
在20世纪的现代艺术家当中，毕加索或许是

最具有市场营销天赋的行家。他在职业生涯之初

便获得了财富和名誉。1906年，刚刚25岁的毕加索

已经开始向画商出售作品。1909年，他已经雇佣得

起女佣照顾他的生活起居。1912年，毕加索在普罗

旺斯的一面墙上作画，而他当时的经纪人认为该

画值得把墙拆毁原封不动地送到巴黎，然后请专

家装裱。1919年，毕加索搬进位于巴黎最高级地区

之一的大公寓。1930年，他买下了17世纪的Bois－

geloup别墅。从28岁起，毕加索可以不愁钱财，到38

岁，他已很富有，65岁时就成了百万富翁。［1］财富不

但助长了毕加索的名气，而且帮助了他更加随心

所欲地进行绘画创作。

毕加索利用经纪人、拍卖会和公共场合来安

排精心策划的自我宣传活动，他是整个西方世界

中第一位成为传媒名流的画家。从毕加索开始，艺

术家就摆脱了生前穷困潦倒、死后迅速升值的必

然宿命，活着和死去的毕加索都是有钱人，他享受

财富带来的乐趣，也把财富当成武器，在生活中运

用得游刃有余。当然，不是每个艺术家都能获得市

场的青睐，我们看到更多的是那些与市场无缘，无

助地等待大浪淘沙的艺术家们，他们中不乏优秀

者，但作品的优秀并不代表市场的成功，市场的成

功有多种因素促成，而艺术家本人的市场策略无

疑起着至关重要的作用。毕加索作为在市场成功

方面最具有代表性的艺术家，他的市场策略想必

对于今天从事创作的艺术工作者们仍然具有一定

的借鉴意义。

本文从六个方面入手，针对毕加索的市场策

略方面作如下简要分析。

一、自我推销

毕加索在市场方面所动的脑筋，远不比在艺术

方面差。有这样一个故事广为流传，并且经常为经

销商产品销售策略方面的文章所引用、借鉴，也体

现出了毕加索在市场方面自我推销的意识。

毕加索刚到巴黎时，生活很艰苦，画也卖不出

去，于是他想了个办法。他雇了好几个大学生，让
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图3毕加索绘
《龙吉尼亚·埃拉组瑞兹》1921

图4%毕加索绘
《克罗维斯·萨高特》1909

他们每天都到巴黎的画店去转悠，每个人在离开

画店的时候，都要询问画店老板：“请问，你们这里

有毕加索的画吗？”“请问，在哪里能买到毕加索的

画？”“请问，毕加索到巴黎来了吗？”不到一个月时

间，整个巴黎大大小小的画店老板的耳朵里都灌

满了“毕加索”这三个字，于是他们就十分渴望能

见到这个先声夺人的毕加索。这时，毕加索才带着

自己的画，出现在如饥似渴的画店老板面前，成功

地卖出了自己的作品，从而一夜成名！［2］这个智

慧的自我推销的故事，不管其杜撰的程度有多少，

但是从侧面反映出人们对毕加索积极的市场意识

的肯定。

二、抬价的方法

毕加索常常巧妙的运用画商之间的竞争来抬

高自己作品的价钱。他的情人之一弗朗索瓦·吉洛

就讲述了一个这样的故事。她认为毕加索待人的

态度中有斗牛士风度，当事情涉及到买卖时，毕加

索就仿佛在斗牛场上，他会毫不犹豫地挥舞红绒

布旗。而对于画商 ，红绒布旗意味着另有一位竞争

者。这种古怪的方式就曾让画商康维勒吃过苦头。

那是战后不久，康维勒还未真正地重新站稳脚跟。

光复之初，胜利了的毕加索尚未将专营权授予任

何画商，他向数位画商卖画。在奥古斯丁大帝街的

画家工作室里，有时候康维勒与另一位画商卡列

同时在前厅等候接见。毕加索往往喜欢让卡列先

进去，留下康维勒久久等待判决，令康维勒感到备

受折磨。当卡列终于走出来的时候，康维勒希望能

从他的表情中看出究竟有无将画买走，但是卡列

很狡猾，康维勒根本看不出来。这就是毕加索的计

谋，让画商们竞争，从而抬高价钱购买自己的作

品。［3］

三、对画风、画商的选择随时局而
变

前卫艺术是个有利可图的投资，这种概念刚

广泛传播几个月后，由于第一次世界大战的爆发

就中断了。四年的战争迅速改变了艺术市场，对于

毕加索和他的同代人来说，审美认可与商业成功

的短暂联合，被战争毁坏了，对于他们的声誉的建

立也同样意味深长。战争的爆发，迫使艺术家从庆

祝他们的新的声誉转变到抢救他们的事业。许多

人为了生存，不得不把前卫与社会主流相融合。毕

加索也把绘画风格开始转变为古典主义，他的新

古典主义作品可能被今天看来是一种新保守主

义，看起来毕加索对舒服的现状的享受大于为了

自由而使自己很激进。可以看出毕加索是一个很

务实的人，什么时候该激进，什么时候该保守，他

自己心中是有分寸的。

康维勒由于德国籍的身份被迫流亡，至此与

毕加索的合作也中断了。毕加索不得不为拯救自

己的事业而挣扎。在安德烈·勒维尔的帮助下，毕

加索找到了自己的新的支持者，列昂斯·罗森伯

格。但是1916年，列昂斯已经花光了自己的所有

的现金，在1918年12月他写信告诉毕加索，他在
图1%毕加索绘
《贝尔特·韦伊》1920

图2毕加索绘
《安德烈·勤维尔》1918
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两年内不再有能力买毕加索太多的作品。毕加

索已经发现列昂斯的不足，早已开始为自己打

算了，他结识了列昂斯的哥哥保罗·罗森伯格，

保罗比列昂斯更聪明、更富有。1918年秋，毕加

索就把家搬到保罗的画廊附近。在保罗的努力

推介下，毕加索不但牢固的建立了他的新古典

主义风格，并且这种风格在新闻界引起广泛赞

誉，也开始吸引了一些收藏家。毕加索不仅仅在

战争中生存下来，他还建立了新的审美和经济

上的联盟。

四、独特的社交方式———画肖像

作为一个西班牙裔的外籍艺术家，毕加索对

法国的了解非常有限，对一些机构也并不是十分

信任，这或多或少对他参加沙龙的展览有一些阻

碍。［4］因此这就更促使他选择走依靠画商出售作品

这一条道路。毕加索是个不善言辞的人，跟他的艺

术家朋友也许可以侃侃而谈，可面对画商、收藏家

就不见得有那么多的谈资。但是毕加索扬长避短，

他选择为画商和收藏家们画肖像来建立友谊，既

展现了自己的天赋，在画与被画的过程中又达到

了交流的目的，被画者也得到一种受到重视的感

觉。（参见图2~11）

有些人认为至少在前卫艺术中，艺术的创造

与对经济收获的关注无关，但毕加索却毫不隐瞒

他的经济目的，这样的理想主义明显跟毕加索的

动机是不一致的。［5］确实，在法国，毕加索在其事业

的初期，他将他的艺术和他的社会才能用于去发

展他的声誉和决定他的命运。毕加索的第一次展

览，是1901年在瓦拉德的画廊举办的，这表明了在

这最初的几年里毕加索为提升他的事业已经开始

行动了。他画了三张巴结之意很直接的画，这是为

三位展览幕后支援者所画的肖像：佩德罗·马尼亚

克（画商，说服瓦拉德举办的这次展览），古斯塔

夫·考丘奥特（为展览画册写赞美序言的批评家和

收藏家），还有瓦拉德（图7）。毕加索还拿出另外两

幅作品送给写赞美评论的两位批评家（菲莉西

恩·法格斯和派尔·考尔）。［6］因而，尽管是在绝望的

贫穷中，毕加索经受了他事业的早期阶段，毕加索

的行为泄露了他对商业成功和批评上的赞扬之间

的关系的理解。他的作品，尤其是肖像画，反映出

他的世俗的手段。格特鲁德·斯坦因（图8）是毕加

索长期的购买者，他在给这位美国女收藏家画肖

像时，也曾将她有意美化，这也促使毕加索在自己

的作品的价格评判方面获得了一些自主权。因此

当他的作品的价格达到上千法郎并得到公认时

（例如，“熊皮小组”的拍卖［7］）毕加索可能已经预计

到他的成功至少一部分是先前这些年勤奋培育的

结果。

画商保罗·罗森伯格开始与毕加索建立联系

是在1918年夏天，尤吉尼亚·埃拉组瑞兹（Eugenia

Errazuriz）邀请毕加索和他的新妻子奥尔加在她的

别墅里度蜜月。毕加索遇到一群温文尔雅的画商，

他们在尤吉尼亚的高雅的客人中去培养客户。保

图6毕加索绘
《保罗·罗森伯格》1918-1919

图5毕加索绘
《列昂斯·罗森伯格》1915

图7毕加索绘
《昂布鲁瓦兹·瓦拉德》1901%

图8格特鲁德·斯坦因在家中，墙上
她的画像是毕加索于1906年完成的。
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罗·罗森伯格和他的经常的搭档乔治·维登斯坦

也租住了这条路上的别墅，因此，毕加索整个夏

天，都在通过为他们的妻子和孩子们画肖像来发

展他们的关系（图9、10）。后来，罗森伯格和搭档乔

治·维登斯坦给毕加索提供全世界的代理，并承诺

每年购买大量的作品。毕加索与罗森伯格的关系

持续了21年（维登斯坦于1932年放弃合同）。但当

毕加索的作品一旦被安置在罗森伯格的画廊里，

他就没有再进行这项画肖像的使命。

五、扩大交往圈，寻找新突破

就在毕加索与列昂斯的距离越来越远时，毕

加索开始和芭蕾界的诗人兼导演让·科克托交往并

接受他的建议, 在1917年与迪亚基烈夫的俄罗斯芭

蕾舞团合作。他首先邀请毕加索为舞剧《游行》设计

舞台和服装。毕加索还通过科克托与芭蕾的长期赞

助人尤吉尼亚·埃拉组瑞兹（Eugenia Errazuriz）熟悉

起来。在战争剩下的几年里她资助毕加索很多经济

上的开销，作为报答，毕加索也把当时创作的最优秀

的作品赠送给她。［8］1919年，毕加索又为舞剧《三角

帽》设计布景和服装，他将古典主义与立体主义巧妙

的结合，布景、服装、音乐、舞蹈都大获全胜，毕加索

穿着别致而漂亮的衣服向观众致谢，“魔术师毕加

索”诞生了。在越来越多的评论家和热心的收藏家

的眼中，他纯粹是位天才。人们赞扬他，买他的作品，

只因为那是出自天才之手。毕加索使他触摸过的每

件东西都变得伟大起来，正如他自己所说：“重要的

不是一位艺术家在做什么，而在于他是什么样的

人。”毕加索与俄罗斯芭蕾舞团的合作一直持续到

1924年。毕加索与芭蕾舞剧的缘分，给他带来了极

大的公众声誉，他在人们的眼中已经不仅仅是个艺

术家，而是个天才，是个巨星，人们对他的着迷已经

不仅仅是因为一幅画而是他的全部魅力。毕加索从

一个边缘的艺术家成功的转变为一个享有盛誉的

公众人物。［9］

六、维护自己权益的合同

1912年末，康维勒与他的艺术家们都签订了

合同，与乔治·布拉克、德兰、格里斯等艺术家签订

合同时都很顺利，但12月18日，康维勒给毕加索也

寄去一份合同，事情却变得略为复杂。［10］画家当天

就寄出答复，是写在蓝色信笺上的，抬头印有“拉

斯巴耶街242号”字样：

亲爱的朋友：

谨以此信确认我们谈话的内容。你我双方在

自1912年12月2日起算的三年时间内———我保证

除你以外，不向其他任何人出售我的作品，但规

定不包括我手头现有的旧作如油画和素描等；我

也有权接受特定机构发来的肖像画和大型装饰

画的订单。对售出作品的复制权自然归你。我保

证按固定价格单———向你出售作品即油画、雕塑

（画家写了错别字）、素描和版画，每年自留的油

画作品最多不超过5件。另外，由于创作的需要，

我也有权保留适当数量的素描。判别一幅作品是

否完成你应该征求我的意见。在这三年期间我自

然无权出售因自用需要而留在手头的油画和素

描。在你方面，你保证在三年期间以固定价格收

购我的所有作品：油画、水粉画、素描。对素描每

年至少收购20件。对在此期间的固定价格你我商

定如下：

素描．．．．．．100法郎

水粉画．．．．．．200法郎

油画分档计算，不足或正好为6英寸.．．．．．250法郎

8、10、12、15、20英寸．．．．．．500法郎

图10%毕加索绘
《乔治·维登斯坦夫人》1918年

图9毕加索绘%
《保罗·罗森伯格夫人和女儿》1918年%
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25英寸．．．．．．1000法郎

30、40、50英寸．．．．．．1500法郎

60或60英寸以上．．．．．．3000法郎

雕塑和版画的价格面议

敬礼

毕加索

毕加索的快速反应表明他知道该怎样行事，

或者说经验使他学乖了。马蒂斯从1909年起，同伯

恩海姆·热内订有详尽的13条合同［11］。毕加索的信

从“法律”角度讲没有马蒂斯的那份合同正规，但

却是单刀直入，毫不含糊。毕加索深知自身价值，

对于画商提出的每项建议都吹毛求疵，锱铢必较。

他拒绝彻底委身于画商，从而为自己的创造力多

少保留了一块属于自己的领地。

毕加索的市场策略表现出了毕加索积极的市

场行销意识，画商康维勒曾公开承认艺术家希望

获得商业上的成功，毕加索曾对他说过“我想像有

钱的穷人那样生活。”［12］也就是说毕加索想生活得

像个穷人，但又要不必为明天发愁。他真正的意思

是———达到脱离经济的烦恼的自由。其实对大多

数人来说，这种想法并不是个秘密，因为许多人都

是在追求相同的梦———得到经济的保障，但却可

以不受社会期望的约束。毕加索虽有着赚钱的热

望，但是他却十分抵制中产阶级对于金钱的迷恋。

毕加索的目的，实际上是利用金钱，为自己的生活

和艺术创造自由。
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