
双休日，合肥古玩城的画廊相对冷清

困境篇

中国艺术品收藏市场经过20多年的
蓬勃发展，如今已经形成了一个规模不小
的产业链。画廊，本是书画交易一线市
场。但目前，全国画廊老板普遍反映画廊
交易低迷。记者调查发现，安徽众多画廊
也面临种种困惑，正期待突围。
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这些年，进入书画领域的自然

收藏家很多，但大多数不是从画廊

去购买，而是以各种办法找到书画

家本人。

“画 廊、拍 卖 行 总 感 觉 不 放

心。”收藏家蔡克勤告诉记者，他一

般找最可靠的朋友或者从书画家

手里购买。

“很多藏家认为从书画家那里

直接购买的作品，不经过中间商的

过程价格是最理想的。外行人也认

为，书画家作为其作品流向市场的

源头，减少了中间环节价格就自然

更为实惠，而且直接面对作者本人，

保真防假更有保障。”城隍庙古玩城

的一位从事五年画廊业的人说道。

他的话，道出了许多收藏人的

真实感受。

在安徽，因上门买画的人络绎

不绝，书画家也充当起了“直销商”

的角色。这对于画廊来说，无疑是

个很无奈的事。“这应该也是中国

书画的经营特色吧！大部分的画

家或因亲朋好友，或因工作关系，

都会这样做。但这是购买收藏的

误区。”经营“大家画廊”二十年的

负责人周玲峰明白其中利害。在

他看来，真正健康的市场应该把作

品交给画廊，对于上门购买的，即

使买到价格也不会低，因为画家本

人要配合签约的画廊，画廊因为买

的多，画家会给画廊让利，价格自

然会低。但许多画家认识不到行

业发展的重要性，只顾眼前利益，

种瓜又卖瓜。

以经营本土画家作品为主的“大家画廊”

画家做起了“直销商”

“安徽人整体上厚道，重交情，

书画习惯朋友间赠送，掏钱买则不

习惯。”一位资深文史馆馆员告诉记

者，上世纪，安徽文史研究馆老馆员

画家萧龙士先生淡泊名利，自己粗

茶淡饭，书画作品则是一分钱不收，

都是赠送。

“著名书法家葛介屏先生也是

德艺双馨，对于上门索字索画的也

是尽量满足。”安徽教育出版社编

审、书法家黄书权告诉记者。在市

场经济时代，书画作品也是商品，许

多人还不习惯。

画家们也遭遇这种情况，著名画

家张仲平祖父张翰飞是“新安三雄”

之一、父亲张君逸是安徽艺术学院教

授，他的作品被一家画廊签约，按要

求是不能赠送的。可是面对亲友索

画，重感情的他感到无奈，“很痛苦，

人生在世哪会没朋友？可是，你这

样送，对签约的画廊又真不公平。”

“2014 年，安徽省文联主办，

市场星报协办的艺术平价月活

动，很有意义，既让百姓分享文化

惠民成果，也提升了大众艺术品

是商品意识。”书画家陶天月、陈

建国、王道良、陈廷友、石海松都

曾这样评价。

记者还调查发现，对于省内的普

通消费者而言，他们认为书画只是一

张纸，可以用来当作家庭装饰使用。

在合肥古玩城，记者遇到了一位前来

看书画的顾客李先生，他说明了来

意，可在上下三层楼逛了半个小时

后，空手而归，问及原因，直言是因为

价格与他的预想有出入。

以合肥为例，大大小小的画廊

几百家，又靠什么赢利呢？墨润山

房的老总张书龙说：“都是圈内的朋

友或藏家。”同样，开画廊的吴东方

也告诉记者，他画廊的作品都是固

定客户。

市民艺术品市场意识不高

起步晚，缺乏推广能力
画廊在国外是一级市场，同时也是培

育市场的角色。在西方一些国家，画家只

需要潜心艺术创作，然后把作品交给画

廊。画廊会对自己选择看中的艺术家进

行全面代理，通过出画册、办画展、艺术博

览会等形式，进行宣传推介，提升艺术家

的知名度。

上世纪七十年代以来，这种舶来的艺

术机构模式在中国逐渐开枝散叶，为中国

的书画经营开辟了一条崭新的途径。画

廊，也为书画的交流交易起了非常大的作

用。但经历一度繁华后的2014年，众多

画廊老板在叫苦：“生意不好做。”

山东青州的画廊交易是全国的亮

点。但最近，一篇《山东青州艺术市场大

调查》的文章经某财经类报发出后，网络、

微信以《山东书画断崖》的标题火爆转

发。文章称“受行情调整的冲击，开始进

入市场萧条期，将近10年来如火如荼般

行情所积累的市场风险濒临爆发。”不过，

随后山东著名收藏家、画廊经理人鲁清汶

在接受采访时称，“断崖”说法过激，目前，

全国包括青州的画廊、艺术机构都遇到一

些问题，是正常的调整期。

安徽画廊情况怎样？2014年8月份，

星报记者兵分几路，历时一月，对整个安

徽艺术品市场进行调查，其中包括画廊。

客观结论是：书画交易很活跃，但画廊的

确遇冷。乃至，高调开业的安徽海上源古

玩城倒闭，众多画廊关门或者转移其他古

玩城所。

2014年11月份，记者在书画重镇阜

阳询问画廊生意，许多回答是价格上不上

去。 2014年12月份，记者走访文化重镇

寿县，一位女画廊老板则增加了卖百货的

生意。2015年元旦期间，记者在对合肥

政务区古玩城、城隍庙古玩城及安庆、黄

山等地一些画廊较为集中的地方走访，发

现顾客不多。安庆迎江寺边的古玩市场、

画廊都很清静。一些画廊老板普遍回应：

安徽的艺术消费市场起步较晚，在上个世

纪90年代以前，老百姓们基本上不具备

艺术消费和收藏的意识和能力。现在随

着经济的发展，安徽人有收藏能力了，但

与周边省份如上海、江苏、浙江一带比，仍

然很微弱。比如说，一张同等水平的画作

在江苏能卖2万元，但是在安徽却只能 卖

1万元。

另一方面，在安徽，大多数画廊还是

以销售中国传统书画为主，他们还停留在

只是通过销售经营艺术家作品，赚取其中

差价来维持生存。只有为数不多的几家

“财大气粗”的画廊为艺术家提供签约、包

装、推广“一条龙”服务。还有一部分画廊

夹在前两种画廊中间，在推广、签约一些

优秀艺术家的同时也会销售部分赚钱的

市场热门艺术作品，用这种折中的方式来

保证画廊运营收入。

在一些著名书画家、业内人士眼

中，时下合肥乃至安徽的一些画廊尚

称不上是真正意义上的画廊，它们没

有专业从业者，没有固定的旗下艺术

家群体，更没有全面代理的市场化运

作，而这些正是不可或缺的画廊要

素。更多意义上，它们也就仅仅算是

家画店，有些甚至就是在做裱画生意，

兼营字画。

“不仅安徽是这种情况，整个中国

都是。”“雅德馨香”画廊的总经理何朝

云摇摇头，面对安徽整个书画从业人

员的整体，他觉得有话要说。“他们销

售的作品以行画为主，也就是低端作

品，甚至是赝品，不能称之为艺术作

品。这种现状甚至会影响到公众整体

的审美教育导向。我认为，画廊从业

人员要具有一定的素养和水平，有相

当的鉴赏和鉴定能力，在分辨作品真

伪的同时，也要有独到的眼光，能够发

掘有潜力的画家。而且，画廊就像娱

乐产业中的经纪人，画家与画廊的关

系，就像明星与经纪人的关系。签约

画家只负责创作，画廊负责给画家办

画展，出书，写评论，做推广……画家

和市场没有直接接触。”

“他们营销手法传统落后。”安徽

几位著名书画家面对记者抛出的话题

如此回答。作为艺术品“一级市场”核

心的画廊，不再去发现和培养艺术家

了，而渐渐变成了艺术品商人和营销

人员，自然吸引不了画家。

在采访的合肥画廊里，大多经营理

念、经营模式比较落后，其运作机制和

行业规范亦都不成熟。他们的销售方

式还处于推销的原始阶段。

相比之下，国内一些重大拍卖行

业运作得更为成熟、更加透明，吸引了

大量资金涌入，使得中国艺术品二级

拍卖市场迅速成长起来，并且充当着

一级市场的角色，争夺本属于一级市

场——画廊的市场，令包括安徽在内

的画廊都被迫沦为投机倒把的“二道

贩子”,在夹缝中生存。

画廊从业者层次参差不齐

？(上)安徽画廊，如何突围


