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We, performing art professionals from different 
horizons, wrote this handbook to help you 
ensure that—as artists, producers, or anyone in 
a team—you ask yourselves questions about 
why, where and how to present your work in the 
hope it will lead to exciting adventures. 

While this brief guide is neither exhaustive nor 
rigid, it is meant to inspire you and lead you to 
solutions that address your needs. 

The artistic development of a person or 
collective involves key phases and moments, 
from creating your first piece to developing a 
professional and sustainable practice in the 
performing arts. One such stage concerns 
entering a process of distribution to show your 
work to additional audiences.

This is both a significant and healthy target, but 
also a challenging one. It involves constant 
team effort, requiring you to set goals and 
regularly evaluate your actions. It will also test 
your patience and motivation. So yes, it is a lot, 
but it is also rewarding and worth the effort in 
the end!

個人または集団が芸術的に発展していく過程では、最初の作品創作
から舞台芸術の世界でプロフェッショナルな活動を確立するまでの
間に、いくつもの重要な時期や瞬間があります。そのひとつが、より
多くの観客に作品を届けるために作品のツアーについて考え始め
る段階です。

それは意味のある、健全な目標であると同時に、挑戦を伴うものでも
あります。チームとしての継続的な取り組みが求められ、ゴールを設
定して自身の取り組みを評価することが必要になります。忍耐強さと
意欲も試されるでしょう。そう、やるべきことはたくさんありますが、
やるだけの価値があり、最後には努力が報われるはずです！

私たちは様々な領域から集まり、このハンドブックを作成しました。
これを読むみなさんがどのような立場̶アーティスト、プロデューサ
ー、またはそれ以外の役割̶であれ、このハンドブックを通して、な
ぜ、どこで、どうやって作品を上演するのかという問いを自身に投げ
かけ、刺激的な冒険へと向うことを願っています。

ここに載っている内容は簡単なまとめであり、すべてを網羅している
わけでも、絶対的なものでもありませんが、みなさんにとって何かし
らのきっかけとなり、抱えている課題の解決策へと後押ししてくれる
はずです。
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Touring one’s work requires a consider-
able amount of energy and time. The 
desire to reach a larger audience, and 
to make a piece live as long as possib-
le, is not only legitimate, but also a 
more sustainable way to create without 
overproducing.

Competition out there is fierce, and 
touring requires personnel willing to 
adapt to different contexts, sometimes 
with challenging economical and 
technical standards.

Furthermore, in a world where not all 
works are intended for touring, the 
uniqueness of what you offer to 
national and international presenting 
partners—such as festivals and 
theatres, often designated as ‘presen-
ters’—is decisive.

Think about scale, content and language, 
and ask yourself:

 –Is my artistic practice ready  
for distribution?
 –Is it the right work to tour?
 –If so, is it worth making artistic 
compromises for that purpose?
 –Is my team able, ready and willing 
to—or even interested in—touring?

If you replied yes to all these ques-
tions, then go for it! It is a large but 
worthy investment that will allow you 
to develop a career, meet other audien-
ces, confront different cultures, and 
grow as an artist.

Distribution should be 
integrated into the production 
mindset and process from the 
very beginning, so plan for 
this in your creation budget 

Where to show  
your work?
When it comes to staging a show, there 
are tons of options depending on the 
style, theme, and format of your work, 
not to mention your own goals, plans 
and desires. Rather than trying to 
knock at every door, it is helpful to 
understand what type of physical, 
cultural, geographical, even financial 
contexts will offer the best fit.

For instance, ask yourself if your work 
is meant to be performed inside a 
venue or outdoors, or if it would better 
resonate on a large stage or in a more 
intimate setting. It is also good to 
understand whether your performance 
fits within a cultural context… 

Is it a work for a specialised or wider 
audience, and does it suit the presen-
ter’s aesthetics?

Will its themes interest—and even  
challenge—the audience of a specific 
region or country, or will its content go 
too far and risk being hurtful and 
inappropriate?

Is the language you use—spoken or 
artistic—within the grasp of this new 
audience, and, if not, how can you 
translate it or make it accessible?

Can the presenter you are talking to 
even afford to present your piece in 
terms of scale and logistics—or, alterna-
tively, is it too small for their venue?

Before committing important 
human and financial resour-
ces, stop to think and try to 
understand where to deploy 
your energy for maximum 
impact.

How to get started?
There is no absolute answer to this 
question. Every artist and presenter are 
different, and aesthetic, cultural, social 
and political contexts exert a consider-
able influence.

The first step on this long and sometimes 
frustrating road is to set achievable goals 
and manage expectations for everyone, 
from the artistic director to the perfor-
mers, producer, technical team, and all 
involved in the project.

Investing in distribution is risky and 
does not always work. Success takes 
time and planning should thus be long 
term. It is definitely not an exact 
science but rather a combination of 
soft skills, patience and empathy. It is 
not magic, either, but, at some point, 
you will probably need a little luck.

It is crucial to remain open yet strategi-
se: curiosity in the presenters’ artistic 
endeavours and their conversations 
with fellow artists will help save you a 
lot of time and target more suitable 
opportunities for your work.

Cultivating deeper relations-
hips is the best bet; it offers a 
direct positive impact on a 
human level, and the right peo-
ple may eventually land in the 
right positions to support you.

Before you 
start… 

Before you start…

始める前に

作品をツアーするには、多くのエネルギーと
時間が必要です。作品をより多くの観客に届
けたい、作品をなるべく長く上演し続けたい
という欲求は、正当なものであるだけでなく、
作品を創り過ぎない、持続可能な作品創作
にもつながります。

競争は熾烈で、ツアーをする上では、時には
厳しい経済的、技術的な条件の中で、異なる
状況に積極的に適応する人材が求められま
す。

さらには、すべての作品がツアーを前提とし
ていない中で、あなたの作品がどういった独
自性を国内外の関係者̶フェスティバルや
劇場といった公演主催者となる人たち̶に
提供できるかが、決定的に重要となります。

上演の規模、内容、言語について検討し、自
分自身に問いかけてみましょう。

• 私の芸術活動は、ツアーできる段階に
到達しているか？

• ツアーすべき作品か？
• そうであれば、ツアーのために創作面で
の妥協をする価値があるか？

• 自分たちのチームは、ツアーを行える
か、行う意思があるか、そもそもツアー
に関心を持っているか？

上記すべての質問への答えが「YES」であれ
ば、ぜひやってみましょう！大きな投資にはな
りますが、将来のキャリア、多くの観客や異な
る文化との出会い、アーティストとしての成長
など、やる価値はあります。

作品をツアーすることは、その作品創作
の当初から方向性や過程に織り込まれ
ているべきで、それを見込んだ創作予算
を策定しましょう。

Before you 
start… 作品を上演するということでは、作品のスタ

イル、テーマ、形式、そして言うまでもなくあ
なたが設定した目標、計画、意欲によって、
数多の選択肢があります。すべての門を叩
こうとするよりも、どのような物理的、文化
的、地理的、または経済的状況があなたの
作品にとって一番適しているのか、理解して
おくと進めやすくなります。

例えば、作品が想定する上演会場は屋内な
のか屋外なのか、あるいは大きな舞台の方
が観客に届きやすいのか、近い距離で上演
する方がいいのか。作品が、その場所の文
化的文脈に当てはまるかも理解しておいた
方がいいでしょう。

特定の観客に向けた作品なのか、あるいは
幅広い観客が見られるのか。そして、公演主
催者の芸術的志向に合っているのか。

作品のテーマはその地域や国の観客の関
心を惹いたり、あるいは考えを揺さぶること
もできるのか、はたまた作品の内容は行き
過ぎていて、傷つくと感じる人がいたり、不
適切であったりするのか？

作品を検討してくれている公演主催者は、
そもそも上演に必要な規模の会場を用意
し、移動や運搬などにかかる経費を負担で
きるのか、または逆に会場の大きさに対し
て作品規模が小さすぎないか？

どこで作品を
上演するのか？

大切な人的資源や財源を投入する
前に、どこに一番力を掛けると最大
の効果が得られるのか、立ち止まっ
て考えてみましょう。

この問いに絶対的な答えはありません。ア
ーティスト一人ひとりでも、公演主催者ごと
にも異なり、芸術的、文化的、社会的、そして
政治的な文脈が多大な影響を与えます。

この長く、思い通りにいかない道のりの最
初の一歩は、到達可能な目標を設定し、活
動に関わる全員̶芸術監督から出演者、プ
ロデューサー、テクニカルチームまで̶の
期待値を管理することにあります。

ツアー上演に投資するのは、リスクが大き
く、常にうまくいくとはかぎりません。成功ま
でには時間が掛かり、そのため計画は長期
的なものになります。決してセオリー通りに
いくものではなく、むしろ、対人交渉力やコ
ミュニケーション力といったソフトスキル、
忍耐、共感の組み合わせによるものです。し
かし、決して魔法でもなく、時には運も必要
になるでしょう。

様々な可能性の余地を残しながら、戦術的
に進めることが肝要です。公演主催者の芸
術的取り組みや他のアーティストとの会話
に関心を寄せることで、時間を節約し、作品
にふさわしい上演機会に注力することがで
きます。

どうやって始めるのか？

深い関係を構築することが一番の
近道であり、人と人の間で直接的な
良いインパクトを与えてくれます。最
終的に、しかるべき人が、しかるべき
立場からあなたを応援してくれるは
ずです。
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Who are the people 
involved in this effort?
Within an artist’s team, multiple 
professionals perform different roles 
and assume different responsibilities: 
artistic, technical, logistical and even 
legal dimensions have to be addressed 
by separate individuals. These people 
need to be able to understand who 
does what and communicate that 
clearly, both within and beyond the 
team. 

Similarly, theatres and festivals have 
their own staff and functions, systems 
and processes—which may vary 
depending on the scale of the institu- 
tion, its geographical location or its 
history—and are designed to best 
assemble an artistic programme 
relevant to their audiences.

Defining who does what 
and matching that with the 
presenter’s staff is more 
important than assigning job 
titles that to some people 
might mean nothing.

What makes this more difficult is that 
job titles not only change from language 
to language but also within the same 
language depending upon different 
regions or sectors. Always consider to 
whom you are talking when working on 
distribution, particularly international-
ly. Consequently, take the following 
glossary with a grain of salt. It is better, 
when thinking about the personnel 
involved on the artist’s side, to think in 
terms of specialised functions surroun-
ding an artist and to try to label them 
in a way that will be clear within the 
team as much as among the presenters 
you contact.

The artistartist (sometimes artistic director 
of a company) is responsible for the 
creative element, which is in many 
ways the cornerstone of the whole 
enterprise. However, steering the 
distribution effort is also part of the 
job description. An artist must set 
realistic goals, assign resources and, 
more importantly, support their whole 
team. Furthermore, unmediated 
conversations between artists and 
presenters are insightful and a nice 
way to connect: it is something to 
enjoy, not fear.

Before you start…

The distribution managerdistribution manager defines the 
promotional strategy with the artist, 
builds and maintains a national and 
international network, attends industry 
events, markets and platforms, and 
hosts / handles guest curators when 
the artist is showing their work. 
Distribution managers negotiate and 
sell performances, manage presenter 
relationships, supervise communica- 
tion with professionals, and often try to 
accompany the artist on tour.

The production managerproduction manager’s duties, on 
the other hand, start when touring 
opportunities materialise and address 
the associated logistics, including 
contracts, travel, accommodation, etc. 
They usually travel with the artist to 
coordinate personnel and schedules, 
and their role includes fulfilling a 
presentation agreement within time and 
budget, as well as making sure presen-
ters deliver on their responsibilities.

The technical directortechnical director liaises with 
venues and oversees all technical 
components. Their mission starts with 
making sure that a work suits the 
venue and / or how to adapt it to 
ensure this, and eventually covers over-
all coordination with the presenter’s 
technical team, from validating space 
and equipment to scheduling work 
shifts from get-in to build-up. This 
includes tests, rehearsals, and perfor-
mances until the strike down after the 
last show, and the subsequent packing 
of the artist’s effects and vacating of 
the venue.

Before you start…

The communication managercommunication manager coordina-
tes visual and textual material, providing 
information to presenters and journalists 
and verifying it is accurately published. 
They work around scheduled events 
(premieres and performances, press 
conferences and programme releases, 
etc.) and conceive, generate and manage 
a longer-term discourse about the artist 
on, for instance, social media.

The administratoradministrator deals with hard facts 
and sensitive matters. They take care 
of contractual details, human resources, 
financial transactions, legal aspects, 
etc. Some administrators also deal with 
funding applications and reporting, 
follow up with institutions, and make 
sure that everyone remains on the right 
side of the law. Administrators are both 
an artist’s back-office and their 
backbone—more often than not, one 
way or another, they support all an 
artist’s personnel.

Production managers can also 
be called tour managers or 
road managers, and it is not 
unusual for a distribution 
manager, or even a technical 
director, to perform this role, 
especially in smaller groups.

アーティストを支えるチームの中では、何
人ものプロフェッショナルが、異なる役割
を担い、異なる責任を負っています。それ
ぞれの個人が、作品上演における芸術的
側面、技術的側面、移動や運搬に関わる側
面、そして法律的な側面にも対応します。
それぞれが何に取り組んでいるのか互い
に理解し、チームの中でも、そしてチーム
の外に対しても、明確に伝える必要があり
ます。

同様に、劇場やフェスティバルにもスタッ
フがいて、自分たちの観客にとって重要な
芸術プログラムを実施するための役割や
システム、手順が決められています。それ
らは、組織の規模、地理的な位置、あるい
は歴史的経緯によって異なります。

関わる人は
誰？

誰が何をするのかを明確にし、公演
主催者側スタッフとの役割分担を整
理することは、一部の人にしか通じな
い肩書きを付けるよりも重要です。

この点の難しさは、異なる言語によって肩
書きも変わるということだけでなく、同じ言
語の中でも地域や分野領域によって違うと
いうことです。作品の上演機会を広げようと
する際、特に海外展開では、常に誰に向け
て話をしているのかということに留意しなく
てはなりません。ですので、以下の用語解説
も、あくまでも参考としてご覧ください。アー
ティスト側で関わる人については、そのアー
ティストの作品上演に特化した役割から考
えるべきで、自分たちのチームの中でも、そ
して相手の公演主催者にとっても伝わりや
すい肩書きを付けるようにしましょう。

アーティスト（artist）（場合によっては劇団
等の芸術監督）は、活動全体の土台と言え
る創造的な部分についての責任を負いま
す。しかし、ツアー上演の方向性を決めてい
くことも仕事のひとつです。アーティストは
現実的な目標を設定し、持っている資源を
振り分け、何よりもチーム全体を支えます。
さらに、アーティストと公演主催者の直接の
会話には多くの発見があり、すばらしい関
係構築の方法なので、怖がることなく楽し
みましょう。

営業マネージャー（distribution manager）
は、アーティストとプロモーションの戦略を
練り、国内外で人的ネットワークを構築、維
持し、業界関係者が集まるイベントに参加、
作品を売り込み、関係者を呼び込み、アーテ
ィストが作品を発表する際にはキュレータ
ーを迎え、対応します。営業マネージャーは
交渉を行い、作品を売り込み、公演主催者と
の関係を築き、広報専門スタッフの仕事を
監督し、多くの場合ツアーではアーティスト
に同行します。

一方、プロダクション・マネージャー
（production manager）の仕事は、ツアーで
の上演が決まり、契約や移動、宿泊などロジ
スティックに関わる事案が発生してから始
まります。通常、プロダクション・マネージャ
ーはアーティストに同行して人員やスケジ
ュールを調整するほか、決められた時間と
予算の中で契約が遂行されているか、公演
主催者が責務を果たしているかを確認しま
す。

テクニカル・ディレクター（technical direc-
tor）は上演会場と連絡を取り合い、公演の
技術面を統括します。作品が上演会場に合
っているか、合わせられるかを判断するとこ
ろから始まり、上演会場と機材の確認、搬入
から仕込みまでの人員配置等について、公
演主催者側の技術チームとの全体調整を
行います。この中には、装置等の検証、リハ
ーサル、上演から上演後の撤収作業、アー
ティスト側の機材の梱包、搬出までが含ま
れます。

広報マネージャー（commun i c a t i on 
manager）は、ビジュアル素材とテキスト素
材を使って公演主催者やメディア関係者へ
の情報提供を行い、正確に情報が掲載され
ているかを確認します。初日から楽日までの
上演、記者発表、公演情報の解禁など、スケ
ジュールが決められた仕事の他、例えば
SNSなどを利用したアーティストに関するよ
り長期的な広報活動を提案、実施、管理しま
す。

事務責任者（administrator）は、客観的に動
かしがたいデータ、そしてデリケートな案件
を取り扱います。契約上の詳細や人事、経
理、法務を管理し、時には助成金の申請と
報告、関係機関へのフォロー、公演に関わる
すべての人が法律の範疇で仕事をしている
かの確認まで行います。事務責任者はアー
ティストのバックオフィス業務を担うだけで
なく、背骨にもなり、大抵の場合、関わるす
べての人を様々な側面から支えます。

プロダクション・マネージャーはツア
ー・マネージャーと呼ばれることもあ
り、特に小さなグループでは、営業マ
ネージャーや時にはテクニカル・ディ
レクターがこの役割を任されることも
珍しくありません。

Before you start…
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What is the right  
model for me?
There are multiple ways for artists to 
structure their work. Some choose to 
freelance or form collectives and use 
employer groups or third-party compa-
nies to take care of their administration. 
Others, depending on their access to 
funding and other sources of income, 
set up their own companies: a not-for-
profit association, for instance, or a 
limited company.

Similarly, artists can deploy different 
models when it comes to the distribu- 
tion of their work. In essence, the two 
overarching systems come down to 
internal vs. external, i.e. whether a 
distribution manager is part of the 
artist’s team—if the personal skills and 
will to learn are present—or belongs to 
a separate, specialised entity.

Internally

Emerging artists often develop their 
promotion in-house, which can mean 
that either one member of their team 
starts to work on that aspect or an 
external person is brought into the 
team to take care of distribution.

It often seems that hiring someone to 
contact presenters and promote your 
work is more expensive than asking 
someone already in the team… Keep in 
mind, though, that the time that this 
person invests into distribution is additio-

 ro / dna daolkrow rieht gnisaercni suht ,lan
shifting their former tasks to someone 
else. On the other hand, a new team 
member will need time to understand 
how to represent an artist, their values 
and their work, but will usually bring 
with them methodology and networks. 

Ultimately, having a distribution 
manager on payroll provides you with 
someone who fully understands your 
artistic language and can speak 
capably about it. They share your 
values and vision, are aware of your 
rhythms, and grow with your project, all 
the time building long-term relationships 
with presenters and curators.

In both cases, however, an artist must, 
over time, commit financially—through 
structural funding or by budgeting the 
position in productions and sales—in 
order to allow the effort and network to 
blossom, even if a relationship begins 
on a part-time basis. This model works 
best when your company has enough 
activity to sustain the role and you are 
ready to support someone’s professio-
nal growth internally.

Externally

If you prefer to delegate your distribu- 
tion work to a third party, you can 
reach out to an agency or production 
office, depending on the scope of the 
work you intend them to accomplish on 
your behalf. Both options refer to 
entities existing independently from 
your own company, and they will 
represent you—as well as other 
artists—by promoting your work within 
their network of curators and presen-
ting institutions, often working across 
both disciplines (theatre, dance, circus, 
performance) and territories.

Each solution is similar, and these 
terms could almost be interchangeable, 
but we make a distinction here. 
Agencies are often more focused on a 
distribution strategy and relationships 
with presenters, sometimes including 
production management and tour 
coordination, whereas production 
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offices support artists with a wider 
array of services such as long-term 
development planning, fundraising, 
human resources, and administration. 
A proper production office is not just 
an administrator—it is a strategic ally 
that understands the artistic ecosys-
tem and also shares your vision.

Contracting an external entity implies 
paying them a fee to accomplish the 
scope of work that has been agreed 
upon. In the case of a production 
office, the artist will pay the company a 
fixed monthly or annual rate based on 
the delegated missions and resources 
(time and costs) allocated by the 
production / distribution office to 
accomplish them. In contrast, an 
agency would be paid on a commission 
basis, usually 10~15%, depending on 
how far the collaboration goes (to 
contract or beyond, including coordina-
tion, for instance, or preparation).

Of course, there are hybrid solutions 
too, such as a retainer system  
(commission-based with an advanced 
minimum guarantee) or a smaller fixed 
income with a reduced commission 
rate on top.

Which one’s for you?
Naturally, both models have their pros 
and cons, and both require a financial 
effort from independent artists to 
navigate the broad field of performing 
arts and distribution. 

In general, when proceeding internally, it 
is easier to start small and scale up, but 
it takes more patience and ingenuity to 
create connections and integrate 
networks. On the other hand, produc- 
tion offices come with this knowledge 
but will ask you to commit financially, 
while agencies might require a lower 
initial investment but will need to 
establish the «saleability» of an artist 
before committing their own resources…

You are not the only one 
deciding: successful agencies 
and production offices have 
an artistic identity and curate 
the artists they represent to 
match their networks / 
markets.

Before you start…

アーティストが仕事を進めるやり方はいく
つもあります。フリーランスを選ぶ人もい
れば、管理業務を任せるために他のアー
ティストと共同でスタッフを雇ったり、別の
会社に外注したりする場合もあります。一
方で、受けられる支援や収入状況にもより
ますが、非営利組織や有限責任会社の形
で自らのカンパニーを立ち上げるアーテ
ィストもいます。
同様に、作品のツアーを行う際にも、いく
つもの形式があります。突き詰めれば、内
部か外部か̶スキルと意欲を持った営業
マネージャーがアーティストのチームの
一員であるか、あるいは別の専門的な組
織に属しているか̶ということになりま
す。

私に最適な
形は？

最終的には、営業担当者を雇用することで、
あなたの芸術的言語を完全に理解し、それ
を充分に代弁してくれる人が見つかること
になります。価値観やビジョンを共有し、仕
事のリズムを理解し、プロジェクトとともに
成長する、そして公演主催者やキュレータ
ーと長期的な関係を築いてくれます。
ただ、どちらの場合も、仮に最初は常勤では
ない関わりから始まったとしても、取り組み
やネットワークの構築が実を結ぶまでの
間、アーティストは金銭的な負担を負うこと
になります。この資金は、構造的な取り組み
を支援する助成金や、ツアー営業の役割を
プロダクションや全体の営業的部門の中に
位置づけることによって得られます。このモ
デルは、すでにあなたのカンパニーがこの
ポジションを充分に支えられるだけの活動
を行っていて、チーム内で個人の成長を支
援する余裕がある場合に最もうまく機能し
ます。

若手のアーティストは自分たちでプロモ
ーション活動を行うことが多く、チームの
誰かがその仕事にあたるか、外から営業
担当者を招き入れることになります。
誰かに公演主催者とのやり取りや作品の
プロモーションを依頼することは、すでに
チームの一員である人にやってもらうより
もお金が掛かるように思われるかもしれ
ません。けれども留意すべきことは、この
メンバーが担う営業の仕事は今まではや
っていなかったことで、その人の仕事量が
増える、あるいはその人が元々やっていた
仕事が他の誰かに回されることになるの
です。一方、新しくチームに加わる場合、ど
のようにアーティストやその価値観、作品
を第三者に伝えるかを理解するまでに時
間がかかりますが、多くの場合、それまで
にない方法論とネットワークをもたらして
くれます。

内部で

ツアー営業の仕事を第三者に外注する場
合は、どこまで仕事をやってもらうかにも
よりますが、代理人やプロダクション・オフ
ィスに相談します。どちらの選択肢も、あな
たのカンパニーとは別の組織に依頼をす
ることになり、引き受ける側はあなたの代
理者として、他に提携するアーティストと
同様、自分たちが有するキュレーターや公
演主催組織とのネットワークを活用し、多
くの場合は演劇、ダンス、サーカス、パフォ
ーマンスといった分野や地域を超えて、作
品のプロモーションを行っていきます。
この二つの方法はよく似ていて、使われる
用語もほぼ互換可能なように思われます
が、ここでは区別をします。代理人がツア
ーのための戦略や公演主催者との関係構
築に注力し、プロダクション・マネジメント
やツアーのコーディネートまで行うことが
あるのに対し、プロダクション・オフィスは

外部に

長期的な計画作りや資金調達、人的資源
や事務管理を含め、より幅広くアーティス
トを支援します。きちんとしたプロダクショ
ン・オフィスは、ただの事務責任者ではな
く、戦略的なパートナーとして芸術分野に
おける循環システムを理解し、アーティス
トとビジョンを共有します。

外部組織と契約すれば、合意した仕事の
範囲に対して報酬を支払うことになりま
す。プロダクション・オフィスの場合、発注
された任務やそれを達成するために投入
される時間や料力に基づき、アーティスト
側は月ごとに、あるいは年単位で定額を
支払います。それに対して代理人には、歩
合制での支払いが行われ、どこまで業務
を行うかによりますが（公演契約の締結ま
でか、あるいはそこから先のコーディネー
トや準備まで行うか）、手数料は通常10～
15％になります。もちろん、歩合制に最低
保証の前払いを取り入れたリテーナー・シ
ステムや、より少ない定額払いに率の低い
歩合を組み合わるといったハイブリッド方
式もあります。

当然のことながら、どちらのモデルにもよ
い点と悪い点があり、舞台芸術の広い世
界の中で作品を上演していくために、どち
らもアーティストによる経済的な努力が求
められます。
一般的には、内部で進める場合は小さく
始めて規模を大きくしていくことができま
すが、関係性とネットワークを築く上で忍
耐と創意工夫が必要になります。対して、
プロダクション・オフィスであれば知識を
提供してくれますが金銭的な負担が伴い、
代理人は初期の費用は掛かりませんが、
関わる前に「売れる」アーティストであるか
どうかを示さなくてはなりません。

あなたに適しているのは？

あなただけで判断を下すわけではあ
りません。成功している代理人やプロ
ダクション・オフィスは、芸術的なアイ
デンティティを持ち、自分たちが持つ
ネットワークや市場への関わりに応じ
て提携するアーティストを導いてくれ
ます。
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Now that we have looked into the 
relevant background and explored basic 
questions, it is time to examine essen- 
tial tools and multiple opportunities.

Tools
If we leave all intangibles (such as 
connections and network) aside for a 
moment, there are a few concrete 
elements that play an important role in 
the promotion, planning and execution 
of a performance, both for presenter 
and artist.

Learn to be specific AND 
flexible by identifying both 
the optimal and minimal 
conditions in which your 
show can take place.

Budget & Pricing 

If you are trying to distribute your work, 
you must know its selling price. When 
budgeting, always find the ‘no go’ limit, 
i.e. the minimal costs involved in 
presenting a performance while paying 
everyone fairly. Afterwards, add some 
buffer to cover back office and distri-
bution work, with 20% a good rule of 
thumb, though if you work with 
external distributors you might need to 
detail this better. Your selling price will 
offer a little flexibility within this 
margin. What you do not include in the 
price are travel (including set transpor-
tation), accommodation and per diems, 
often referred to during negotiations as 
«plus, plus, plus», since these +++ can 
vary considerably according to the 
distance to a presenting venue and, of 
course, local rates. Keep in mind that 
budgeting for a tour is different to 
budgeting for a production: a touring 
party is leaner, and team members will 
combine certain roles on the road. A 
smaller team also translates into a 
lower price, lower costs for the presen-
ter, and a lower ecological impact.

Technical Rider

Not included in the «price +++» are the 
technical costs required to perform the 
show on the presenter’s side. To allow 
them to evaluate these costs properly, 
the artist must prepare and provide a 
technical rider. This document can 
include plans and drawings (particular-
ly a lighting plot) and always details the 
technical equipment that are in-
dispensable for a performance. In 
general, common items such as sound, 
light and video projectors are supposed 
to be provided by the presenter, 
whereas more specialised equipment 
(programmed computer, special lights, 
custom-made rigs, etc. and obviously 
set and costumes) should be provided 
by the artist. Your «tech rider» will list 
all these items in exhaustive detail, 
including, when necessary, specific 
brands of equipment, types of lenses, 
gels and filters, stage elements to build 
on-site, etc. Finally, the tech rider tells 
a presenter how many staff they will 
need to provide, and for how long, 
ideally in the form of a personnel 
schedule from get-in to load out.

Presentation Agreement

This agreement formalises financial 
and technical conditions in a clear 
manner, understood by both parties, 
and the technical rider should be 
included with the presentation agree-
ment as an appendix. This helps plan 
the administrative and promotional 
side of the collaboration as well as 
preparing for any complications or 
cancellations. As a contract, it is a 
legally binding document, which means 
that it can be enforced in case of 
breach and that it has to comply with 
the law—or, when touring international-
ly, the laws of different countries. Who 

prepares it, though, is a tricky ques- 
tion. To avoid any misunderstanding, 
independent artists, with their smaller 
teams, should prefer their own model, 
but often artists’ agreements do not 
reflect a presenter’s local realities. 
What is more important is where the 
legal jurisdiction of the agreement is 
located: even if it seems counterintuiti-
ve, placing the jurisdiction where the 
presenter is based is preferable 
because a local court will always be 
more able to act in the event of a 
dispute. When working internationally, 
pay attention, too, to local taxation and 
make sure everything is clearly descri-
bed in the agreement. On the one 
hand, for instance, there may be value 
added taxes at play, and, in that case, 
it is important to make sure that the 
agreed fee is net of these taxes if they 
are not recoverable on the artist’s side. 
On the other hand, there are labour- 
related costs, ranging from withholding 
taxes (taxes paid in the presenter’s 
country, often recoupable through 
bureaucratic process in the artist’s 
country) to social coverage (which is 
only recoverable in some cases). 
Author’s rights are also addressed in 
an agreement as there are two general 
systems in place (the so-called French 
Authors’ Rights and Anglo-Saxon 
Copyright). If the presentation of the 
artist’s work is part of a co-production 
by the presenter, a separate co- 
production agreement will be signed 
alongside the presentation agreement.

Learning 
by doing
実践を通して学ぶ
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ここまで背景や基礎的な問いを考えてき
ましたが、ここからは重要なツールと活用
すべき様々な機会について検証していき
ます。

ツール

作品を売り込もうとする際には、適切な値
段を認識する必要があります。予算を組む
中で、上演にあたっての最低限のコストと
関わる全員への公平な支払いを行った上
での「限界点」を常に押さえておきます。そ
の後で、公演に伴う事務作業と営業業務
のコストを回収できるよう、20％を目安に
バッファーを加味しますが、外部の営業担
当者と仕事をする場合は、この部分をより
明確にする必要が生じます。作品の値段
設定では、この余白を作れるよう、多少の
柔軟さが必要となります。美術セット運搬
を含む移動、宿泊、日当など、交渉におい
て「プラス、プラス、プラス」と呼ばれる経
費は、作品の価格には含めません。これら
のプラス要素は、上演会場までの距離や、
当然ながら、その地域の標準価格によっ
て大きく変動します。ツアーの予算組は、
通常の公演のそれとは異なるということ
を、覚えておきましょう。ツアーに出るチー
ムは最低限の人数構成で、ひとりが複数
の役割をこなします。小規模なチーム編成
は、公演主催者にとっての価格や経費を
抑え、環境負荷の軽減にもつながります。

予算と値付け

コネクションやネットワークといった無形
の要素以外に、作品のプロモーション、公
演の計画、実行する上で主催者とアーティ
スト双方にとって重要な、具体的なことが
いくつかあります。

公演を行う上での最適な環境と最
低限の条件を明らかにし、具体的
かつ柔軟に取り組むことを心がけ
ましょう。

上記の「プラス、プラス、プラス」経費に含
まれないのが、作品を上演するために公
演主催者が負担する技術経費です。主催
者が正確に経費を見積りできるよう、アー
ティスト側はテクニカル・ライダーを作成
し、提供しなければなりません。テクニカ
ル・ライダーは各種プランと図面（特に照
明図面）を含み、上演に不可欠な機材を指
定します。通常は、一般的な音響、照明、映
像プロジェクターといった機材は公演主
催者が用意し、特別な機材（上演用のプロ
グラムを搭載したパソコン、特別な照明機
材、作品の上演用に作られた吊り装置な
ど、そしてもちろん作品の舞台美術と衣
装）はアーティストが持ち込みます。テクニ
カル・ライダーは、これらの機材等を漏れ
なく詳しく記載し、必要であれば機材の製
造元やレンズの種類、カラーフィルターの
番号、現地で組み立てる舞台美術の詳細
などを明記します。そして、テクニカル・ラ
イダーを通して必要な人員の数と時間を
公演主催者に伝えられるよう、可能であれ
ば仕込みから撤収までの人員表を付けま
す。

テクニカル・ライダー

上演契約は、両者が合意した金銭的条件
と技術的条件を明瞭な形で正式なものに
し、テクニカル・ライダーを契約書の別表
として添付します。この契約に基づき実務
面および広報宣伝面の準備を進め、予期
せぬ事態や中止の場合に備えます。この
契約書は法的拘束力を持ち、違反があっ
た時には効力を発揮すると同時に、法̶
国際ツアーを行う場合には、それぞれの
上演国の法律̶に則っていなければなり
ません。誰が契約書を準備するかは、厄介
な問題です。誤解が起こることを防ぐた
め、小規模なチームしか持たないインディ
ペンデントなアーティストは、自分たちの
様式を使うことは好みますが、しばしば公
演主催者側の事情が反映されていないこ
ともあります。より重要な点は、契約書の
管轄裁判所がどこにあるかという点です。
感覚的にはそう思えないかもしれません
が、契約上の紛争が起こった際、その地の
裁判所の方がよりよく対応できることを考
えると、公演主催者の本拠地に位置する裁
判所を指定することが望ましいのです。国
際的に事業を行う際には、その国の税制
にも注意し、契約書に明記する必要があり
ます。例えば付加価値税がある場合には、
アーティスト側で還付手続きができない
ものであれば、税抜き額で合意し、明記し
ておきます。一方、源泉徴収税（公演主催
者の国で納税され、多くの場合はアーティ
ストの居住国で行政手続きを経て還付さ
れる）から社会保険料（還付されるケース
は限られる）まで、労働に関連する経費も
あります。契約書には、著作権に関する条
項も含まれますが、フランス方式とアング
ロサクソン方式と呼ばれる二つのシステ
ムが一般的です。作品上演が、公演主催者
による共同製作の一部である場合は、上
演契約とともに共同製作に掛かる契約を
別途締結します。

上演契約
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Mobility Funding

Be aware of your eligibility for travel 
grants and other funding sources that 
might support your touring activities. 
These are never guaranteed, but to 
improve your chances it is important to 
learn about deadlines, the documents 
required (including an official letter of 
invitation), and even the strategic 
interests of an institution. Knowing 
these well in advance will allow you to 
use any potential funding to convince a 
presenter sooner, helping ensure a 
successful application.

Artists with Borders

Borders still exist so your team mem-
bers might need a visa to access a 
country and a work permit to perform. 
Please make sure when negotiating 
that the inviting presenter supports you 
through that process, providing both 
advice and relevant documents. Do 
not, in the current climate, underesti-
mate this process, particularly if you 
employ personnel from multiple 
backgrounds. This applies similarly to 
goods, since custom officers may want 
to raise an excise tax on the equipment 
you transport with you. Do your 
research in advance, and visit your 
local chamber of commerce, which will 
be able to help you put together an ATA 
Carnet, a document listing everything 
you carry with you for temporary 
importation. You will usually need to 
deposit a percentage of the total value 
of your material as a guarantee that 
you will return it to its country of origin.

Opportunities
Sharing a moment with a presenter is 
the best way to connect and begin a 
relationship, especially if you can do 
that in person. Luckily, there are plenty 
of circumstances in which to meet 
people while conducting your work, 
with each opportunity offering diffe-
rent and complementary merits.

Residencies

Whether funded or not, art residencies 
provide a bubble of time and space for 
artists to sharpen their talents, explore 
fresh modes of expression, and expand 
the understanding of their craft. They 
also offer precious and privileged 
access to a presenter’s team and 
countless opportunities to chat to 
them without pressure.

If your residency takes place in a 
metropolitan area, attend multiple 
shows, contact other venues, meet 
other artists, and develop your network 
around shared values and interests. 
When a work-in-progress is part of the 
deal, think twice about whom to invite—
or not to invite—based on the stage your 
work finds itself in.

Producers’ residencies or 
camp programmes have 
recently emerged, allowing 
your team to grow professio-
nally alongside you.

Premieres

A premiere is a ‘must inform’ event. A 
newsletter is an easy way to reach all 
your contacts but it will often be 
spam-filtered or trashed. Send one 
anyway! 

In addition, take your time to write 
individually, planning ahead (by at 
least two months), inviting those with 
whom you are in touch and / or who 
actively follow your work, or anyone 
who, based on their artistic program-
me, may be interested.

Ask the partners in your projects 
(co-producers, funding bodies) to help 
you spread the word and point you to 
people relevant to your future. It is also 
in their interest to promote a piece that 
they have been supporting. 

Colleagues are always a great 
source of information if your 
contact list needs refreshing 
or spicing up.

Promopack

The last tool worth discussing is 
related to the documentation of your 
work. Good photos (high resolution for 
print) and well produced videos (full 
length and / or trailers) are helpful to 
promote and sell your work, although 
they can never replace the live experi-
ence. Text descriptions are also 
important and should be carefully 

curiosity for a presenter to look into 
your work and get back to you. Press 
reviews are also relevant: they are 
perceived as neutral opinions (they are 
not) and signify prominence and 
maturity. Put all these elements 
together in one document accessible 
online with detailed credits and links to 
high resolution pictures, videos, and 
supporters’ logos.

ツアー活動を支援する移動助成などへの
申請可否を確認しておきましょう。必ず助
成されるとは限りませんが、締め切りや必
要な書類（公式の招聘状を含む）、助成機
関の戦略的な関心などについても調べて
おくことで、助成を受ける可能性が広がり
ます。これらについて事前に把握していれ
ば、公演主催者を説得しやすくなり、よりよ
い申請書の作成が可能になります。

モビリティ助成

国境は依然存在し、入国にビザが必要で
あったり、上演するために労働許可が求め
られたりするかもしれません。交渉段階で
は、これらの取得プロセスにおいて、公演
主催者からのアドバイスや必要書類の提
供といった支援があることを確認してくだ
さい。現在の情勢下では、特に異なるバッ
クグラウンドのスタッフや出演者がいる場
合、このプロセスを軽視しないこと。このこ
とは、物品についても言えることです。税
関職員は、あなたが持ち込む機材を物品
税の課税対象と見なそうとするかもしれ
ません。事前に調べておき、地元の商工会
議所に行けば、一時的輸入物品をすべて
記載するATAカルネ作成を助けてくれま
す。通常は、持ち込み品をすべて出発国に
持ち帰るという保証金として、合計価値相
当額の何％かを預けます。

国境を越える

ここで紹介する最後のツールは、作品の記
録に関係することです。質の高い上演写真
（印刷のための高解像度）と上手に編集さ
れたビデオ（フルレングスまたはトレーラ
ー）は、実際の鑑賞体験には決してかない
ませんが、作品を紹介し、売り込む上で役
立ちます。テキストによる作品紹介も重要
です。公演主催者の関心を惹き、あなたに
連絡するきっかけになるかもしれません
ので、きちんと推敲することが必要です。
作品のレビュー記事も重要です。作品へ
の中立的な視点（実際はそうではありませ
んが）として、卓越さと成熟度の証明にな
ります。これらすべてをひとつにまとめ、詳
細なクレジット、高解像度写真データやビ
デオへのリンク、支援者のロゴを付けて、
オンライン上でアクセス可能にしておきま
す。

プロモーション・パック 様々な機会

公演主催者と時間を共有することは、特に
直接会ってできれば、つながりと関係を作
るための最良の方法です。幸いないこと
に、仕事をしながら人に会う機会は数多く
あり、それぞれの機会に異なる、相互補完
的なメリットがあります。

コンタクト・リストの更新や追加が
必要な時、同僚はいつも素晴らし
い情報源になってくれます。

資金的な支援の有無にかかわらず、レジ
デンスはアーティストが自らの能力を研ぎ
澄ませ、新たな表現を模索し、自身の創作
活動への理解を広げるための時間と空間
を提供してくれます。同時に公演主催者の
チームと接したり、重圧なく気軽に話をし
たりする多くの機会も与えられます。
レジデンス場所が都市部であれば、公演
を観に行ったり、劇場と連絡を取ったり、
他のアーティストと交流したり、共通の価
値観や関心を軸にして自身のネットワーク
を広げてください。ワーク・イン・プログレ
ス発表を行うことがレジデンス・プログラ
ムの一環であれば、誰を招待するか、しな
いか、自身の作品のことを考えて、検討し
てください。

レジデンス・プログラム

最近では、プロデューサー対象のレ
ジデンス・プログラムやキャンプも
見られるようになり、あなたのチー
ムメンバーが参加することで、プロ
フェッショナルとして一緒に成長す
ることができるでしょう。

作品の初演は「必ず知らせる」催しです。メ
ールニュースは連絡先を知っている全員
に通知するための簡単な方法ですが、し
ばしば迷惑メールボックスに仕分けられ
るか、ゴミ箱行きになります。とはいえ、送
りましょう！
加えて、余裕があるタイミングで（最低で
も2ヶ月前）、普段から連絡を取り合ってい
る人、作品を見続けてくれている人、手が
けているプログラムから判断して自分の
作品に興味を持ってくれそうな人に向け
て、時間を掛けてひとり一人に手紙（メー
ル）を書きましょう。
共同製作者や助成団体といったパートナ
ーに宣伝に協力してもらい、あなたの将来
につながりそうな人たちを紹介してもらい
ましょう。支援対象となっている作品のプ
ロモーションは、このようなパートナーに
とっても関心事であるはずです。

初演
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On Tour

Before embarking on a tour, look at a 
map to find out which cities are within 
reasonable range and invite presenters, 
critics, artists and other professionals 
from the area to travel to see your 
show. If they can come, do not forget to 
help arrange their tickets. Once you’re 
touring, try to organise meetings with 
potential partners to talk about 
upcoming projects.

If you are part of a festival or contextual 
programme, inform them about chances 
to see other pieces during the same 
period since these might further 
motivate them to visit and book a hotel. 
Plan a month in advance and send 
reminders about ten days before a 
performance, if necessary via direct 
messaging on social media, but try to 
find a balance between following up 
and being too pushy.

If possible, book the last train 
or flight the day after your 
final performance to allow for 
conversations in the morning 
after the work has been seen. 

Associated Artists

Some presenters—mostly theatres,  
but some festivals too—will choose to 
associate themselves with artists.  
This is meant to be a true partnership, 
ideally providing access to facilities, 
money and networks, and it will unfold 
over a given period, fostering steady 
development. The best of all oppor-
tunities, this can happen for both 
young or more established artists,  
in association with both small and  
big institutions.

Institutional Events

Some opportunities will present 
themselves from institutional or 
diplomatic perspectives, e.g. to cele-
brate a milestone in the relationship 
between two countries or within a 
broader economic or political frame-
work. It is a legitimate concern to think 
about being instrumentalised and 
having one’s work shown in an inappro-
priate context, but this also presents a 
very distinct situation in which to learn.

Do not ignore these oppor-
tunities, but always make sure 
to bring your own guests—
personal and professional—
into the official audience.

Should I pitch or 
should I talk?
Briefly defined, a pitch is an act of 
selling and an attempt to convince 
others in just a handful of minutes. It 
presents a lot of transactional pressure 
and, in most cases, bounces off the 
surface to disappear with all the 
thousands of other pitches thrown into 
the air. The only situation where it can 
be a good idea to pitch your work—or 
yourself—is when invited, whether 
during a pitching session or with a 
simple «So tell me what you do…»

In all other circumstances, you should 
drop your dossiers and simply engage 
with the person in front of you. They 
might hold more power than you, but 
they too are humans, looking forward 
to a nice conversation, or getting to 
know someone, or discussing what is 
happening—artistically, politically, 
socially—in their milieu. Not only will 
you gather a lot of information, 
furthering your general understanding 
of your profession, but you might also 
make a friend or two on the way.

In this game of relationships and 
infinite projects, it is easier to remem-
ber a face and conversation than 
details about productions; it is nicer 
to walk into a room and feel reassured 
by the presence of someone you’ve 
actually met and listened to; and it is 
more efficient to be calm rather than 
perceived as someone pushing their 
own agenda who is not interested in 
anyone else.

This is a two-way street: as 
much as it helps artists to 
gain visibility through presen-
ting partners, it also confers 
on presenters the credibility 
of being associated with 
relevant artists. 

Organised Networks:  
Platforms & Market Gatherings

More or less formal networks gather 
regularly through platform meetings 
and market gatherings. These are 
organised by institutions and presen-
ters throughout the year and are worth 
attending, even if your work is not 
showcased. Attending such events is 
the best way to expand your network, 
so choose the ones right for you by 
understanding who is going to show 
up: identify organisers, aesthetics, the 
programme, and side events.

Trust your intuition, be kind to yourself, 
and have a positive and friendly 
attitude. The first time it can be 
intimidating, but you will eventually 
connect with others at your own pace, 
so do not rush it, be clear about your 
intentions, and set yourself some goals. 
It’s better to target a few quality 
meetings with presenters rather than 
chase everyone, and try to make time 
for people you have met before. Follow 
the flow, connect with artists and 
producers, too, and be open to the 
impromptu.

To be part of a network is to 
be part of a community, 
where you will meet new 
people from a variety of 
inspiring backgrounds.

公演最終日翌日の最終列車や最終
便を予約し、上演を観た人たちと公
演日の翌朝に話をする時間を確保
しましょう。

ツアーに出発する前に、どの都市からであ
れば公演主催者や批評家、アーティスト、
その他の関係者を招待して公演を観に来
てもらえるか、地図上で確認します。来ても
らえる場合は、チケットの手配を忘れず
に。ツアー中も、将来のプロジェクトのパ
ートナーになってくれそうな人とミーティ
ングを持ちましょう。

あなたの上演がフェスティバルや特定の
文脈に基づくプログラムの一環であれば、
同時期に鑑賞可能な他の作品についても
知らせましょう。泊まりがけでの訪問を検
討する後押しになるかもしれません。公演
の1ヶ月前には案内を送り、約10日前に、
可能であればSNSのダイレクト・メッセー
ジで再度お知らせしましょう。ただし、丁寧
なフォローとうるさくならないバランスに
は留意してください。

ツアー中

アーティストとの提携を行う公演主催者－
特に劇場、フェスティバルが実施する場合
も－もいます。これは本当の意味でのパー
トナーシップと考えられていて、理想的には
施設や資金、ネットワークへのアクセスを
提供し、一定期間展開する中で着実な進展
が期待されます。様々な機会の中で最良の
形とも言え、若手にも、実績あるアーティス
トにも可能性があり、提携相手も小さいと
ころから大きな組織まであります。

アソシエイト・アーティスト

この仕組みは相互に恩恵があり、公
演主催者と組むことでアーティスト
の認知度が上がると同時に、公演主
催者側はアーティストと提携してい
るということで信頼度が高まります。

フォーマルなネットワークでは、ある程度定
期的にプラットフォーム・ミーティングやマ
ーケット関連の集まりを開催しています。こ
れらは様々な団体や公演主催者によって1
年を通して開かれていて、自身の作品が発
表されていなくても、参加する意味があり
ます。このような場に参加することがネット
ワークを広げる一番の方法ですので、参加
者は誰か、主催者の芸術的志向やプログラ
ムの内容、関連イベントなどから判断し、自
分に合った催しを見つけてください。
自分の感覚を頼りに、無理なく、前向きな、
友好的な姿勢で臨んでください。最初は雰
囲気に圧倒されるかもしれませんが、やが
て自分のペースで他の人とつながりを持て
るようになるので、急がず、自分の意図を明
確にし、自分自身に目標を課してください。
全員を追いかけるよりも、公演主催者との
内容があるミーティングをいくつか設定す
ることを目指し、以前会ったことがある人と
再会する時間も確保してください。流れに
身を任せ、他のアーティストやプロデュー
サーともつながりを作り、予期せぬことにも
即興的に応じましょう。

企画されたネットワークの場
－プラットフォームおよびマーケット関連の集まり

ネットワークに参加することは、コミ
ュニティの一員となることです。多様
で刺激的なバックグラウンドを持つ
人たちとの新たな出会いがあります。

制度的、あるいは外交的な場から機会が
生まれることもあります。二国間の周年事
業や、広域な経済・政治的枠組みとの関連
です。利用されるのではないか、あるいは
適切ではない文脈で作品が紹介されるの
ではないかという懸念は正当なものです
が、他にはない学びの場にもなります。

公の制度と関連したイベント

機会を逃す必要はありませんが、公
式参加者だけでなく、個人的、ある
いはプロフェッショナルなつながり
がある自身のゲストも招くようにし
ましょう。

簡単に言えば、ピッチは数分の間に作品
を売り込み、相手を説得しようとする行為
です。取引的なプレッシャーがあり、多くの
場合、他の何千ものピッチとともに跳ね返
されて消えていきます。作品またはあなた
自身についてのピッチを行うべき唯一の
機会は、招待された時̶ピッチ・セッショ
ンまたは単純に「どんなことをやっている
のか教えて」と聞かれる̶です。

それ以外の状況では、企画書は脇に置い
て単純に目の前にいる人と関わるように
した方がいいでしょう。その人はあなたよ
りも力を持っているかもしれませんが、そ
れでも人間です。楽しい会話や誰かと仲良
くなること、芸術的に、政治的に、社会的に
今何が起こっているのかを話し合う、そう
いったことを楽しみにしているかもしれま
せん。あなたにとっても、情報を得たり、自
身の職業についての理解を深めたりする
だけでなく、時には友だちになることもあ
るでしょう。

関係性と無限のプロジェクトをめぐるゲー
ムの中で、説明された公演の詳細よりも、
話し相手の顔や会話を覚えていることの
方が多いものです。部屋に入ったとき、会
ったことがある人、話したことがある人が
いれば、安心できます。そして、自分のこと
ばかり話して他の人には興味がない人物
として記憶されるよりも、静かに聞き入っ
ている方が効果的でしょう。

ピッチか、
会話か？
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Key Resource
The importance of working before—as 
well as after—a meeting, platform, or 
network event was thoroughly addres-
sed in 2017 by Åsa Richardsdóttir and 
Lene Bang Henningsen in their 
excellent publication «It Starts with  
a Conversation… Question Your 
Knowledge by Sharing…» This key 
resource provides an in-depth guide to 
approaching international collabora-
tions and we encourage any performing 
arts practitioner to read it thoroughly, 
and, in the meantime, we offer here a 
summary of part of this work.

 
Prepare

Participation in any event where you 
might meet other professionals 
requires a lot of advance preparation. 
Think of it like planning a holiday, so 
map out the hotels where you will stay, 
the restaurants where you will eat, the 
cultural heritage of your destination…

Do your homework and investigate 
where you are headed and who will be 
there, as well as who can help you 
connect while on site. Be clear about 
your goals, and the specific relevance 
of your work, to identify the right fit 
for your art. Have your artistic 
material updated and ready, ideally in 
a digital format or QR, but do not 
bring a lot of physical media that will 
inevitably end up in a hotel bin. 
Finally, contact the people you want 
to meet well ahead of time with a 
personalised email, but prioritise 
quality over quantity, otherwise you 
risk wasting their time—and yours.

Do not overbook meetings. One good 
conversation is worth one hundred 
rushed meetings, so make sure to be 
present. Leave time in between 
meetings, too. After all, who knows? 
Maybe a cocktail or dinner date are 
waiting in the wings. If attending a 
platform or network meeting, try to stay 
in the official hotel(s), and never skip 
breakfast: this is often the only fixed 
meal in a busy workday, so a lot of your 
peers and colleagues will also be there.

Don’t spend too much time on your 
emails. Simply check to see if replies to 
requests for appointments show up. 
Use it for in-person moments and take 
time for yourself to enjoy performan-
ces, meet local artists, and explore the 
city: expanding your horizons is always 
nourishing, and intelligence about 
gastronomy is never less than a 
valuable asset!

Keep track of your meetings: 
to whom and about what have 
you talked, in what were they 
interested, and what have you 
promised to send them? And, 
just as importantly, who are 
these people as humans?

 
Follow Up

After an event is over, and based on 
your notes, follow up individually with 
the people you have met before they 
shift their attention to their next task. 
Act swiftly before you are forgotten, 
but do not be impatient: any professio-
nal who attended will have to catch up 
with their teams and their emails. Ask 

them, too, if it is okay to keep them 
updated with projects and tours, and,  
if so, include them in your mailing list.

Organise the information you 
have shared and gathered for 
next time: you do not want to 
repeat yourself and will want 
to introduce novelty into the 
next conversation.

Full Version

«It Starts with a Conversation…  
Question Your Knowledge by Sharing…»

Copyright © 2017 Ása Richardsdóttir 
and Lene Bang Henningsen, 1st 
edition, April 2017

The guide can be shared by anyone, 
individuals as well as organisations, on 
the world wide web, via websites, 
e-mail and any social media. This 
guide can be printed out for individual 
use. Any public organisation which 
wishes to print and use the content of 
the guide should contact the authors 
directly. No part of the guide may be 
reproduced, in any form, without the 
written consent of both authors.

Download it herehere for free.

Learn to talk about your work. This is 
not about convincing others that you 
are ‘the best’, but about sharing your 
vision and values, context and inte-
rests. If you want to talk about future 
plans and upcoming productions, have 
a clear picture in mind. A general 
understanding of the technical and 
financial conditions (including grant 
eligibility) helps presenters to evaluate 
the feasibility of an invitation, though 
you are unlikely to sign a contract on 
the corner of a table.

Once you know everything, 
organise your notes and 
thoughts, and rehearse your 
pitch if you are invited to 
present one, particularly if 
you are to communicate in a 
language that you have not 
fully mastered.

Be Present

During an event, always remember 
that, in the end, we all are just people. 
Be honest, be polite, and respect 
cultural differences. Do not present; 
be present. This is not (only) about 
you: show your colleagues some 
support and give space to your 
friends, old and new. Ask questions 
and listen; share rather than tell. The 
three most important rules of engage-
ment remain simple—engage, engage, 
engage—and connecting on an 
empathic level is more gratifying than 
remaining on a transactional level. 
Any good memories of your encounter 
will last just as long as bad ones…

重要な情報
ミーティングやプラットフォーム、あるいは
ネットワーク・イベントの前、そして後に行
うべきことの重要性は、アウサ・リカルスド
ッティルとリーネ・バン・ヘニングセンが
2017年に出版した『会話から始まる̶分
かち合うことで自分の知識を疑う』（It 
Starts with a Conversation… Question 
Your Knowledge by Sharing…）で述べら
れています。この「重要な情報」は、国際的
な共同作業にどのように取り組むかにつ
いての詳細なガイドとなっており、舞台芸
術のすべての実践者に全編を読むことを
お勧めしますが、ここではその一部をご紹
介します。

他のプロフェッショナルに会うイベントに
参加するにあたっては、多くの準備作業が
求められます。旅行に出掛ける前と同じよ
うに、地図上で訪れる町のホテルやレスト
ラン、文化遺産といった場所を確認します。
宿題として、行き先のこと、そこに参加する
人たち、そして現地で誰が他の人を紹介し
てくれるのか、予め調べておきます。自分の
目標と作品の関連性を明確にし、自身の芸
術性に何が合うのかを見つけましょう。資
料を更新し、可能であればデータファイル
やQRコードで読み取れるようにしておき、
ホテルの部屋のゴミ箱に捨てられるような
紙資料を大量に持たないようにしましょ
う。最後に、事前に会いたいと思う人に直
接メールを送っておきます。大事なのは、
量よりも質。そうでなければ、相手の時間
も、自分の時間も無駄にしてしまいます。

準備

作品について話をする準備をします。あな
たの作品が一番だと他の人を説得するの
ではなく、ビジョンや価値観、文脈や関心
を共有するためです。将来の計画や直近
の公演について話をしたければ、内容を
自分の中で明確にしておきましょう。技術
面と金銭面（助成金獲得の可能性）に関す
る理解は、公演主催者が作品を招聘でき
るかどうかを判断する上で助けになりま
す。その場で契約書を交わすようなことは
まず起こらないにしても。

すべての情報が集まったら、メモと
頭の中を整理し、ピッチの場を与え
られているなら練習をしておきまし
ょう。（完璧ではない外国語で行う場
合は、特に。）

このようなイベントの場で常に忘れては
ならないのは、結局のところ、みんな同じ
人間だということです。正直に、礼儀正し
く、文化の違いを尊重しましょう。何かを提
供しようとするのではなく、その場にいる
ことが大事です。あなた（だけ）のことでは
なく、同僚を助け、昔からの友人にも新し
く友だちになった人にも場所を譲りましょ
う。問いを投げかけ、その答えに耳を傾
け、伝えるよりも分かち合いましょう。人と
関わる際の最も大事な3つのルールは簡
単です。関わること、関わること、そして関
わること。取引的な関わりよりも、共感レ
ベルでつながることの方が、より満足感を
得られます。誰かとの出会いにまつわるい
い記憶は、悪い記憶と同じくらい忘れられ
ないものです。

当日

ミーティングの予約を入れすぎないこと。
1回の充実した内容の会話は、100の急い
で行うミーティングに匹敵します。そのた
めにも、その場にいることが大事です。ミ
ーティングとミーティングの間にも、充分
な時間を設けましょう。何が起こるかは誰
にもわかりません。カクテル・パーティー
や食事の約束が入るかもしれません。プ
ラットフォームやネットワーク・イベントに
参加する際は、公式ホテルに泊まり、朝食
会場には必ず行くようにしましょう。忙し
い一日の中で唯一時間が決められている
食事で、多くの同業者や同僚たちが集ま
るからです。
メールには時間をかけ過ぎないこと。ア
ポ依頼への返信が届いているかどうかを
確認するだけで構いません。直接会うこと
や上演を鑑賞することに時間を使い、地
元のアーティストに会ったり、町を探検し
たりしましょう。自分の世界を広げること
は自身の成長につながり、食に関する知
識は貴重な財産となります。

ミーティングの記録を残しておきま
しょう。誰と何を話し、相手は何に興
味を持ったか、どういった資料を送
ると約束したか。そして、人間として
どんな人たちだったのか。

イベントが終わった後、自分が残した記録
をもとに、会った人ごとにフォローアップを
しましょう。次のプロジェクトへと関心が移
って忘れられてしまう前に動きますが、慌て
ないこと。参加した人たちは誰もが戻って自
分のチームと状況共有を行い、

フォローアップ

たまったメールを処理しなくてはなりませ
ん。最新情報を送っても構わないかを尋ね、
快諾してもらえたらメーリングリストに加え
ましょう。

次回のため、共有したり収集したり
した情報を整理します、同じことを
繰り返さず、次に会話する時に新鮮
さを感じてもらえます。

『会話から始まる̶分かち合うことで自分
の知識を疑う』
（It Starts with a Conversation… Question 
Your Knowledge by Sharing…）

Copyright © 2017 Ása Richardsdóttir and Lene 
Bang Henningsen, 1st edition, April 2017

全編版

このガイドは、誰でも、個人であれ、団体で
あれ、ウェブサイトやメール、SNSを通して
共有してもらえます。個人での使用のため
であれば、印刷しても構いませんが、公共
的な団体が印刷をして内容を使用する場
合は、直接著者にご連絡ください。どんな形
であれ、書面による著者2人の許可なく、内
容の全部または一部を再掲することはでき
ません。

このガイドは以下のURLより無料でダウン
ロードできます。
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It’s a marathon, not a sprint

This information we have collected and presented 
here might seem at once overwhelming and 
insufficient, but, in the end, it is a compact 
process that does not differ much from entering a 
new social group or environment. We must 
introduce ourselves, engage, share with—and 
learn from—a community.

Attend festivals, platform events and network 
gatherings with friends and colleagues:  
it brightens the mood, opens more doors, and is 
a very organic way to become part of the fabric. 
Be spontaneous at all times: do not walk into 
conversations just to sell at all costs. Expanding 
your horizons is in itself rewarding.

Prepare for a marathon with occasional sprints 
rather than a continuous sprint. This is a team 
race, so make sure everyone enjoys it within 
their roles and individual skill sets. Just as there 
is no single artistic expression above all others, 
there is no single perfect recipe for distribution. 

Circumstances, as well as your inventiveness, 
freedom, and adaptability, will lead you to your 
own formula, and it’s a formula you will refine 
over time in an ever-changing world. In many 
ways, distribution never stops and so should be 
integrated into your work cycle: think about 
touring when producing, but focus on your 
artistic identity, not on what you think is a 
popular trend.

Distribution is a long and resource-intensive 
game, so the least you can do is have fun and 
enjoy doing it. Assumptions and fears will often 
delay you, while questions, active listening and 
intuition will make your life easier—and more 
stimulating!

Learning by doingLearning by doing

ツアー営業の仕事を第三者に外注する場
合は、どこまで仕事をやってもらうかにも
よりますが、代理人やプロダクション・オフ
ィスに相談します。どちらの選択肢も、あな
たのカンパニーとは別の組織に依頼をす
ることになり、引き受ける側はあなたの代
理者として、他に提携するアーティストと
同様、自分たちが有するキュレーターや公
演主催組織とのネットワークを活用し、多
くの場合は演劇、ダンス、サーカス、パフォ
ーマンスといった分野や地域を超えて、作
品のプロモーションを行っていきます。
この二つの方法はよく似ていて、使われる
用語もほぼ互換可能なように思われます
が、ここでは区別をします。代理人がツア
ーのための戦略や公演主催者との関係構
築に注力し、プロダクション・マネジメント
やツアーのコーディネートまで行うことが
あるのに対し、プロダクション・オフィスは

私たちが集め、ここに示した情報は一見すると膨大でありながらも、
不十分だと感じられるかもしれません。しかし結局のところ、そのプ
ロセスは、ある社会集団や環境に新しく加わる際と大きく異なるも
のではありません。私たちは自らのことを話し、関わり、共有し、コミ
ュニティから学ばなくてはなりません。

フェスティバルやプラットフォーム関連のイベント、ネットワークの集
まりに友人や同僚と参加することで、雰囲気が明るくなり、新しい扉
が開かれ、有機的な方法でその一部となっていきます。常に自然体
でいること、決して売り込みだけを目的に行動しないこと。自身の視
野を広げること自体が、大きな成果となります。

マラソンを走る準備をして、時折スプリントが必要になりますが、常
に全力で走るわけではありません。これはチームによるレースなの
で、関わるメンバー全員が自分の役割とスキルを持って参加し楽し
むことが不可欠です。ひとつだけ他よりも頭抜けている芸術表現と
いうものがないのと同様、作品の上演機会を広げる活動にも完全な
方法はありません。

短距離走ではなく、マラソンである

状況やあなたの創意工夫、自由度、そして適応能力によって、自分
なりの公式を見つけられることでしょう。そして、絶えず変化し続け
る世界の中で、その公式は時間を掛けて磨かれていきます。上演機
会を広げていく活動は常に続くので、あなたの仕事のサイクルの中
に組み込み、作品を創る時にはツアーのことも視野に入れつつ、決
してトレンドを気にするのではなく、自分の芸術的アイデンティティ
をしっかりと認識しましょう。

上演の機会を得ることは、長く、集中的な投資を必要とするゲーム
であり、最低でもできることは楽しむことです。憶測や懸念によって
立ち止まることもあるでしょうが、問いを持ち、積極的に耳を傾ける
こと、そして直感があなたを助け、もっと刺激的なプロセスにしてく
れるはずです！
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