produkce), ale k rozvoji
velkych muzikald amerického stfihu bezesporu pfispél fakt, Ze novi podnikatelé
(napt. JUDr. Oldfich Lichtenberg) pojali produkci muzikalu jako investici. Nic-
méné, prinik novych €eskych muzikald do zahrani¢i je ojedinély (Slovensko,
Jizni Korea). Nova média pfinesla pfileZitost i pro operu projektem The Met Live
in HD (od r. 2006), a to i do &eskych kin.

Velkou proménou prosla sit pofadatelll a organizatord hudebniho Zivota v re-
gionech. Tzv. kulturni domy postupné redukovaly svou €innost, mnohde zanikly.
V oboru klasické hudby dosud existuji tzv. Kruhy pfdtel hudby (s podporou Na-
dace CHF). Tato kdysi Ziva a finan&n& nenarogné sit kvalitni produkce vazné
hudby spiSe doziva, a to zfejmé i vzhledem k celkové proméné hudebniho sek-
toru a neschopnosti poradatel( zatraktivnit format koncerta.

V Ceském prostiedi se nedafi zajistit pro zivou kulturu dostateéné vicezdro-
jové financovani. Stdtni fond kultury, ktery byl zalozen v r. 1992 se dosud nedafi
nasytit dostatkem financi. Grantova fizeni pro nezavislou kulturu zejména pro vy-
jezd do zahranici jsou zna¢né poddimenzovana v porovnani se zahrani¢nim (EU).
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Aerodrome je dotovan slovenskym investorem a miliardafem Igorem Rattajem a finanéni skupi-
nou J&T.

http://www.musicanova.seah.cz
MALOVANY, Richard, Rozmach muzikdlu v Ceské republice po r. 1989, bakalafska prace,

HF JAMU v Brng, 2014
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Samotné soubory, stejné jako organizace, vénujici se dlouhodobé advokacii pro
obor 3, by v ramci mozného uvitaly lep&i horizontalni i vertikalni spolupraci statni
spravy vcetné kofinancovani, vétsi kompetenci trednikl v oboru kultury. Festivaly
a orchestry se v tomto snazi tfibit argumentaci a zadavaji studie o multiplikacnich
dopadech své praxe.’#4 NGzky mezi pravideln& z rozpodtu statu, kraja a mést do-
tovanych subjektl a tzv. nezavislou kulturou jako by se presto stéle rozeviraly. Ti,
co se vénuji managementu a produkci nezavislé kultury, ale dokonce i ti, co jsou
hodnoceni za projektovou €innost uvnitf pfispévkovych organizaci a o.p.s., jsou
po cca 25 letech unaveni dlouhodobym vysokym pracovnim tempem a vétSinou
i nejistym, nebo nizkym finanénim ohodnocenim. V debatach expertl zazniva, Ze
mnohdy projekty pfezivaji diky dlouhodobé podpofe vlastni rodiny nebo pratel.745

Pfinosem je, Ze se tfibi i sebereflexe oboru, vzdélanost v managementu a mar-
ketingu. Orchestry, festivaly, ani absolventi konzervatofi a akademii si ovSem po-
dle fizenych rozhovord a debat nepfipadaiji pfipraveni pro praxi.’6 Obor sam si
uvédomuje, Ze je tfeba se vénovat vzdélavani (a tento segment roste, zejména ve
spolupréci formalniho vzdélavani a umeéleckych organizaci),#7 vzajemné koordi-
naci a spolupraci.’8 Pro kultivaci a proexportni podporu byla zaloZzena v IDU
deska export music office Sound Czech 149 (2017), p¥i Ceské hudebni radé 150
vznikla vedle pedagogické expertni skupiny také oteviena Skupina pro podporu
Ceské soudobé klasické hudby. HS Institutu uméni zorganizovala jiz dvakrat
Showcase mladych &eskych interpreti klasické hudby.151 Zlepsila se ¢innost
Hudebniho informad&niho strediska,’52 i kdy? je finanéné& velmi podfinancovano.
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150
151
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Napt. Ceskd hudebni rada, nevladni organizace, ¢len Evropské a Mezinarodni hudebni rady
UNESCO (obnovené €innost 1993), www.chr-cmc.org.

RAABOVA, Tereza a kol.: Analyza ekonomického dopadu AHF CR, 2011, Economic ImpacT, v.o.s.,
https://www.czech-festivals.cz/wp-content/uploads/2016/06/Analyza_AHF_CR_komplet_
pro_tisk.pdf

Shornik z Konference AHF CR na téma uméleckych i ekonomickych pfinost festivalii klasické
hudby v CR, 2015
https://www.czech-festivals.cz/wp-content/uploads/2016/06/AHF-sbornik-web.pdf

Naposledy na schiizce Pracovni skupiny pro podporu soudobé hudby pti CHR, 19.11.2018
v Brné, v Divadle na Orli.

Sdéleni vedeni ASOPS i vysledek dotaznikli Showcase mladych eskych interpretd.

Formuje se platforma pro podporu uméleckého vzdélavani iniciovana Spolecnosti pro kreativitu
ve vzdéldvdni. Ceské hudebni rada je Slenem této platformy.

JELINKOVA, Anna: Principy komunikace v hudebnim primyslu CR, dipl. prace, FIS VSE, 2017
http://www.soundczech.cz/cs

http://www.chr-cmc.org

http://www.czechmusiciansshowcase.cz/en

https://www.musica.cz/cz/
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Lidé pracujici v hudebnim oboru si jsou také védomi, Ze je tfeba t¥ibit argu-
menty pro advokacii nejen vici statni a mistni spravé, ale také vici podnikatel-
ské sféfe, médiim a verejnosti, spolupracovat a inspirovat se dalSimi uméleckymi
obory a praxi v zahranici.

Ceska scéna se zda byt velmi naplnéna hudebni kulturou. Podle statistik se
hudbou tzv. ,Zivi“ na 60 tisic lidi a amatérsky se ji zabyva je$t& mnohem vice 153,
V provozu zlistala sit ZUS, rozrostla se sit konzervatofi a akreditaénich programd
akademii. Existuji moznosti mezinarodni vymény (program Erasmus) i rezidenci
a kratkych pobytl (granty kratké mobility IDU). Nicméné, experti hodnoti stav
sektoru (i kvdli vy$e uvedenym dlvoddm) jako dlouhodobé stagnujici, nedosta-
te¢né kreativni, a tim i méné konkurenceschopny, nez jaky je jeho potencial.
Situace se mirné zlepSuje v oblasti vzdélavani, know-how a ochoty ke vzajemné
spolupraci, méné v oblasti finan¢nich zdrojd. Doufejme, Ze i tato publikace pfi-
spéje dilem k otevfeni novych moznosti. 11

153 Jen server http://bandzone.cz registruje na 40 tis. hudebnich skupin.
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S —
PRILOHA

VZOROVE SMLOUVY
V OBLASTI HUDEBNIHO MANAGEMENTU

Nize publikované ,vzory” v anglickém jazyce maji slouzit k pochopeni konstrukce
smluv a jejich terminologie. Jsou kompilovany z vefejné dostupnych zdrojd na
Internetu informacnich stfedisek a asociaci, které je poskytuji jako ,vzory
zdarma".154 Vlybirame nejdast&jsi pfipady, které se vyskytuji. V zavéru pfilohy pfi-
pojujeme Kodex IAMA.

1/ Artist ManagementContract. . . .. ... ... ... .. ... . ... .. .... 91
2/ BookingContract ... .. ... .. ... ... ... 94
3/ GuestArtistContract . . ... .. ... ... .. ... 95
4/ License Agreement . . ... .. ... ... 96
5/ Concert Performance Agreement . . . ... .. . ... .. ... .. ... ... 99
6/ Contractto EngageArtist . . . . ... ... ... ... ... ... ... .. 101
7/ ConcertAgreementFestivals . ... ... ... .. ... . ... ... ... ... 104
8/ Band Peformace Contract .. ... ... ... ... .. ... .. .. ... .... 107
9/ Music DirectorContract . . . . ... ... . ... ... ... .. ... ... 109
10/ Exclusive Artist Agreement . . ... .. ... ... 112
11/ Producer Agreement . . . ... ... 117
12/ Release of ArtisticRights . . . ... ... ... .. .. ... .. ... ... ... 121
13/ Recording Production Agreement . . .. .. .. ... ... ... .. ... ... 123
Kodex IAMA . . . . 130

154 Netesime formou pouhého odkazu, €asto totiz po kratkém ¢ase je nelze na daném odkazu najit.
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o Artists Managament Agreement

(Smlouva mezi management a umélcem a jeho zastoupenim)

AGREEMENT made this day of ,2018
by and between (Artist)

whose address is (hereinafter referred to as “Artist”

and (Manager)

whose address is , (hereinafter referred to as “Manager”)
WITNESSETH

WHEREAS, Artist wishes to obtain advice, guidance, and direction in the development and fur-
therance of his career as a musician, recording, and performing artist and in such new and dif-
ferent areas as his artistic talents can be developed and exploited; and

WHEREAS, Manager by reason of Managers contacts, experience and background, is qualified
to render such advice, guidance, counsel, and direction to Artist;

NOW THEREFORE, in consideration of the mutual promises herein contained, it is agreed and
understood as follows:

1.

Manager agrees to render such advice, guidance, counsel, and other services as Artist may
reasonably require to further his career as a musician, composer, actor, recording, and per-
forming artist, and to develop new and different areas within which his artistic talents can
be developed and exploited, including but not limited to the following services:

a)

b)

°)

d)

e)

f)

to represent Artist and act as his negotiator, to fix the terms governing all manner of dis-
position, use, employment or exploitation of Artist's talents and the products thereof;
and,

to supervise Artist's professional employment, and on Artist's behalf, consult with em-
ployers and prospective employers so as to assure the proper use and continued de-
mand for Artist’'s services; and

to be available at reasonable times and places to confer with Artist in connection with
all matters concerning Artist's professional career, business interests, employment, and
publicity; and,

to exploit Artist's personality in all media, and in connection therewith, to approve and
permit for the purpose of trade, advertising and publicity, the use, dissemination, repro-
duction or publication of Artist's name, photographic likeness, facsimile signature,
voice and artistic and musical materials; and,

to engage, discharge and/or direct such theatrical agents, booking agencies and em-
ployment agencies, as well as other firms, persons or corporations who may be retained
for the purpose of securing contacts, engagements or employment for Artist;

and, to represent Artist in all dealings with any union; and, to exercise all powers
granted to Manager pursuant to Paragraph 4 hereof.

Manager is not required to render exclusive services to Artist or to devote his entire time or
the entire time of any of Manager's employees to Artist's affairs. Nothing herein shall be
construed as limiting Manager's right to represent other persons whose talents may be sim-
ilar to or who may be in competition with Artist or to have and pursue business interests
which may be similar to or may compete with those of Artist.
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3. Artist hereby appoints Manager as his sole personal manager in all matters usually and nor-
mally within the jurisdiction and authority of personal manager, including but not limited to
the advice, guidance, counsel, and direction specifically referred to in Paragraph 1 hereof. Artist
agrees to seek such advice, guidance, counsel, and direction from Manager exclusively and
agrees that he will not engage any other agent, representative, or manager to render similar
services, and that he will not perform said services on his own behalf and he will not negoti-
ate, accept, or execute any agreement, understanding, or undertaking concerning his ca-
reer as an actor, musician, recording and performing artist without Manager's prior consent.

4. Artist hereby irrevocably appoints Manager for the term of this Agreement and any exten-
sions hereof as his true and lawful attorney-in-fact to sign, make, execute, accept, endorse,
collect and deliver any and all bills of exchange, checks, and notes as his said attorney; to de-
mand, sue for, collect, recover, and receive all goods, claims, money, interest and other items
that may be due him or belong to him; and to make, execute, and deliver receipts, releases, or
other discharges therefore under sale or otherwise and to defend, settle, adjust, compound,
submit to arbitration and compromise all actions, suits, accounts, reckonings, claims, and de-
mands whatsoever that are or shall be pending in such manner and in all respects as in any
way limiting the foregoing; generally to do, execute and perform any other act, deed, or thing
whatsoever deemed reasonable that ought to be done, executed, and performed of any and
every nature and kind as fully effectively as Artist could do if personally present; and Artist
hereby ratifies and affirms all acts performed by Manager by virtue of this power of attorney.

5. Artist expressly agrees that he will not on his own behalf exert any of the powers herein
granted to Manager by the foregoing power of attorney without the express prior written
consent of Manager and that all sums and considerations paid to Artist by reason of his
artistic endeavors may be paid to Manager on his behalf.

It is expressly understood that the foregoing power of attorney is limited to matters reason-
ably related to Artist's career as a musician, actor, recording and performing artist and such
new and different areas within which his artistic talents can be developed and exploited.

6. Artist agrees and understands that the power of attorney granted to Manager is coupled
with an interest which Artist irrevocably grants to Manager in the career of Artist, in the
artistic talents of Artist, in the products of said career and talents and in the earnings of
Artist arising by reason of such career, talents, and products.

Simultaneously with the execution of this Agreement, Artist shall execute a short form
power-of-attorney which Manager shall be entitled to file in any jurisdiction.

7. (a) Ascompensation for the services to be rendered hereunder, Manager shall receive from
Artist (or shall retain from Artist's gross monthly earnings) at the end of each calendar
month during the term hereof a sum of money equal to ZERO PERCENT (0 %) of
Artist's gross monthly earnings if such earnings are less than ... ($...) dollars per month,
FIVE PERCENT (5 %) of Artist's gross monthly income if such monthly income is more
than ... ($...) dollars and less than ... ($...) dollars per month, TEN PERCENT (10 %) of
Artist's gross monthly income if such income is more than ... ($...) dollars and less than
... ($...) dollars per month, FIFTEEN PERCENT (15 %) of Artist's gross monthly income if
such income is more than ... ($...) dollars per month, and Artist hereby assigns to Man-
ager an interest in such earnings to the extent of said percentages 155

(b) The term “monthly gross earnings”, as used herein, refers to the total of all earnings,
which shall not be accumulated or averaged whether in the form of salary, bonuses, roy-

155 Procenta nar(staji s celkovym objemem zisku
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10.

11

12.

13.

14.

15.

alties, interest percentages, shares of profits, merchandise, shares in ventures, prod-
ucts, properties, or any other kind or type of income which is reasonably related to
Artist's career in the entertainment, amusement, music, recording, motion picture, tele-
vision, radio, literary, theatrical, and advertising fields, and Artist's artistic talents are de-
veloped and exploited, received from administrators, assigns, or by any person, firm, or
corporation (including Manager) on his behalf.

Artist shall be solely responsible for payment of all booking agencies, fees, union dues, pub-
licity costs, promotional or exploitation costs, traveling expenses and/or wardrobe ex-
penses and reasonable expenses arising from the performance by Manager of services
hereunder. In the event that Manager advances any of the foregoing fees, costs, or ex-
penses on behalf of Artist, or incurs any other reasonable expenses in connection with
Artist's professional career or with the performance of Manager's services hereunder, Artist
shall promptly reimburse Manager for such fees, costs, and expenses.

Artist warrants that he is under no disability, restriction, or prohibition with respect to his
right to execute this Agreement and perform it's terms and conditions. Artist further war-
rants and represents that no act or omission by Artist hereunder will violate any right or lia-
bility to any person. Artist agrees to indemnify Manager and hold Manager harmless against
any damages, costs, expenses, fees (including attorney's fees) incurred by Manager in any
claim, suit, litigation, or proceeding instituted against Manager and arising out of any
breach or claimed breach by Artist of any warranty, representation, or covenant of Artist.
Artist agrees to exert his best reasonable efforts to further his promotional career during the
term of this Agreement, and to cooperate with Manager to the fullest extent in the interest
of promoting Artist's career.

The initial term of this Agreement shall be for a period of ONE (1) YEAR with a FOUR (4)
YEAR annual irrevocable option from the date thereof to renew this Agreement by written
notice mailed to Artist no less than SIXTY (60) days prior to the expiration of the initial term
or option periods, as the case may be.

Manager agrees to maintain accurate books and records of all transactions concerning
Artist, which books and records may be inspected during regular business hours by a certi-
fied public accountant designated by Artist upon reasonable notice to Manager.

During the term of this Agreement, it is understood and agreed that there shall be no
change or modification of this Agreement unless reduced to writing and signed by all par-
ties hereto. No waiver or any breach of this Agreement shall be construed as a continuing
waiver or consent to any subsequent breach hereof.

It is agreed that as a condition precedent to any assertion by Artist or Manager that the
other is in default in performing any obligation contained herein, the party alleging the de-
fault must advise the other in writing by Certified United States Mail of the specific obliga-
tion which it claims has been breached and said other party shall be allowed a period of
SIXTY (60) days from the receipt of such written notice within which to cure such default.
This Agreement does not and shall not be construed to create a partnership or joint venture
between the parties hereto.

This Agreement shall be construed in accordance with the laws of the State of ....

IN WITNESS WHEREOF, the parties hereunder have subscribed their signatures in the day
and year first above written.

SIGNATURES
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© Booking Contract

z. 7

(Smlouva mezi umélcem a agentem tykajici se vyhledavani
pfilezitosti pro umélce — koncerti)

This contract for the personal services of musicians on the engagement described below, made

this

day of , 2018, between the undersigned Purchaser of Mu-

sic (herein called "Employer”) and musicians (including leader). The musicians
are engaged severally on the terms and conditions on the face hereof. The leader represents
that the musicians already designated have agreed to be bound by said terms and conditions.
Each musician yet to be chosen, upon acceptance, shall be bound by said terms and conditions.
Each musician may enforce this agreement. The musicians severally agree to render services
under the undersigned leader.

1.

Name and Address of Place of Engagement

Name of Band or Group

Date(s), starting and finishing time of engagement

Type of Engagement

Wage

This wage includes expenses agreed to be reimbursed by the employer in accordance with

the attached schedule, or a schedule to be furnished the Employer on or before the date of
the engagement.

Employer will make payments as follows:

Upon request by the  or the local in whose jurisdiction the musicians shall perform
hereunder, Employer either shall make advance payment hereunder or shall post an appro-
priate bond.

The Employer shall at all times have complete supervision, direction and control over the
services of musicians on this engagement and expressly reserves the right to control the
manner, means and details of the performance of services by the musicians including the
leader as well as the ends to be accomplished. If any musicians shall, as agent for the Em-
ployer and under his instructions, hire such persons and any replacements as are required.

In accordance with the Constitution, By-laws, Rules and Regulations of _, the parties
will submit every claim, dispute, controversy or difference involving the musical services
arising out of or connected with this contract and the engagement covered thereby for de-
termination by the

ADDITIONAL TERMS AND CONDITIONS

CONTRACT RIDER

TIS RIDER IS HEREWITH ATTACHED TO AND MADE PART OF THE CONTRACT DATED

BY AND BETWEEN

HEREINAFTER REFERRED TO AS THE PRODUCER, AND

HERINAFTER REFERRED TO AS THE PURCHASER, FOR THE SERVICES OF
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€ Guest Artist Contract

(Smlouva o hostovani umélce)

Identification of the orchestra and artist/s

1.

10.

11.

The artist agrees to perform as at

in the of
in the , the day of ,2018
at official time the following program:

The artist agrees to attend and participate in rehearsal in the
of in on the day

The orchestra agrees to pay the artist the sum of in
currency on the day of the performance or such later date as may be agreed to by the artist,
by cheque drawn on a bank and delivered to the artist or ):

The date and time of the performance and of the payment therefore are of the essence of
the agreement.

The orchestra agrees to arrange for the use of the premises specified above for the pur-
poses of the performance and for the purposes of the rehearsals herein contracted for, well-
heated, lighted, clean and in good order, with all necessary ushers, ticket sellers, ticket
takes and security personnel, and to arrange for a clean dressing room for the purposes of
the artist in the premises specified above as the place of performance.

The orchestra agrees to have available for the audience at the performance programs of suf-
ficient numbers to meet adequately the reasonable needs of the audience and may, at its
option, charge for programs.

The artist agrees to furnish the orchestra with biographical and career information for the
purposes of publication in the program for the performance and for advertising and public-
ity for the performance, and will, on the request of the orchestra, as a courtesy, but not as an
obligation, furnish such quantity of pictures, cuts, press material, circulars, window cards or
posters as the artist, in the artist’s discretion, shall deem necessary or desirable, for distri-
bution and display by the orchestra in advertising and publicising the performance or series
of which the performance forms a part.

The orchestra agrees that all advertising and publicity for the performance and the program
for the performance will clearly identify the artist and the artist consents to the use of the
artist's name and pictures as likenesses in such advertising and publicity and the program.

The artist agrees that the orchestra is under no obligation to pay for the travelling expenses
or accommodation expenses incurred by the artist in carrying out this agreement.

Non-resident artists must obtain all work permits, employment authorizations, entry visas,
licenses, and authorizations required by Canadian or other competent authorities, and with-
out limiting the generality of the foregoing, artists shall contact their local office of the
Consulate General to obtain _ employment authorization upon execution of this Agree-
ment.

The parties agree that the artist is under no liability for failure to appear or perform in the
event that the failure is caused by or due to physical disability or illness of the artist, or to
laws or regulations of a public authority, labour difficulties, civil tumult, strike, epidemic, in-
terruption or delay of transportation service, or any other similar problems.
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O License Agreement

(Smlouva o poskytnuti licence)

Identification data of licensor and artist/band (name of artists and head of the band)

1. Subject of the Agreement

1.1 The licensor has produced sound recordings entitled (hereafter: contrac-
tual recordings) and/or the rights to the sound recording were transferred to him by the pro-
ducer. The licensor is entitled to the performer’'s and audio producer’s neighbouring rights
to the contractual recordings.

1.2 The licensor grants the licensee the right to utilise the contractual recordings the film/on
his album (soundtrack)/for the advertisement/ for the computer game
(contractual production).

1.3 The licensor guarantees to have carried out the rights clearance and to have the rights to
the content in the scope of the granting of rights.

1.4 The credits of the licensor for video or audio media, as well as for closing film credits will be
read as follows:

1.5 Note that only the rights to the recording, not the rights to the work (composition) which
forms the basis of the recording, are granted with this agreement. These rights are to be se-
cured by the licensee via a separate agreement with the publisher and/or the
composer/lyricist.

2. Granting of Rights
2.1 The licensor transfers the non-exclusive, worldwide and transferable rights for the utilisa-
tion of the recordings (see point 1.2).
2.2 The transfer of rights includes, in particular:
the ancillary copyrights of all performing artists;
the ancillary copyrights of the producer.
Film Alternative
The licensee is in particular entitled to combine the contractual recordings with the film, to
shorten them for this purpose, to screen the film publicly, to transmit (online, terrestrial, satellite
or cable, analogue or digital, radio or television streams) the film and to reproduce, distribute,
rent and lend, reproduce by way of download and keep publicly retrievable.
Album/Soundtrack Alternative
The licensee is in particular entitled to reproduce, publish, rent, lend, utilise online, transmit (on-
line, terrestrial, satellite or cable, analogue or digital streams) the contractual recordings in the
scope of the contractual production and to present them publicly.
Advertising Alternative
The licensee is in particular entitled to combine the contractual recordings with an advertise-
ment (particularly TV, radio, cinema, online) to a maximum duration of 1 minute, to shorten
them for this purpose, to transmit the advertising (online, terrestrial, satellite or cable, analogue
or digital, radio or television streams), reproduce by way of download and in the production of
copies of the advertisement, to show publicly (cinema, point of sale) and keep publicly retriev-
able.
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Computer Game Alternative

The licensee is in particular entitled to combine the contractual recordings with the computer
game, to shorten them for this purpose, to present the computer game publicly, to transmit
(on-line, terrestrial, satellite or cable, analogue or digital), to reproduce the computer game, dis-
tribute, rent and lend, reproduce by way of download and keep publicly retrievable.

2.3 The licensee is entitled to transfer all or part of the contractual rights. The licensee is also
entitled to grant sublicenses. Transfer and licensing is to serve the interests of the licensor.
In any event, the licensor remains secondarily obliged to fulfil the agreement.

2.4 The rights administered by collecting societies remain in any event unaffected.

3. Exclusivity (Optional)

The licensor guarantees not to license the contractual recordings for a film (with the exception
of a music video)/for an album (soundtrack)/for an advertisement in the same branch/for
a computer game for the duration of one year from the conclusion of the agreement.

4. Utilisation

The decision whether and in what manner and scope the contractual recordings are to be ex-
ploited is made by the licensee alone.

5. Duration of Agreement

The contractual relationship is concluded for the duration of the copyright protection period.
The right to termination for an important reason remains unaffected. In the event of such termi-
nation for an important reason, the author will enter into the legal relationships concluded by
the licensee.

6. Fee

For his performances, the licensor will receive an all-inclusive net fee of € Payment of the
all-inclusive fee is due upon conclusion of the agreement.

Alternative

The licensor receives a net advance of € The advance payment is due upon conclusion of
the agreement. The advance includes [quantity] reproduced units of the contractual
recordings. As of the [quantity + 1] reproduced unit, the licensor is entitled to ashare of
€ / %, calculated from the net dealer selling price in the case of a percentage share.
100% of the sold, paid and not returned reproduced units are to be included. A returns al-
lowance to the amount of % (5 to 20%) is excluded.

7. Copyright
The licensee is obliged to pay any copyright levies.

8. Miscellaneous

8.1 The exclusive jurisdiction of the competent court responsible for (place) is
agreed upon for all disputes arising in connection with the present agreement, including
contractual effects before conclusion and after termination. The place of performance is

(place)

8.2 Substantive law applies, excluding the Convention.

8.3 If any provision of this agreement, in whole or in part, should be or become invalid, or should
there be a loophole in this agreement, the validity of the remaining provisions shall not be
affected.
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8.4 The present agreement conclusively governs the contractual relationship between the par-
ties. With the signing of this agreement, collateral verbal agreements lose their effective-
ness.

8.5 Changes and additions to the agreement must be in writing. This applies also to any depar-
ture from the written form requirement. Statements by email or fax comply with the written
form.

8.6 To the extent that only the masculine form is given for references to natural persons, such
references relate to men and women equally. In applying the form to particular natural per-
sons, the respective gender specific form is to be used.

98

PRILOHY — VZOROVE SMLOUVY



@ Concert Performance Agreement

(Smlouva o Zivém vystoupeni)

Identification of agreement’s subjects: artist/s (manager)/buyer

WHEREAS, Buyer conducts the annual event known as (hereinafter referred to
as the “Concert"); and

WHEREAS, Buyer desires to hire Artist, as independent contractor(s), to provide the perform-
ance generally described below (the “Performance”) at the Concert; and

WHEREAS, Artist(s) desire to provide such Performance at the Concert;
NOW, THEREFORE, the parties agree as follows:

1

10.

11.

Artists: The names and addresses of the Artists who will appear during the Performance,
the amounts to be paid to each, and the Artist's social security humbers and union num-
bers, if any, are as set forth on Addendum A.

Manager: The name and mailing address of the Manager, who is executing this Agreement
on behalf of Artist(s), is:

Place of Performance: The place of performance is at

Date(s) and Time(s) of Performance: The date(s) of the Performance shall be....,, and the
time(s) of the Performance shall be This Performance shall have a duration
of atleast...... hours.

Performance: The performance to be provided by artists is generally described as:

Agreement to Perform: Artist(s) agree to provide the Performance in accordance with the
terms of this Agreement and any addendums or riders hereto.

Price of Performance: Buyer agrees to pay Artist/s or his agent an aggregate of ... DOL-
LARS () for the Performance by check immediately following the Performance, which check
shall be made payable to the Manager. Upon proper endorsement of such check by Man-
ager, Buyer agrees to cash the check for the Manager. The Manager shall distribute such
amount to Artist(s) as agreed upon between them.

Recording, Reproduction or Transmission of Performance: Buyer will use its best efforts to
prevent the recording, reproduction or transmission of the Performance without the written
permission of Artist(s) or Artist's representative.

Excuse of Obligations: Buyer and Artist shall be excused from their obligations hereunder
in the event of proven sickness, accident, riot, strike, epidemic, or any other legitimate con-
dition or occurrence beyond their respective control.

Taxes: Buyer agrees to prepare and file all tax information required of a person who hires an
independent contractor and Artist(s) agree that they have sole responsibility for the pay-
ment of any federal or state taxes arising from the monies paid by Buyer to Artist(s) for the
Performance.

Indemnify for Copyright Infringement: Artist(s) represent and warrant that they are knowl-
edgeable about the copyright laws of the (state). as applicable to the Performance, and that
Artist(s) shall not perform any copyrighted materials of others during Performance without
full compliance with such applicable copyright laws. In the event that Artist(s) breach this
representation, warranty and covenant, Artist(s) hereby agree to INDEMNIFY AND HOLD
HARMLESS Buyer and its employees, guests and agents from and against all liability, loss,
damages, claims, and expenses (including attorney’s fees) arising out of such breach.
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12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

Independent Contractor: Artist(s) acknowledge that they shall perform their obligations
hereunder as an independent contractor and not as an employee of Buyer. Artist(s) further
acknowledge that they are not on Buyer's payroll and social security or tax withholding rolls.
Artist(s) shall have sole control and direction in the conduct of the Performance.

Merchandising: Artist(s) shall not, during the Concert sell any goods, products, merchan-
dise or services (other than the services provided herein) on the grounds of the Concert.

Promotion: Buyer shall be entitled to advertise and promote the appearance of Artist(s) at
the Concert and the Performance. Artist(s) acknowledge that Buyer will rely on the terms
hereof in all such promotions and advertising and in the brochures to be printed setting
forth the names, dates and times of all performances to be held at the Concert. Artist(s)
hereby acknowledge and agree that Buyer may use their names, photographs, likeness, fac-
simile signature and any other promotional materials in all of such promotions, advertising
or other activities used to increase attendance at the ... Concert.

Parking: Buyer shall provide parking space for vehicles in a location of close proximity to
and with direct access to the backstage area where Performance will take place on the
date(s) of Performance. This parking space will be reserved for Artist(s) for a period of ....
hours prior to the Performance and ending three (3) hours following the Performance.

Security: Buyer shall provide security for the backstage and stage areas before, during and
after the Performance. Buyer shall provide security personnel to protect Artist(s) and their
property as deemed appropriate by Buyer in its discretion.

Passes: Buyer shall provide identification passes to Artist(s) and Artists assistants for the
backstage and stage where Performance is to be held.

Stage: At its sole expense, Buyer shall furnish the stage, and stage lighting, sound and
power for the Performance, and Buyer shall provide all stagehands required to assist the
setup for and conduct of the Performance and takedown after the Performance.

Dressing Rooms: Buyer shall provide Artist(s) with one private dressing room, which will be
clean, dry, well lit and air conditioned.

Authority to Execute: The Manager who is executing this Agreement on behalf of Artist(s)
hereby warrants and represents that he has the full power and authority to bind Artist(s) on
whose behalf he is executing this Agreement and acknowledges that he is making this rep-
resentation and warranty with the understanding that Buyer is relying thereon.

IN WITNESS WHEREOF, this Agreement is executed on the date first above written.

SIGNATURES
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@ Agreement to engage artist

(Smlouva o Zivém vystoupeni — angazma)

HIRER (person or company name Trading as (name of business), Address
ARTIST/BAND LEADER (name, address)

The Hirer agrees to engage the Artist on the terms of this agreement

1. Appearing as name of Act/Band

2. To Perform (description of performance)

3. List of performers

4. Performances venue and times. If a residency (more than 1 booked gig) then list dates at
Schedule B (reverse side)

5. Places and time of performance (+breaks)
6. Travel, transport, acoomodation and meals

a) The Hirer will pay a travel total of $ (incl GST) to cover all personnel travel, equip-
ment transport, personnel accommodation and meal costs, which will be arranged by
the Artist. Travel total to be paid no later than

b) The Hirer will transport all equipment and provide travel,night/s accommodation per
person and meals per person per day for personnel. Confirmation in writing of these
arrangements and all tickets, accommodation and meal vouchers to be provided by pm
on..(date).

7. Confirmation of performance

A booking is not confirmed by the Artist until in receipt of signed contract. The Hirer agrees to
confirm performance by returned signed copy of the contract (via mail or fax) at least 7 days be-
fore the performance date.

8. Cancelation of performance

The performance may only be cancelled by written notice received by the other party, no less
than 7 days 14 days 21 days or 28 days before the performance date/s at clause 2(b). (Circle
appropriate choice).

Deposit and any incurred travel costs are not refundable in the event of cancellation. If any per-
formance is cancelled without proper written notice; if no cancellation period is specified above;
or the performance is confirmed within the cancellation period specified: the performance
stands as confirmed and the full Final Total payable immediately by the Hirer in the event of
a cancellation. (The Artist may cancel at any time if unable to perform due to sickness, injury,
transport problems, weather conditions or anything beyond their control, and is not liable to re-
pay any amounts paid by the Hirer prior to the Artist cancelling).

9. Payment
Final Total: $ (per performance), Deposit of $ to be paid (date) and otherwise as set
out in the payment clause.
AND/OR Percentage of gross door takings of % to be paid as specified in the payment
clause
SIGNATURES
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Attachement

The Engagement: The Artist and personnel will follow all reasonable instructions relating to the
proper and lawful conduct of the Hirer's business. All instructions will be conveyed through the
Band Leader to the personnel.

Payment: Unless agreed otherwise (set out in Special Conditions below) payment of the full bal-
ance of the Final Total is to be made to the Artist within 15 minutes of the conclusion of the first
performance. In the case of a percentage of door takings, then payment is to be within 30 min-
utes of the conclusion of each performance.

Set Up and Load Out: The Hirer will provide the Artist and personnel with reasonable access to
the venue before the performance to load in, set up, do sound checks and load out after the per-
formance. The Hirer will provide secure on site parking for the Artist and personnel.

Staging: The Hirer will provide safe working conditions and ensure all equipment and facilities
are in good working order. The Hirer will be in compliance with all statutory requirements (in-
cluding adequate staging with protection from sun and bad weather) and will obtain all permits,
consents and licenses necessary for the performance.

Power supply: The Hirer will provide safe and adequate power supplies operated by competent
persons in accordance with all statutory requirements. If any of the Artist's or the personnel’s in-
struments or equipment is damaged by malfunction or improper operation of the power supply
the Hirer will reimburse any cost incurred to repair or replace the instruments or equipment.

Merchandise: The Artist will have the right to display and sell merchandise during the perform-
ance and at least 30 minutes prior to and after the performance, from a mutually agreed posi-
tion without any payment to the Hirer.

Delay, Interruptions & Finish: If a performance is delayed, interrupted or finishes early as a con-
sequence of any act or omission of the Hirer or due to weather conditions, then the Hirer will still
pay the full Final Total. The Artist is not obliged to continue past set finishing time unless they
agree.

Artistic Control: The band will have control of the artistic content of the performance and the
people comprising the band. The Artist may substitute a competent replacement for any mem-
ber of the band or personnel who is unable to perform the engagement. The substitution will
have the effect of amending Schedule A to reflect any substitution.

Insurance: The Hirer will provide and maintain the following policies with a reputable onshore
insurer:

— Public liability insurance (min $ ) including coverage endorsements for personal injury
and property damage

— workers compensation insurance

— property insurance for the replacement value of any equipment.

Indemnity: The Hirer indemnifies the Artist and personnel against all claims, including costs le-
gal and otherwise, by the Hirer and the Hirer's employees, agents, contractors, patrons, li-
censees or any other who as a result of the performance/s or cancellation of performance/s
suffers any loss or damage of whatsoever nature.

Dispute Resolution: The parties agree that the courts of the State _ have exclusive jurisdic-
tion to determine disputes in relation to this agreement. No party will institute legal proceedings
unless reasonable steps are first taken to settle any dispute by negotiation. Each party is liable
for its own costs in the event of a dispute, except that where the Artist is successful in pursuing
or defending a dispute then the Hirer will pay the Artists’ costs on an indemnity basis.
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Notices: All notices to be effective will be in writing and sent to the addresses noted on the front
page for Hirer and for Artist.

Law: The validity, construction and performance of this Agreement will be governed exclusively
by the laws of the State of

Catering/Rider request: Hirer is to provide the Artist with water, clean towels if required and

Special Conditions:
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€@ Concert Agreement Festivals
(Smlouva o koncertnim vystoupeni v ramci hudebnich festivalQ)

Identification of “promoter” and musicians (band)

the band is represented by its spokesperson (— the designated spokesperson declares with his
signature to be authorised to conclude this agreement for the band):

Subject of the Agreement

1.1.The musician commits to provide musical services for the promoter.

1.2 Type of Event — Live concerts

1.3 Length of the Programmed Items

1.4 Number of Concerts

1.5 Date, place and capacity of the concerts

1.6 Sound Check

1.7.Construction (for example — 15 minutes before the begin of each concert)

2. Fee:

2.1 The promoter commits to pay an all-inclusive professional fee to the musician for artistic
services as follows

Fee: including turnover tax.

2.2 With the payment agreed in point 2.1, all of the musician’s fees and costs in connection
with the performance/presentation are satisfied. This includes, in particular, the costs of
taxes, levies and insurance which are to be paid for the fulfilment of this agreement. Not in-
cluded in the payment are the musician'’s travel costs to and from the event and accommo-
dation.

2.3 The promoter pays the fee after proper rendering of accounts in cash following the concert,
if there are several concerts on a pro-rata basis.

Optional: The promoter is to pay the musicians a deposit of % of the fee given above to:
account no. with the bank.

The legal effectiveness of this concert agreement is subject to the payment to the musi-
cian’s account.

2.4 The contractual parties agree to confidentiality over the agreed fee.
3. Travel

3.1. The musician’s return travel and accommodation are to be organised and paid by the pro-
moter. The parties will reach agreement on the choice of the means of transportation. The
promoter will informthe musician with information on the departure time and place, appear-
ance dates and places, and hotel addresses and phone numbers in a timely fashion.

3.2. The promoter will make due preparations for a hotel in the category *** (single room/dou-
ble room) near the venue and bears the cost for accommodation and meals to the extent re-
quired for the fulfilment of the agreement. All extras (telephone, minibar, etc.), however, are
at the cost of the musician.

Upon arrival of the musicians, the promoter is to provide coffee, tea, water and sandwiches
(optional: warm meals) — the following cool drinks are to be provided by the promoter:
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4. Equipment

4.1. The promoter is to provide, free of charge, the sound and lighting equipment, the technical
team and stage hands at the respective venue and will ensure full working order of the tech-
nology. The musician is obliged to inform the promoter by email of his technical needs im-
mediately after conclusion of the agreement.

4.2 Transportation for essential technical equipment and the musician’s instruments is at the
cost and risk of the musician.

4.3 The musician is obliged to carry out a sound check in a timely fashion.
5. Stage

5.1. The stage must be at least m long and m wide. The stage must be at a height of at
least m and the height of the ceiling from the stage must be at least m. The stage
must be stable, must not be in any way uneven and must not vibrate.

5.2 For outdoor events, sufficient stage and mixer panel roofing must be at hand.
6. Promotion

6.1 The musician commits to make material available to the promoter immediately after con-
cluding the agreement for public relations work free of charge and without infringement to
the rights of third parties.

6.2 In return, the promoter commits to provide, according to industry standards, clear naming of
the musicians at concerts, their announcement and other advertising.

7. Disruptions to Performance/Damages

7.1. If the performance fails to go ahead, the obligation for complete payment of the fee remains
essentially intact. However, in the case of cancellation up to one month prior to the agreed
first appearance, the obligation to pay reduces to 50% of the agreed fee.

7.2. The musician commits, in the event of illness, to inform the promoter immediately and in-
form him — with the presentation of a doctor’s certificate — of the nature and estimated
duration of the illness. Band members who do not contribute to the character of the appear-
ance can be replaced.

7.3.1f the events agreed to in this agreement are completely or partially prevented by a force
majeure, provable impaired health of the musician, official measures or regulations, or third
party interferences to public safety and order, both contractual parties are released from
their aforementioned obligations. The contractual parties are obliged to inform each other
in this case immediately.

8. Rights, Licenses

8.1 The musician guarantees to have all rights, such as copyrights, ancillary copyrights and
trademark rights, necessary for the conclusion and fulfilment of this agreement, and to in-
demnify the promoter in relation to claims by third parties on the execution of this agree-
ment. The compensation for these rights is included in the agreed fee, which in particular
also includes the rights to self-composed works that are performed, provided these have
not been assigned to musical collecting societies to exercise fiduciary interests.

8.2. All applicable taxes and fees of the event are borne by the promoter. The musicians commit
to deliver to the promoter lists for the appearance report, which is to be lodged with the rele-
vant collecting society.

105

PRILOHY — VZOROVE SMLOUVY



9. Recording

9.1. The event can be recorded for radio, television or internet. The musician expressly agrees to
the utilisation of recordings for information purposes.

9.2. If a recording takes place for the purposes of commercial utilisation, the contractual parties
will make an additional agreement in this regard. The recording of one of more perform-
ances for the promoter's documentation purposes without commercial utilisation is permit-
ted and free. The contractual performances may be copied, distributed, publicly repro-
duced and be made available by the promoter for documentation purposes.

10. Other Provisions

10.1. The present agreement does not constitute a relationship of control between promoter
and musician. The musician will adhere to the respective performance times announced
by the promoter and follow the promoter’s and his agent's organisational instructions.

10.2. At performances, the contractual parties will observe and follow the official regulations
and laws, whatever their nature.

10.3. The musicians assure that the dressing room and rehearsal spaces will be left in proper
condition after the conclusion of the rehearsal or event.

10.4. The revenue from the proceeds of ticket and programme sales, as well as sponsorship, ad-
vertising, dressing room, buffet and the like remain with the promoter.

10.5. The sale of merchandising articles at the event is, to a reasonable extent, allowed by the
promoter.
The promoter assumes responsibility for the clarification of all rights asserted by collect-
ing societies in particular, he/she assumes responsibility for registering the event and
bears all expenses and fees in this regard.

11. Conclusion:

11.1. No oral agreements exist between the contractual parties. Changes or additions to the
agreement must be in writing.

11.2. Should any provision of this contract be or become invalid, this does not impact on the ef-
fectiveness of the remainder of the contract.

11.3. Substantive...... law applies. The provisions of the UN Sales Convention are not applica-
ble.
11.4. The competent ..... court responsible for (place) is agreed upon for all dis-

putes arising directly or indirectly from the present contract. The place of performance is

106

PRILOHY — VZOROVE SMLOUVY



@ Band Performance Contract
(Smlouva o koncertnim vystoupeni kapely)

This contract (the “Agreement”) is made on this day of between
(the “"Operator”) and (the “Band”) for the hiring of Band as
independent contractors to perform (the “Show") for Operator at (the “"Venue"),

located at the address
Itis agreed as follows:
1. Place, date, and time of Show. The parties agree that the time and place

2. Description of Show. Show will be a musical performance with musical content decided by
Band. Show will last of a minimum of minutes.

3. Payment. Compensation for the Show will be _ dollars, payable by (together being the
“Fee"). A 50% deposit of Fee is due on the signing of this contract. This is a required condition
for the contract to proceed; if a 50% deposit of Fee is not tendered upon the signing of this con-
tract, no further obligation for either party comes due. The remaining 50% of Fee is due immedi-
ately prior to Band's Show, but may be made earlier.

4. Cancellation. If full payment is not made by the time immediately prior to Band's Show,
Show may be cancelled by Band, and Operator may not seek any damages. Cancellation may
be made by Operator before two days prior to the time of Show, in which case Operator's 50%
deposit of Fee is non-refundable, but Operator will not have to pay the remaining 50% of Fee. If
Show is cancelled within 2 days of Show, Operator must pay Band's full Fee. Band may cancel
at any time prior to ticket sales by Operator, in which case Band must refund Fee in its entirety.

5. Force Majeure. In the event Show cannot reasonably be put on because of unpredictable oc-
currences such as an act of nature, government, or illness/disability of Band, the 50% deposit
of Fee is non-refundable, but no other portion of Fee is due, and the parties may negotiate a sub-
stitute Show on the same terms as this Agreement save for the time of Show, with no further de-
posit of Fee due, in which case a new Agreement reflecting this will be signed by the parties.
No further damages may be sought for failure to perform because of force majeure.

6. Band Guest Tickets. Operator will make available to Band

complimentary tickets to Show for Band to use at Band's sole discretion.

7. Food and Drink. Operator will provide Band with meals or cash
buyout (at $8/person), and bottles of water.
8. Parking. Operator will secure sufficient parking for Band's within a reason-

ably convenient distance to Venue for a minimum period of 2 hours prior to the show and last-
ing until 1 hour after the show.

9. Sound Systems Check. A sound check conducted by Band of Venue's sound system is re-
quired, at a time to be mutually arranged between Band and Operator.

10. Security, Health, and Safety. Operator warrants that Venue will be of sufficient size to
safely conduct Show, that Venue is of stable construction and sufficiently protected from
weather, and that there will be adequate security and/or emergency medical responders avail-
able if foreseeably necessary. Operator maintains sufficient personal injury/property insurance
for Venue sufficient to cover foreseeable claims.

11. Indemnification. Operator indemnifies and holds Band harmless for any claims of property
damage or bodily injury caused by Show attendees.
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12. Arbitration settles disputes. All claims or disputes by either party from or under this Agree-
ment will be submitted to arbitration using the service located at URL resource locator:

and according to the rules of that Arbitration Service. Any court that would otherwise have had
jurisdiction over the dispute will enforce both settlement by the Arbitration Service and any arbi-
tration award. Parties will be their own costs, save that any fee charged by Arbitration Service to
submit the case to Arbitration Service may be recovered from the other party in a arbitration
award.

13. Severability. If any portion of Agreement is in conflict with any applicable law, such portion
will become inoperative, but all other portions of Agreement will remain in force.

14. Interpretation. Agreement will be interpreted according to the laws of

15. Riders. Nothing in Agreement shall prevent any rider from being added to Agreement that is
favorable to Band, as judged by Band. All riders must be in writing and signed by the party
against whom enforcement is sought.

The below-signed Band Representative warrants s/he has authority to enforceably sign this
agreement for Band in its entirety. The below signed Operator's Representative warrants s/he
has authority to bind Operator and Venue (above).

Signature of Band Representative:

Band's Representative typed name and title:
Band's typed name:

Operator’s Representative Signature:
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@ Music Director Contract

(Smlouva o dilo — Hudebni rezisér)

This agreement made in duplicate this (date), between hereinafter called the Music Director,

and the Symphony Orchestra Association Incorporated, hereinafter called the
Symphony and,
Whereas, it is the desire of the Symphony Orchestra Association Incorporated to

Engage as its Music Director and

Article .

This agreement shall be for a period of two years commencing (date) and
terminating on (date) subject to a renewal term as agreed by both parties.
A review of each year's performance shall be made in of each year.

Article Il.

Music Director’s Responsibilities. The following are mutually agreed upon:
The Music Director shall:

— assume full responsibility for the musical direction of the Symphony for the period of the
agreement, which includes rehearsals and concerts.

— conduct up to X concerts each season, and shall have the right of first refusal on any addi-
tional concerts which may be added to the season. In the event the Music Director is unable
to attend a concert, he shall arrange or have arranged a guest conductor at his own expense

Office Assistant Contract

— be present for all Symphony rehearsals during the week of each concert and such other times
as deemed necessary to meet the artistic needs of the orchestra as mutually agreed between
the players and the Music Director. If unable to attend, be it concert or rehearsal, he shall
arrange for a guest conductor at his expense and the guest conductor shall be present for all
Symphony rehearsals during the week of the concert. If for some unforeseen emergency or ill-
ness, he shall arrange or have arranged a guest conductor for the Symphony rehearsals on
Friday night and Saturday of the week of the concert and for the concert on the Saturday
night. If circumstances require a change in days for the Symphony rehearsals and/or concert,
the same responsibility applies. The concerts shall be those arranged and advertised in the
Orchestra’s current schedule.

— be responsible for at least one major fund-raising project by the Orchestra per season, if such
a fund-raiser is planned by the Board. The same responsibilities apply for this project as for
a concert. Any additional projects for fund-raising purposes will be the responsibility of the
Symphony, including accommodation, per service fee and transportation.

— shall select the music for each concert in compliance with the guidance and assistance of
the (Core) Principal Players as established by the Board of Directors, the Executive Director
and the criteria set out by the Arts Council. The programme for each concert shall be estab-
lished by (date) of the preceding concert season. A budget for each concert shall be estab-
lished including the cost of music and the cost of supplementary musicians.

— will work in conjunction with the Principal Players in order to establish the placing of players
within the Orchestra. The Orchestra shall be consulted if the change in position is considered
major.
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— not make any financial commitment on behalf of the Orchestra without the express written
permission of the Board of Directors.

— be responsible for the choice of guest artists, in conjunction with the Board of Directors, the
Principal Players and the Executive Director. The guest artists shall be hired by the Executive
Director under contract.

— will work in conjunction with the Principal Players to determine the supplementary musicians
needed for each concert, who shall in turn be hired by the Executive Director.

— work closely with and train an Associate Director who will conduct rehearsals during the
weeks other than the week of the concert provided the Music Director will not be present for
each rehearsal.

— encourage and assist Principal Players with sectional rehearsals as required.

— promote, assist, and develop the Education Outreach program in conjunction with the Princi-
pal Players of the Symphony. To act in an evaluative and supervisory capacity along with the
Executive Director and the Board of Directors with respect to (Core) Principal Players and
their duties.

— encourage and assist in the training of the musicians as requested by the Symphony.

— be involved in promotional activities and other Symphony-related business within the com-
munity and surrounding area throughout the contracted season.

— prepare and publish a schedule of rehearsals indicating players required, sectional rehearsals
as necessary, and pieces to be prepared for each rehearsal. For those rehearsals at which the
Music Director will not be present, these requirements shall be fully discussed and agreed
upon with the Associate Director. These detailed schedules shall be made available for distri-
bution to the Orchestra members no later than the final concert of the season, for the follow-
ing season.

— attend meetings of the Board of Directors that are scheduled for any time during the week of
each concert (within reason). He shall also be expected to attend the Annual General Meet-
ing of the Symphony, if at all possible.

— shall regularly consult with the Principal Players to resolve any problems in relation to the di-
rection and preparation for any of the concerts.

— work closely with the Executive Director of the Symphony so as to ensure the best possible
concerts and that all arrangements for the presentation of each performance have been han-
dled completely and on a timely basis.

— shall participate in conjunction with the Principal Players to assist in the recruitment and au-
dition of new members to the Orchestra as determined by the Music Director and the Princi-
pal Players.

— shall engage in verbal communication with the audience so as to educate and enhance the
concert going experience for the audience.

— communicate to the Executive Director any free-lance conducting engagements so that the
Executive Director can be assured that there is no conflict with the responsibilities assumed
for the Symphony.
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Article Ill.
Symphony’s Responsibilities
The Symphony shall:

— employ an Executive Director who shall assist and keep in close contact with the Music Direc-
tor, and provide all non-artistic support.

— provide, through the Executive Director, rehearsal and concert facilities, and a tuned piano for
guest artists when necessary.

— through its various committees, assist the Music Director in performing his responsibilities as
outlined in Article 2.

— maintain a Principal Players Committee to participate in all aforementioned duties.

— The Symphony shall make every effort to find a sponsoring car rental agency, and hotel for
the Music Director, failing which this will be the responsibility of the Music Director.

— pay the Music Director according to the following:

Article IV.
Agreement Renewal/Termination/Disputes
Renewal

Both parties of this agreement shall provide the other party by written notice their intent to en-
ter into a renewal of this agreement at least six months prior to the expiration of the current
agreement (date).

Termination

This agreement may be terminated by either party giving at least six months prior notice in writ-
ing.

Disputes

The Music Director may request a hearing of the Symphony’s Executive Committee regarding
any matter in this agreement. If the matter cannot be resolved, with the concurrence of both
parties, the matter shall be submitted to arbitration.The parties may appoint a single arbitrator,
or, if they fail to agree, each party shall appoint one nominee to an Arbitration Board. The nomi-
nees shall together agree on a chairperson. The two nominees and chairperson shall constitute
an Arbitration Board. Any decision of the Arbitration Board shall be binding on both parties.

Atrticle V.

This agreement shall be governed by the laws of the (state).

The parties hereto have caused this agreement to be a valid and binding contract for the period
of time indicated in Article 1, as witnessed by the respective signatures.

Signed and delivered on the of ,2018
in the City of

Music Director

Executive Director
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@ Exclusive Artist Agreement

(Exkluzivni umélecka smlouva)

Identification of band/artists and label

1. Subject of the Agreement

The subject of this agreement is the production of sound recordings with the artist for the pur-
pose of comprehensive utilisation by the label.

2. Production

2.1 The artist commits to be available to the label for the recording of music titles to the amount
of one album with a total length of at least minutes each year of the agreement. The
costs of recording and production are borne by the label.

2.2 The artist is to adhere punctually to the production appointments that are to be arranged in-
dividually and ensure that the label can produce recordings of faultless quality. The final de-
cision on the time and place of production rests with the label.

2.3 The title selection and sequence is determined by agreement. The final decision rests with
the artist.

2.4 The artist commits to be available for the usual timescale required for the production of
a music video at the expense of the label.

2.5 The artist guarantees not to be prevented from fulfilling his obligations under this agree-
ment. He indemnifies the label in this regard.

3. Granting of Rights

3.1 The artist transfers the eclusive, worldwide and transferable rights for the comprehensive
utilisation of the contractual recordings to the label for the duration of the copyright protec-
tion period. The label accepts the transfer of rights.

3.2. The comprehensive transfer of rights includes, in particular:
the neighbouring rights of the artist;

the right to utilise individual or all contractual recordings in any composition whatsoever, for
example, as part of a compilation;

the right to refer to the performing artists by name;
the right of the label to promote individual or all contractual recordings and the artists;

the right to edit the contractual recordings, in particular, to shorten, remix or sample, and to
utilise them in connection with a film or advertising, for products and services of third par-
ties (third party advertising);

the right to electronic merchandising, especially in connection with ring tones and other ex-
ploitation forms for telecommunications devices.

3.3. The comprehensive transfer of rights includes, in particular, the following types of utilisation:
Reproduction in any configuration and distribution, for example, production and sale of
CDs, DVDs and records and their sale;

Renting and lending;
Broadcasts, particularly online, terrestrial, satellite or cable, analogue or digital, radio or tele-
vision streams;
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Public performance and

Comprehensive online utilisation.

3.4 The transfer of rights
essentially includes no copyrights to the recorded works. In the case of the inclusion of original
compositions, the artist guarantees to be member of the or other comparable musical col-

lecting societies and to remain so during the exploitation period. In the event of termination of

membership, the artist transfers to the label the copyrights in the scope of the last valid collec-

tion agreement of The label accepts this assignment.

3.5.In the case of original compositions, the comprehensive transfer of rights concerns the fol-
lowing copyrights, which are transferred non-exclusively by the artist to the label:

The right to first publication;

The right to combine the sound recording with a music video of the performer and to utilise
the music video;

The right to utilise the sound recording — individual or all contractual recordings — or the
performer as part of advertising for the label. Note that the synchronisation rights remain
otherwise unaffected and an additional separate agreement — for example, for a film or
third-party advertising — is to be made with the artist.

3.6 The artist transfers the non-exclusive usage rights of the band name, trademark rights, pho-
tographs, graphics and other content which he provides for the purpose of fulfilling the
agreement.

3.7 The label is entitled to transfer all or part of the contractual rights. The label is also entitled
to grant sublicenses. Transfer and licensing is to serve the interests of the artist. In any
event, the label remains secondarily obliged to fulfil the agreement.

3.8 The artist remains entitled to have his own website and to make all titles available to the
public as (streamed) samples. The same applies for a music video produced in the scope of
this agreement.

4.Exclusivity

4.1 The artist commits to be available exclusively to the label for the duration of the agreement
for the production of sound and music video recordings (personal exclusivity).

4.2 The artist commits not to rerecord and utilise the works which form the basis of the contrac-
tual recordings — in any form whatsoever — for a period of (e.g. 5) years from publica-
tion (title exclusivity).

4.3 To ensure exclusivity, the artist agrees to grant the label the rights to those recordings that
result from violation of the exclusivity requirement as of now. The label accepts the transfer
of rights.

4. 4. Recordings by the artist for radio and television station broadcasts, as a studio musician or

ensemble member of minor significance, as well as recordings involved as an actor, pro-
ducer or remixer are not part of the exclusivity.

5. Advertising

The artist will be available for promotional appearances, provided at least the cost of return
travel, accommodation and meals are covered.
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6. Utilisaion

The label is obliged to exploit the contractual recordings in line with market practice (duty to ex-
ploit). The label will, in any event, produce a quantity of XX CDs. The first audio medium will be
released within a period of XX months after concluding recording and will be distributed as fol-
lows:

The decision on the manner and scope of the exploitation is made by the label alone. The copy-
right fees are borne by the label.

7. Shares

Alternative 1: 7.1 Audio Medium — Fixed Share

For each audio medium unit, the artist receives a fixed amount of € XX (long-play album), or
€ XX (single).

100% of the sold, paid and not returned audio media are to be included. A returns allowance to

the amount of % (5 to 20%) is excluded. If an audio medium is not exclusively made up of
contractual recordings, the fixed share is calculated proportionate to the titles.

Alternative 2: 7.1 Audio medium — Share of Turnover
For each audio medium unit to be accounted for, the artist receives the following share:

% of the dealer selling price for each audio album unit XX % of the dealer selling price for each
audio single unit

The dealer selling price is the price set by the label on the basis of the respective valid price list
for the sale of the audio medium to retailers less sales and turnover tax. The dealer selling price
is initially: € XX. An initial deviation to this price by the label needs the artist's approval.

100% of the sold, paid and not returned audio media are to be accounted for. A returns
allowance to the amount of % (5 to 20%) is excluded. If an audio medium is not exclu-
sively made up of contractual recordings, the share is calculated proportionate to the titles.

7.2 Online

The artist is entitled to a share of XX% of net revenues (revenue less turnover tax) from intangi-
ble sales of audio media.

7.3 Licensing

In addition, the artist receives:

50 % of the net revenue from the granting of a sublicense
50 % of the net revenue from the marketing of music videos
50 % of the net revenue from advertising or film revenue
Alternative 3: 7.1 to 7.3 All Revenues — Cooperation

The label's initial cost investment is determined to the amount of € XX. As soon as this amount
is reached (“break-even”), all revenue will be shared on a 50:50 basis. The parties have to agree
on further investments which are subject to this rule.

7.4 The label will balance its accounts with the artist within one month of the end of each calen-
dar half year. The payment of the share is to take place within 14 days of the proper render-
ing of accounts by the artist, plus any applicable turnover tax. If several persons are involved
as artists, debt is discharged against every individual by transfer of the share to the account
stated. A payment total of under € 2 can remain unpaid and will be rolled onto the payment
total of the following year. In any case, a payment must be made in the following year.

7.5 The artist has the right to review or have reviewed by a private party obliged to confidential-
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ity (lawyer or chartered accountant) the label's documents which form the basis of the set-
tlements. If the review results in just one individual settlement of more than 3%, but at least
€ 100.00, to the disadvantage of the artist, the label bears the costs of the review. Other-
wise the costs are borne by the artist.

8. Advance Payment The label will provide a non-refundable advance payment of € XX, offset,
however, with the shares to the respective sound recording.

9. Free and Concert Copies / Dumping
9.1 The artist receives XX free copies upon request.

9.2 The artist is entitled to purchase audio media from the label at production costs for the pur-
pose of his/her own sales at concerts. The production costs are expected to amount to € XX
per audio medium. Should the label prove that even just one concert copy was not sold at
a concert venue, the artist is obliged to pay a contractual penalty of € The label re-
mains at liberty to claim more extensive damage.

The label is to inform the artist of a reduction in the dealer selling price of more than 50%
and to give him the option of purchasing the stock. The right also exists for any further price
reduction below 50%.

10. Duration of Agreement

10.1. The agreement enters into force upon signing and is entered into for a period of XX (12 to
36) months (fixed agreement period).

10.2 (Optional) The artist grants the label the option of twice extending for a further year. The
option may be exercised in writing until 3 months prior to the end of the agreement. For the
options-album, an advance of € XX is to be paid and the provisions of this agreement ap-
ply accordingly.

10.3 Note that for the duration of the exploitation period given in point 3.1, the label is entitled
— also after the conclusion of the agreement period — to utilise the contractual recordings
according to the conditions of this agreement.

10.4 Both contracting parties retain the right to extraordinary termination; in this case, rights
fall back to the artist and a further exploitation of recordings can only take place after
agreement because the label is entitled to the production rights of the recordings. As an
important reason, it is agreed in particular that despite an additional period of at least 2
months being granted in writing, the first tangible audio medium did not appear in the pe-
riod of point

10.5 In the event of an end to contractual relations, the artist will enter the label's legal agree-
ments with third parties.

11. Taxes

The artist is responsible for his own tax and insurance law issues. He has to pay the taxes and
social security contributions payable from contractual revenue. In the event of a direct payment
of taxes by the label due to legal requirements, the label is authorised to settlement correspon-
ding to the artist's involvement. If the artist is subject to turnover tax, he will in addition receive
the turnover tax at the statutory rate upon proving subjectivity to turnover tax

12. Assertion of Rights

The artist will support the label in judicial or non-judicial enforcement of acquired rights by
word and deed, in particular, make the necessary original documents available and, if neces-
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sary, perform — or bring about the performance of — the assignment of emerging necessary
rights to the label. The label is entitled — but not obliged — to pursue violations by third parties
against the contractual rights in its own name and at its own expenses.

13. Band Clause

13.11If the artist is made up of a number of persons, all group members authorise the above
mentioned contact person irrevocably for representations with the label for the duration of
contractual relations. The contact person is, in particular, entitled to accept declarations of
intent and performances.

13.2 The obligations from this agreement affect the band as well as each band member. A de-
parture from the band or a change in the make up for the duration of the agreement is only
possible with approval of the label. The rights to the band name remain in this case, in any
event, with the remaining members.

14. Miscellaneous

14.1 The exclusive jurisdiction of the competent court responsible for (place)
is agreed upon for all disputes arising in connection with the present agreement, including
contractual effects before conclusion and after termination. The place of performance is

(place)
14.2 Substantive law applies, excluding the .....

14.3 If any provision of this agreement, in whole or in part, should be or become invalid, or
should there be a loophole in this agreement, the validity of the remaining provisions shall
not be affected.

14.4 The present agreement conclusively governs the contractual relationship of the parties.
With the signing of this agreement by the artist, collateral verbal agreements lose their ef-
fectiveness.

14.5. Changes and additions to the agreement must be in writing. This applies also to any de-
parture from the written form requirement. Statements by email or fax comply with the
written form.

14.6 To the extent that only the masculine form is given for references to natural persons, such
references relate to men and women equally. In applying the form to particular natural per-
sons, the respective gender specific form is to be used.
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@ Producer Agreement

(Produkéni smlouva)

Identification of label and producer:
1. Subject of the Agreement

The label commissions the producer to produce audio recordings under the album title
by the artist/Artist/Band:

Comprising:

in faultless and publishable quality. The album shall include the following individual titles:

2.Production

2.1 The contractual parties have agreed to a production budget that is attached to the agree-
ment as Appendix

2.2 The contractual recordings will be produced in the producer’s studio and under his manage-
ment. The label has entered into an artist's agreement with the aforementioned artist. Fur-
ther agreements, for example with studio musicians, on the rental of equipment or with staff
are to be entered into by the producer in his own name and at his own expense.

2.3 The producer is obliged to secure all the rights necessary for the utilisation of audio record-
ings of contributors. The label recommends the use of releases of artistic rights.

2.4 The production of the contractual recordings, including direction, is to take place under the
personal management and supervision until the delivery of the technically and artistically
faultless master tapes. The latest delivery date is

2.5 The label bears the costs of production, to the extent that they are taken into account in the
production budget in the respective type of costs. On the instructions of the producer, the la-
bel remits positions that are provided for in the budget direct to the third contractual partner.
The label is not required to pay further costs.

2.6 If the producer uses samples in the production, he is to secure the relevant rights at his own
cost.

2.7 The producer commits, without special remuneration, to repeat the mixing and mastering
of the recordings of the titles to be produced until a faultless and publishable quality is pro-
duced.

2.8 The label is the producer of the audio media in terms of copyright law; therefore it gains the
ancillary copyrights in the production

3. Granting of Rights

3.1.The producer transfers the exclusive, worldwide and transferable rights for the comprehen-
sive utilisation of the contractual recordings to the label for the duration of the copyright
protection period. The label accepts the transfer of rights.

3.2. The comprehensive transfer of rights includes, in particular:
— the neighbouring rights and other rights of all participating artists;

— the neighbouring rights of the producer, to the extent that, contrary to the express provi-
sion in point 2.8, they are generated for the producer;

— the neighbouring rights of the producer, to the extent that they are generated for him as
a participating artist;
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— any existing copyrights, to the extent that the producer intervened creatively and to the
originality of the work’s structure or that he edited the work;

— the right to utilise individual or all contractual recordings in any composition whatsoever,
for example, as part of a compilation;

— the right to edit the contractual recordings, in particular, to shorten, remix or sample, and
to utilise them in connection with a film, a computer game or advertising, for products or
services of third parties (third party advertising);

— the right to electronic merchandising, especially in connection with ring tones and other
exploitation forms for telecommunications devices.

3.3 The comprehensive transfer of rights includes in particular the following types of utilisation:

— Reproduction in any configuration and distribution, for example, production and sale of
CDs, DVDs and records and their sale;

— Renting and lending;

— Broadcasts, particularly online, terrestrial, satellite or cable, analogue or digital, radio or
television;

— Public performance and
— Comprehensive online utilisation.

3.4 The label is entitled to the ownership of the audio recordings and the underlying data. The
producer bears the responsibility to protect the data from loss and destruction. At the re-
quest of the label, the producer has to return all data and delete it.

3.5.The label is entitled to transfer all or part of the contractual rights. The label is also entitled
to grant sublicenses.

4. Exclusivity

The producer commits not to rerecord and utilise the works which form the basis of the contrac-
tual recordings — in any form whatsoever — for a period of XX (e.g. 5) years from publication (ti-
tle exclusivity). To ensure exclusivity, the producer agrees to grant the label the rights to those
recordings that result from violation of the exclusivity requirement as of now. The label accepts
the transfer of rights.

5. Utilisation

The decision on the manner and scope of the exploitation of the contractual recordings is made
by the label alone.

6. Shares
Alternative 1: 6.1 Fixed Fee
For his services, the producer receives a fixed net fee of € XX.

One third of the fixed fee is to be paid after commissioning, one third after completion of the
recordings and, finally, after acceptance of the master tapes in impeccable quality.

Alternative 2: 6.1 Audio Medium — Fixed Share

For each audio medium unit, the producer receives a fixed amount of € XX (long-play album), or
€ XX (single).

100 % of the sold, paid and not returned audio media are to be included. A returns allowance to

the amount of ... % (5 to 20 %) is excluded. If an audio medium is not exclusively made up of
contractual recordings, the share is calculated proportionate to the titles.
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Alternative 3: 6.1 Audio medium — Share of Turnover
For each audio medium unit, the producer receives the following share:

% of the dealer selling price for each audio album unit XX % of the dealer selling price for each
audio single unit

The dealer selling price is the price set by the label on the basis of the respective valid price list
for the sale of the audio medium to retailers less sales and turnover tax. The dealer selling price
is initially: € XX. An initial deviation in this price from the label needs the producer’'s approval.

100% of the sold, paid and not returned audio media are to be accounted for. A returns
allowance to the amount of XX % (5 to 20%) is excluded. If an audio medium is not exclusively
made up of contractual recordings, the share is calculated proportionate to the titles.

6.2 Online

The artist is entitled to a share of XX% of net revenues (revenue less turnover tax) from intangi-
ble sales of audio media.

6.3 Licensing
In addition, the producer receives:

% of the net revenue from the granting of a sublicense XX % of the net revenue from the market-
ing of music videos XX % of the net revenue from advertising or film revenue

6.4 The label will balance its accounts with the producer within one month of the end of each
calendar half year. The payment of the share is to take place within 14 days of the proper
rendering of accounts by the producer, plus any applicable turnover tax. If several persons
are involved as producers, debt is discharged against every individual by transfer of the
share to the account stated. A payment total of under € 2 can remain unpaid and will be
rolled onto the payment total of the following year. In any case, a payment must be made in
the following year.

6.5 The producer has the right to review or have reviewed by a private party obliged to confiden-
tiality (lawyer or chartered accountant) the label's documents which form the basis of the
settlements. If the review results in just one individual settlement of more than 3%, but at
least € 100.00, to the disadvantage of the producer, the label bears the costs of the review.
Otherwise the costs are borne by the producer.

7. Assertion of Rights

The producer will support the label in judicial or non-judicial enforcement of acquired rights by
word and deed, in particular, make the necessary original documents available and, if neces-
sary, perform — or bring about the performance of — the assignment of emerging necessary
rights to the label. The label is entitled — but not obliged — to pursue violations by third parties
against the contractual rights in its own name and at its own expense.

8. Miscellaneous

8.1 The exclusive jurisdiction of the competent court responsible for (place) is
agreed upon for all disputes arising in connection with the present agreement, including
contractual effects before conclusion and after termination. The place of performance is

(place)

8.2 Substantive Austrian law applies, excluding the UN Sales Convention.

8.3 If any provision of this agreement, in whole or in part, should be or become invalid, or should
there be a loophole in this agreement, the validity of the remaining provisions shall not be
affected.
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8.4 The present agreement conclusively governs the contractual relationship between the par-
ties. With the signing of this agreement by the producer, collateral verbal agreements lose
their effectiveness.

8.5 Changes and additions to the agreement must be in writing. This applies also to any depar-
ture from the written form requirement. Statements by email or fax comply with the written
form.

8.6 To the extent that only the masculine form is given for references to natural persons, such
references relate to men and women equally. In applying the form to particular natural per-
sons, the respective gender specific form is to be used.
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@ Release of Artistic Rights

(Vyuziti uméleckych prav)

Identification of the Artist and Producer for the following contractual recordings
Titles:
and transfers to the producer the exclusive, worldwide and transferable

rights for the comprehensive utilisation of the contractual recordings to the label for the dura-
tion of the copyright protection period. The producer accepts the transfer of rights.

The comprehensive transfer of rights includes, in particular, the following types of utilisation:

— Reproduction in any configuration and distribution, for example, production and sale of CDs,
DVDs and records;

— Renting and lending;

— Broadcasts, particularly online, terrestrial, satellite or cable, analogue or digital, radio or televi-
sion streams;

— Public performance and

— Comprehensive online utilisation

The comprehensive transfer of rights includes, in particular:
— the neighbouring rights of the artist;

— the right to utilise individual or all contractual recordings in any composition whatsoever, for
example, as part of a compilation;

— the right to refer to the performing artists by name;

— the right of the to use the name and picture of the artist to promote the contractual record-
ings;

— the right to edit the contractual recordings, in particular, to shorten, remix or sample, and to
utilise them in connection with a film, a computer game or advertising, for products or serv-
ices of third parties (third party advertising);

— the right to electronic merchandising, especially in connection with ring tones and other ex-
ploitation forms for telecommunications devices.

The transfer of rights does not include the rights which the artist has transferred to ancillary
copyright collecting societies for protection. The producer commits to name the artist as the
performer in the notice of recordings.

Should the artist have had influence on the contractual recordings as a composer, lyricist,
reviser or arranger, he also transfers, for the duration of the copyright protection period, the
non-exclusive, worldwide and transferable rights for the reproduction, distribution, translation,
synchronisation, public performance, broadcasting and filming as far as these rights are not
administered by collecting societies.

The artist guarantees that he has not transferred the rights to anyone and is not prevented from
fulfilling this agreement by any other obligation. He indemnifies the producer in this regard.

For the taxation of the following fee, the artist himself is responsible:
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Fee
— Additional turnover
— Total
— Amount received with thanks
— Transfer to the aforementioned account

The artist explicitly recognises that his performances contributing to the contractual recordings

as well as his remuneration claims in connection with the mentioned transfer of rights are fully
paid with this fee.

SIGNATURES
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@ Recording Production Agreement

(Smlouva o produkci nahravky)

THIS AGREEMENT is dated

IDENTIFICATION of the COMPANY (recording company) and the PRODUCER (of the orchestral
recording).

it is hereby agreed as follows:
1. Services

(a) The Company hereby engages the Producer to obtain the services of the Artist as a record-
ing artist (orchestra and conductor) upon the terms and conditions herein contained and
the Producer hereby accepts such engagement.

(b) This Agreement is a contract for services and does not create an employer/employee rela-
tionship between the two parties. Except as provided for in this Agreement, the Producer is
not under the control or direction of the Company and nor are the Producer’s services pro-
vided exclusively to it. This Agreement is not an integral part of the Company's business
and on delivery of the completed work this relationship shall terminate.

(c) The Producer will not sub-contract this commission without the Company’s prior consent.

2. Recording

(@) The engagement will be for the recording by the Artist and delivery to the Company of one
(1) master tape (the Master) for Compact Disc or the equivalent thereof.

(b) The Producer agrees that the Artist will render services as a recording artist to a standard
satisfactory to the Company in respect to the recording of the Master. If the Company or
any designated representative deems in its sole discretion (either at any time during the
recording or after receipt of the finished Master) that the Artist's performance does not
reach that standard, the Company shall be entitled to terminate this Agreement forthwith,
all rights and obligations contained herein shall cease and neither the Producer nor the
Artist shall be entitled to claim compensation of any kind from the Company. The Producer,
on behalf of the Artist, agrees that the Artist will re-record any selection on the Master at the
Company's request, until a satisfactory master tape shall have been obtained (and with no
additional compensation to be provided to the Producer or the Artist under Clause 5).

(c) The Company reserves the right to release such material at its discretion.

3. Repertoire

The Producer agrees that the repertoire to be recorded, the recording dates, venue and Artist

are as identified and set out in the Schedule1} herto.

4. Company's rights and obligations

(a) The Producer hereby assigns to the Company any and all copyright to which the Producer is
entitled, that may now or in the future exist in the Master free from any encumbrance.

(b) The copyright in the session tapes and associated intellectual property remain the property
of the Company.

(c) The Company shall own sole, exclusive and world-wide rights in perpetuity in and to the
Master and all derivatives there of arte in and to the performances of the. Artist embodied
therein, as well as in any and all master tapes, derivatives thereof and performances of the
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(d

(e)

(8

(h)

Artist made in violation of Clause 4(f) and in and to the results and proceeds there from.
Without limiting the generality of the foregoing, the Company’s said rights of ownership
shall include the sole and exclusive right to manufacture, advertise, sell, rent, lease, license
or otherwise use, deal in or dispose of CDs and Audio-Visual Devices embodying the per-
formances of the Artist to be recorded hereunder and to use the Master in all fields of use
throughout the world and to make it available to the public through radio and television
broadcasts (including broadcast over or through the Internet), electronic/digital distribu-
tion, audio-visual media or any other means now known or hereafter devised, and upon
such terms and conditions as the Company may approve.

The Producer, for and on behalf of the Artist, grants to the Company the perpetual right to
use the Artist's name, likeness, biographical data, voice and other sound effects, in connec-
tion with the manufacture, advertising, sale, lease and other exploitation of CDs and Audio-
Visual Devices made hereunder and in violation of Clause 4(f) hereof and in connection
with any other use of the Master in all fields of use throughout the world. The Producer shall
provide to the Company, within eight weeks of completion of the recording sessions, a cur-
rent biography of the Artist, and deliver by e-mail at least one (1) colour photograph in high-
resolution digital format and at least one (1) black and white photograph or negative if avail-
able and one (1) colour slide if available (all free of copyright or in which copyright is
assigned to the Company for the purposes herein together with the name and email ad-
dress of the photographer) for the Company to use for promotional purposes and in connec-
tion with the use of the Master in accordance with the terms of this Agreement. The Artist
also grants the Company the right to use the Artist’'s photos on its websites, including but
not limited to—- (name of company and its Internet adresses) and its Social Media plat-
forms. The promotion material should be forwarded to, Mr (responsible for it in the Com-
pany) The Company reserves the right to edit and finalize, at its sole discretion, all the copy
and artwork pertaining to the release both in the CD booklet and online.

The Producer agrees that the Company may use the Artist's appearance on the Master and
the Company shall credit the Artist on and as a part of CD booklets and on the covers of
other sound carriers and of Audio-Visual Devices released by the Company embodying only
the performances of the Artist. For uses other than the CD or equivalent releases hereunder,
the Company shall credit the Artist in an appropriate manner.

The Producer agrees that the Artist will not record any selection recorded hereunder for any
other person, firm or corporation or on the Artist's own account for the purpose of making
Compact Discs for a period of five (5) years from the Company'’s first release of a Compact
Disc embodying the same or seven (7) years from recording the same, whichever first oc-
curs.

The Company will promote the recordings made under the terms of this agreement with ac-
tivities normally associated with the release of classical recordings.

The Company will not be responsible to pay any rental charges for the music material used
for the recording.

5. Consideration

(@)

For the Producer’s and the Artist's services hereunder, and for all rights granted by the Pro-
ducer to the Company in this Agreement, the Company will pay to the Producer the Pro-
ducer Fee (including hall rental) as defined and in the manner provided for in the Schedule.
In addition, the Company will supply the Producer with the Complimentary Copies for pro-
motion purposes, on request by the Producer.
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This shall be payment for total costs of production through to the finished Master (includ-
ing, without limitation, all production, engineering, editing, DATs and/or CDRs, making listen-
ing copies of the Master, venue hire, equipment and instrument rental, transport and tuning,
courier and postage costs, telephone and fax expenses), as well as all fees to the Artist.

(b) No royalties or other sums will be paid by the Company to the Producer in addition to the
amounts stated above.

(c) The payments in this Clause will be made after the recording sessions, after the Company
has received an executed copy of this Agreement and the Producer has issued to (name of
the company) a statement giving the above reference number, repertoire and recording
date(s), and supporting invoices. Payment of the Producer Fee will be made after the Mas-
ter has been delivered to the Company.

6. Delivery of Master

(a) The Producer shall deliver the material specified in Part 3, Paragraph (d) of Schedule A by
the Delivery Date shown in the Schedule, to (name of the Company, address and name of
the responsible person ) The reference number printed at the top right corner of every page
of this agreement must be shown on the Master.

(b) The Producer must also submit to the Company a copy of the scores and a production log
sheet listing the recording dates and venue, exact repertoire details (including movements,
etc.) and publisher details.

(c) The Producer must submit with the Master a completed Production Job Sheet (Schedule
B). The Job Sheet must be fully completed and accurate in all ways. Failure to accurately
and fully complete the Job Sheet in the form attached at the time of submitting the Master
can result in the delayed payment of the Producer Fee until the Job Sheet has been submit-
ted to the sole satisfaction of the Company).

(d) The Producer is required to keep a safety copy of the approved (by Artists) Master delivered
to the Company until such time as the recording is released commercially.

7. Credit
Credit will be given to the Producer on the CD released containing the repertoire.

8. Assignment and Transfer

The Company shall have the right to assign, license or otherwise transfer all or any part of its
rights, interest, benefit and/or obligations hereunder to any person, firm or corporation pro-
vided, however, that any such assignment, licence or transfer shall not relieve the Company of
its obligation to pay the amounts provided for in Clause 5 above.

9. Force Majeure

Neither party shall have any liability to the other for failure to perform any of its obligations un-
der this Agreement by reason of any fire, earthquake, epidemic, accident, explosion, strike, lock-
out, riot, civil disturbance, embargo, war. Act of God or any cause beyond the reasonable control
of the party relying upon the failure and this clause.

10. Non-Performance

If either the Company or the Producer does not fulfill its respective obligations hereunder for
any reason other than those referred to in Clause 9 above, such party shall be liable to indem-
nify the other party for any and all costs reasonably incurred in connection with such non-perfor-
mance.
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11. Exclusivity of Artist

The Artist (name of artist) agrees to record solely and exclusively for the Company for a term of
12 months from the completion of recording sessions hereunder, unless the Artist (name of
artist) has the Company's prior written consent to record for another person, record label, pro-
duction company or other establishment undertaking permanent recordings for commercial re-
lease.

12. Use of Editions of Public Domain Repertoire

The Artist warrants that he/ she used material that is in the public domain or that he/ she has
obtained the permission of the publisher of the material to use it for this recording without cre-
ating an obligation for the Company to pay mechanical copyright to the publisher, or that he/
she used material prepared by himself/ herself for this recording and that he/ she assigns the
right to the Company, without payment of a fee, to use this material in conjunction with the
recording without requiring the Company to pay mechanical copyright or pay for the right to
have the recording publicly performed, broadcast or digitally disseminated. Furthermore, the
Artist will provide details of the editions/ musical works and their publishers in a separate ad-
dendum specifying the year of publication if it is marked on the sheet music.

13. Warranty
The Producer warrants and undertakes that:

(a) the Producer has full right, power and authority to enter into and perform this Agreement
and to grant the rights herein, for the Producer and on behalf of

the Artist(s);

(b) the Producer will acquire from the Artist(s) at the time of recording all right, title and inter-
est in the Master, in consideration of payment to the Artist(s);

(c) neither the Producer nor any of the Artists is a party to any existing contract or arrangement
that prohibits the Producer from entering into this Agreement on the Producer’'s own ac-
count and on behalf of the Artist(s);

(d) neither the Producer nor the Artist(s) will grant or attempt to grant to any other person, firm
or corporation rights of any kind that would derogate from or be inconsistent with the rights
granted to the Company hereunder.

14. Indemnity

The Producer agrees to indemnify the Company, its agents, employees, directors, affiliates, sub-
sidiaries, licensees, assignees and sub-contractors (each an “Indemnitee”) upon demand and
undertakes to hold each of them harmless on a full indemnity basis in respect of all losses, ex-
penses (including reasonable legal fees), costs, claims, demands, damages incurred by any In-
demnitee as a result of or in connection with a breach or alleged breach or non-performance of
the Producer of any representation, warranty, undertakings or any other obligations herein in-
cluding, without limitation, any fees such Indemnitee is obliged to pay to any third party in con-
nection with the recording(s) contemplated herein and any costs incurred by such Indemnitee
in relation to making alternative arrangements (in the absolute discretion of such Indemnitee)
as a result of such breach or non-performance. Without prejudice to its right to damages and
other remedies, the Company shall be entitled to withhold any amounts payable to the Pro-
ducer under any agreement between the Producer and the Company and to deduct there from
any amount (in whole or in part) owed by the Producer to the Company under any agreement
between the Producer and the Company.
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15. Definitions and Interpretation

(a) The following terms shall have the following meanings as used in this Agreement unless
otherwise expressly provided herein:

Agreement means this agreement, which includes the Schedule hereto.

Audio-Visual Devices means devices on which sounds and images may be recorded or re-
produced simultaneously, whether now known or hereafter devised, including, among oth-
ers, videotapes, laser discs, DVDs, CDVs and CD-ROMs.

Compact Disc (or CD) means and includes all conventional types of compact discs (CDs)
now in use, as well as tape recordings of all types, and any other products and devices now
known or hereafter devised by which sound, images and other digital information may be
recorded and stored (whether physically, digitally or otherwise, including, without limitation,
mini-disc (MD), digital versatile disc (DVD-A, DVD-V), solid-state storage devices, multi-me-
dia, hard discs, laser discs, cartridges, etc.).

Master tape means an original sound recording or combination of recordings whether on
magnetic recording tape, compact disc, laser disc, or any other substance or material now
known or hereafter devised and which has been accepted by the Company for use in the
manufacture of Compact Discs and Audio-Visual Devices and which embodies the perform-
ances of the Artist. A master shall have a playing time of no less than 60 minutes (55 if sym-
phonic) and no more than 79 minutes.

(b) Headings are for ease of reference only and shall not be deemed to form part of this Agree-
ment or to affect its interpretation.

(c) Inthe event of any inconsistency between the provisions of the Schedule and the other pro-
visions of this Agreement, the Schedule will prevail.

(d) Terms used herein, but not otherwise defined, shall have the meanings ascribed thereto in
the Schedule.

16. Governing Law

This Agreement has been entered into in the (name of the state, obviously the state of the Com-
pany engaged the producerp. All matters arising out of or relating to this Agreement shall be
governed by and construed in accordance with the internal laws of the State _~~ without
giving effect to any choice or conflict of law provision or rule (whetheroftheState  or
any other jurisdiction).

Any legal suit, action or proceeding arising out of or relating to this Agreement or the transac-
tions contemplated hereby shall be instituted in the federal courts of the (state in the item 16)
in each case located in the City of and each party irrevocably submits to the exclu-
sive jurisdiction of such courts in any such suit, action or proceeding. Service of process, sum-
mons, notice or other document by mail shall be effective service of process for any suit, action
or other proceeding brought in any such court. The parties irrevocably and unconditionally
waive any objection to the laying of venue of any suit, action or proceeding in such courts and
irrevocably waive and agree not to plead or claim in any such court that any such suit, action or
proceeding brought in any such court has been brought in an inconvenient forum.

17. Counterparts

This Agreement may be executed and delivered in counterparts {including by facsimile trans-
mission), each of which will be deemed an original.
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18. Limitation of Liability

The Producer agrees that the Company's maximum liability (in damages or otherwise) in re-
spect of any breach or non-performance of its obligations or otherwise in connection with the
transactions contemplated by the Agreement shall be the amount of the Producer Fee payable
under Clause 5 and specified in Part 2 and 3 of the Schedule. The Producer acknowledges and
agrees that the Producer’'s remedy in respect of any such breach or non-performance shall
solely be in damages and the Company shall not be responsible:

(i) in tort, contract, negligence, copyright or otherwise arising out of or in connection with this
Agreement for any economic losses (including, without limitation, loss of revenues, profits,
contracts, business or anticipated savings);

(ii) for any loss of goodwill or reputation;

(iii) for any loss or damage including without limitation direct damages (unless such losses
were expressly within the Company’s contemplation at the date of this Agreement), conse-
quential loss, or loss of profits.

However, nothing in this Agreement shall seek to limit or exclude the Company'’s liability for pay-

ment in accordance with the terms of this Agreement or loss arising from fraud, death or per-

sonal injury.

IN WITNESS of which this Agreement has been executed by the parties hereto.

SIGNATURES
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SCHEDULE - RECORDING DETAILS
Title, date, list of artists, producer, engineer, delivery date, company ref.

Other Provisions

(a) The Company will reimburse reasonable return economy travel expenses from/to the Pro-
ducer’s place of residence and recording location and the Producer’s reasonable hotel ex-
penses during the recording period, including breakfast, but excluding other meals and ex-
tra expenses such as telephone charges. The Producer must use the Producer's best
endeavours to obtain the most favourable rates available for travel and accommodation.
Any such amounts shall be payable at the same time as the payment of the Producer Fee.

(b) The Producer’s obligations under this Agreement are joint and several and all references to
“the Artist” shall include all members of the group inclusively and each member of the group
individually, unless otherwise specified. The Producer warrants that he is duly authorised to
represent the Artist and has full right, power and authority to grant the rights herein.

(c) The Company will pay the production costs of the recording up to
(d

=

The recording will be produced in the 24bit 96kHz resolution. The Producer will deliver the
following:

— correctly dithered and sample rate converted 16 bit stereo master for CD release

— full resolution stereo WAV files

— full resolution surround WAV files

Hi-Res WAV files shall be provided on DVD-R. Up-sampling of material from 44.1 kHz to 96
kHz is not acceptable. In the case of the Hi-Res stereo and surround the Producer must en-
sure the material is provided with identical time values-fades and gaps between the move-
ments should exactly correlate. The Producer will run a video camera and arrange session
shots during the recording for the promotion purposes.
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AMA/AEAA Code of Practice

The members of the Association recognise that the Articles laid down in this Code of Practice
are an expression of their wish to maintain a high ethical and professional standard in all their
dealings with other members and with third parties.

Throughout this document, the use of the masculine shall be deemed to cover also the
feminine. The term “agent” shall be deemed to cover all companies who are full members of the
Association, whether acting as agents or managers.

Article 1

This Code of Practice forms an integral part of the conditions for membership of the Associa-
tion. All members of the Association agree to abide by this Code.

Article 2

When entering into representation of an artist, the agent is under a duty to confirm their agree-
ment in writing, either in a formal contract or in letter form. The agreement shall be fair and rea-
sonable and shall specify the amount of any commission to be paid to the agent, the agent's
right to commission upon termination, the commissionable activities, any expenses to be re-
claimed by the agent from the artist, the applicable territory, any exclusivity, the term and the
procedure for termination.

Article 3

An agent shall not state that he acts on behalf of an artist without the artist's prior approval, or if
there is a general manager, without the general manager's written approval.

Article 4

When an agent is in receipt of money on behalf of an artist, such money should always be prop-
erly accounted for and held and distributed in accordance with the governing laws of the coun-
try in which the agentis based, unless mutually agreed otherwise in writing.

Article 5

An agent who is acting as a general manager shall not replace a local manager without the prior
approval of the artist.

Article 6

When promoting their services, agents will at all times maintain the highest ethical standards
and will not harass or pressurise artists. An agent will not make disparaging remarks about an-
other agent to an artist with a view to acquiring the artist’s representation.

Article 7

Where an agent is engaged by an artist to replace another agent, the incoming agent shall use
his best endeavours to ensure that the artist honours all reasonable contractual obligations en-
tered into with the outgoing agent. The incoming agent shall not knowingly encourage the artist
to break existing agreements, which should only be altered by negotiation and if there is agree-
ment between the parties.
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Article 8

An agent should avoid potential conflicts of interest if he undertakes work (for example as pro-
moter, programming consultant or for competitions) that would influence his activities as an
agent or his loyalty towards his artists.

Article 9

Any split of commission between agents should be agreed upon in writing in advance.

Article 10

When an agent has been asked for information about an artist whom he does not represent, he
will give the name and details of the agent representing such artist or advice on where to find
the relevant information.

Article 11

It is the responsibility of the agent to ensure that he maintains a high level of professional com-
petence and has a full understanding of all relevant legislation.

Article 12

Any complaint made against a member of the Association in relation to a breach of this Code
shall be dealt with by the Board of the Association in accordance with the Association’s current
procedure at that time, a copy of which is available to members upon request.

IAMA Board
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Praha 2015
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vztahi pravé v oblasti fizeni, na zodpovédny vybér odbornikli a pozornost ke kvalité v fizeni i pro-
duktu.
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Publikace, ktera se zabyva problematikou managementu v kulturnich organizacich, uméleckym
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Obecné pojata publikace o dynamice vyvoje podnikani, praci s informacemi, s lidmi a potfebé
tzv. sitovani.

CHANLAT, Jean-Francois, DAVEL, Eduardo, DUPUIS, Jean-Pierre ed.: Cross-Cultural Mana-
gement. Culture and Management Gross the World, Routledge USA 2013
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KAISER, Michael M.: Strategické pldnovdni v uméni: Prakticky privodce, IDU 2009

Zakladni pfirucka kulturniho managementu, jez popisuje v 17 kapitolach obecné i specifické za-
sady planovani v uméleckych organizacich. Klade dlraz na formulaci poslani organizace, vypra-
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Praha 2018
Aktualizované vydani souborné publikace na dané téma. Zakladni literatura oboru.
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Obsazna publikace (560 str.) vénujici se definovani mise organizace, pochopeni trhu perfor-
ming arts, rozvoji strategii organizace, komunikaénim strategiim, vedeni organizace a praci s pu-
blikem.

KOTLER, Philip, KELLER, Lane: Marketing management, Grada, Praha 2014
Jiz &trnacté vydani nejuznavanéjsi u¢ebnice marketingového fizeni, tzv. bible marketingu.

KRAUS, Marcel, ZAKOVA, Eva: Kulturni a kreativni primysly ve vybranych zemich EU, IDU,
Praha 2014

Struéna publikace obsahuje kapitoly vénované jednotlivym vybranym evropskym zemim a jejich
pristupu k této oblasti.
https://search.mlp.cz/cz/titul/kulturni-a-kreativni-prumysly-ve-vybranych-zemich/4068316/

KUBATOVA, Slava a kol.: Vedeni lidi a strategie v nejistych dobdch, Management Press a TC
Business School, Praha 2012

Jedna z nejlepsich publikaci u nads na dané téma. Vénuje se teorii, tomu, co se ,0zkouselo”, no-
vym podminkam a potfebé& novych dovednosti. Rozvoji strategii a hledani konkurenénich vyhod,
kultufe v managementu.

MACHKOVA, Hana: Mezindrodni marketing, Grada 2016
Ctvrté obnovené vydani. Publikace seznamuje s problematikou mezinarodniho marketingu ve-
lice komplexné. Analyzuje, prostiedi, strategii planovani apod.

MARSCHALL, Perry: Pravidlo 80/20 v prodeji a marketingu, Management Press 2015
Prace odkazujici na tzv. Paretlyv princip, tj. Ze 80 % dusledkd prameni z 20 % pficin (napf. i v ob-
lasti fizenf a zisku). Studie je inspirativnim praktickymi radami.

MATTOCK, John ed.: Cross-Cultural Communication. The Essential Guide to International
Business, rev. 2. vyd., Kogan Page, London, 2003
Zabyva se kulturnimi, korporatnimi odliSnostmi, specifiky v jednani, taktikami, jak vést jednani.

ment Press, Praha 2015

Publikace popisuje hlavni teorie managementu v obecné roviné. Snazi se odhalit tajemstvi efek-
tivniho Fizeni. Komparace teorii vyjevuje jejich vyznamné odliSnosti a rozpory. Kromé teoretic-
kého popisu se autofi snazi aplikovat teoretické modely na kazdodenni manazerskou praxi.
Kazdé z teorii jsou vénovany dvé stranky — predstaveni hlavni myslenky a doporucenti jejiho vy-
uziti v praxi.

PAQUETTE, Jonathan, RENDAELLI, Eleonora: Arts Management and Cultural Policy Research,
Springer 2015

Kniha predstavuje koncepce, znalosti a institucionalni prostfedi managementu uméni a vyzku-
mu kulturni politiky. Nabizi reprezentaci fizeni uméni a vyzkumu v oblasti kulturni politiky jako
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oblasti nebo slozitého seskupeni lidi, konceptd, instituci a napadd. V prvni kapitole se zabyva
multidisciplinarni, interdisciplinarni a transdisciplinarni perspektivou, ve druhé kulturni politikou
a uméleckym managementem, ve tieti jednotlivymi funkcemi managementu (marketingu, fun-
draisingu, leadershipu, planovani ad.), v dalSich dvou kapitoldch analyzou managementu a kom-
paraci kulturnich politik.

PATTENDEN, Sian: How To Make it in the Music Bussiness, revidované vydani GB by Clais
Ltd. St lves PLC, 2007
Velmi praktickd publikace o pracovnich pozicich v hudebnim priimysiu.

PLAMINEK, Jifi: Vedeni lidi, tymii a firem, Grada, Praha 2018
Paté vydani uznavaného ¢eského odbornika na management. Shrnuje poznatky rozumného roz-
hodovani a orientace v slozitéjSich situacich z hlediska managementu a leadershipu.

RUTTER, Paul a kol.: The Music Industry Handbook, 2. vyd. Routiedge, New York 2016
Pfiruc¢ka hudebniho prdmyslu obsahuje hloubkové prizkumy réznych prvkd hudebniho pri-
myslu (Zivé hudby, nahravaciho primyslu, obchodu s pravy), vénuje se zpUlsobu fizeni, propa-
gaci, synchronizaci. Kapitola je vénovana i klasické hudbé.

SVATOS, Miroslav a kol.: Zahraniéni obchod — teorie a praxe, Grada, Praha 2009

Prehledné pojednava o problematice vnéjsich ekonomickych vztah( a o zahraniénéobchodni po-
litice CR. Jak Usp&8né zvladnout predkontrak&ni p¥ipravu, jak Fesit zdvazkové vztahy v mezina-
rodnim obchodnim a hospodéarském styku, uvadi vybrané typy smluv a podrobnéji o obsahu
kupni smlouvy. Kniha se vénuje také logistice, zplsoblm podpory obchodu a forméam zpraco-
vani trhu. Text doplfiuji pfiklady z praxe, odkazy na dllezité webové stranky a dalsi zdroje infor-
maci a vzory nejdulezitéjSich dokumentl pouzivanych v mezinarodnim obchodé.

VEAL, Anthony James, BURTON, Christine: Research Methods for Arts & Event Management,
Pearson Education Limited, 2014

Publikace uréenda predevsim postgradudlnim studentiim o vyzkumnych metodach uméleckého
a event managementu. Zabyva se metodologii designu kvantitativniho a kvalitativniho vyzkumu.

VEBER, Jaromir a kol.: Management inovaci, Management Press, Praha 2016

Publikace o dileZitosti inovaci v rliznych oblastech Fizeni podniku v€etné lidskych zdrojd. O tom,
jak je aplikovat. Prvni ¢ast je vénovana vymezeni pojmi konkurenceschopnosti, inovaci, pohledu
OECD, EU, statistice. Zabyva se managementem zmén, znalosti, dusevnim majetkem a jeho
ochranou. Druhd ¢ast je vénovana mikroekonomickému pohledu na inovace. V zavére¢né ¢asti
se autorsky tym zamysli nad soudobymi hospodarskymi zaméry — nad pramyslem 4.0. 160

VEBER, Jaromir: Management — Zdklady, moderni manaZerské pristupy, vykonnost a prospe-
rita, Management Press, Praha 2014

Inovované vydani klic¢ové Ceské monografie zabyvajici se managementem v celé své §ifi. Kromé
zakladni a tradi¢nich témat zde nalezneme i témata novd, aktualni — uplatfiovana v teorii i praxi.

VEBER, Jaromir: Priklady z managementu a jejich feseni, Fortuna, Praha 1998

Osvédceny autor pfirucky pro rlizné obory véetné neziskového sektoru. Ukazuje metodiku fizeni
na praktickych pfikladech.

VODACEK, Leo, VODACKOVA, Olga: 2013: Moderni management v teorii a praxi, Manage-

ment Press, 3. rozsifené vydani, Praha 2013

160

Pojem ,primysl 4.0" vyzdvihuje aspekt ,chytrého primyslu” zejména pomoci novych nastroja IT
a diky tomu zefektivnéni vykonnosti a kontroly proces( vyroby i sluzeb.
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Publikace prednich €eskych odbornikl. Pfednosti je jeji pfehlednost a logicka struktura. Pred-
stavuje souc¢asny management se vdemi zménami a inovacemi. Objasnuje, jak se vyrovnat s na-
roénymi Ukoly, jimz jsou dnesni organizace vystavovany. Vychodiskem jejich vykladu jsou aktu-
alni pohledy na klasické sekvenéni a paralelni manaZzerské funkce (napt. planovani, organizaci,
personalni praci, kontrolu, rozhodovani). Vysvétluji naroky na dnesni manazerskou praci, a to
s vyuzitim moderniho konceptu kritickych faktor(i Uspéchu organizace (napf. tvaréi vedeni, stra-
tegie, struktury, procesy, IS/ICT, spolupracovnici). Podstatnou ¢ast knihy tvofi bohaty soupis re-
levantni literatury.

VOJIK, Vladimir: Podnikdni v kultufe a uméni, ASP1 Wolters Kluwer, Praha 2008
UZite€ny podnikatelsky nahled na kulturni sektor s respektovani specifickych rizik. Vénuje se
zejména podminkam v CR.

VOLZ, Jim: Introduction to Arts Management, Methuen Drama, Serie: Introductions to Theatre,
Bloomsbury 2017

Uvod do uméleckého managementu véetné performing arts (divadel a symfonickych orchestr(l).
UZite€na publikace. Uvadi priklady tzv. dobré praxe z vice nez stovky spole¢nosti. Po Gvodnich
defini¢nich kapitolach se zabyvé strategickym planovanim, fizenim lidskych zdrojt, fizenim
finanénim a marketingem strategii, jak prezit v sou¢asnych podminkach.

WIKSTROM, Patrik, The Music Industry: Music in the Cloud, Cambridge Polity Press 2009
Kniha nabizi kontextudlni prehled i detailni analyzu mnoha aspekti hudebniho priimyslu. Za-
byva se praxi copyrightu, jednotlivymi sloZzkami nahravaciho prlimyslu a zivé hudby. Zabyva se
predevsim zmé&nou postoje publika, ktery hudbu uziva, ale nechce vlastnit.

Zdklady moderniho managementu — 10 nejlepSich pfispévki z Harvard Business Review,
sbornik, Management Press, Praha 2016

Sbornik obsahuje deset prispévkl prednich expertd z oboru managementu: Michael Porter
(o konkurenci), John Kotter, Daniel Goleman (o emocionalni inteligenci a jejim spojeni s maxi-
malni vykonnosti), Peter Drucker, Clay Christensen (o uplatnéni inovaci), Tom Davenport (o vér-
nosti zakaznikd), Robert Kaplan a David Norton, Rosabeth M. Kanterova (o zavadéni inovaci),
Ted Levitt (o vztahu k z&kaznikim a jejich zajmGm), C. K. Prahalad a Gary Hamel. Prispévky
jsou zaméreny predevSim na UspésSné plsobeni v oblasti managementu — podnikéni, fizeni
firem.

International Journal of Arts Management — Obcasnik vénovany kulturnimu managementu
https://www.gestiondesarts.com/fr/ijam/#.XBqJO2ko-ic
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I —
ENGLISH SUMMARY

The e-publication INTERNATIONAL MANAGEMENT IN MUSIC SECTOR deals
with the terminology, trends, products, processes, habitual negotiating practices
and standard agreement forms common to the sector. The closing chapter is
devoted to the Czech specific background of the sector. The appendix includes
some free published examples of contracts.

The content is structured from general to specific issues. The benefit to the
reader of the publication is in the combination of theory with the practical experi-
ences of the authors. This book is the first of its kind in the Czech language.
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