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编者按：雅昌艺＋的立体服务在业内闻名

遐迩，但雅昌人怎样与这些艺术家相识、相交

并进行后期的合作事宜的，本文将艺 + 员工与

艺术家散子先生的合作过程及经验，与大家分

享。

全面做好背景调查

俗语有云 :“凡事预则立，不预则废”。

意思是不论做什么事，都需要事先做好准备。

若不然，就容易失败。对待工作尤其如此。在

与艺术家的交往和接触中，事前做好准备是最

为重要的一个环节。

通常我们发现客户，寻找客户有几大途径，

一是联系本地画廊、美术馆、艺术机构和艺术

院校，寻找目标客户。二来是利用一年中大型

的艺术类活动，譬如艺术节、艺术博览会等，

寻找潜在的客户群体，然后再进一步细心排查

和选择，得到有效客户。在寻找客户的环节中，
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首先要注意细节，譬如艺术家的喜好，风格和

他独特的处世方法，给予准确的定位。然后再

根据定位，判断对方对我们的产品是否有所需

求。在拜访客户之前，我们一般要在网上进行

针对性的资料搜索和搜集。找到和艺术家谈话

的切入点，以此作为谈资。一个成功的销售决

不打无准备之仗，只有做好这些万全的准备，

才算做到“知己知彼”，也能让艺术家感受到

我们的用心。

就以散子老师的案例来说，上海的艺术家

销售人员李萌不可谓不用心良苦。散子老师是

中国当前最瞩目的当代画家之一。先后于纽约、

香港、上海等地举办个人画展，众多著名人士

及多所重要艺术机构皆有收藏其作品（如梁光

烈、向华强、戴志康、孔众等先生以及上海世

博中央领导接见外宾大厅巨幅背景画、深圳博

物馆等等）。其作品多以中国老子道家思想为

主题，并结合中西绘画甚至雕塑的综合技巧，

这些年，我们成功牵手的艺术家
——艺+为艺术家散子服务的成功案例分享
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图1>  艺术家散子先生
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以及纯朴简约的艺术形式来表达人的本原境界

和本原向往，被推崇公认为是当代“老子的化

身”，因此我们极为重视与散子老师的合作。

在 2010 年和 2011 年，上海艺 + 曾多次上门

拜访过散子老师均未成功，李萌却成功了，她

对散子老师的关注和跟进的经验，很值得我们

研究和学习。

李萌虽然是80后，进公司的时间也不长，

但油画系硕士毕业的背景，使得她对艺术作品

有着绝佳的鉴赏能力，同时对如何甄选艺术家

有着天生的敏感。虽然销售经验不多，但她却

具有销售人员的重要品质：积极、谨慎。有一

次逛画廊时 , 她无意中发现一家在 M50 新开的

画廊 , 格调较高、整体风貌大气，作品意境中

带有浓厚的道家思想。“这样的作品肯定大多

数人都喜欢，市场肯定不错”。她经过各种准备，

首先找到画家助理，侧面了解情况，这次拜访

中，她还细心的发现墙上有好多散子老师在美

国、香港与当地社会名流和演艺界明星的合影

照片，然而当她回去搜索“散子”的资料时，

却只有一个很久未更新的博客。

“通过这些，都可断定——散子很快就

会成为我的客户的！”年轻的李萌积极准备起

来！

详细了解客户需求

上帝造人的时候,给人一张嘴巴,两只耳朵,

目的就是为的是让人少说多听。作为一个有经

验的销售人员，首先要懂得，在与客户的交流

过程中要“少说多听”。因为只有说得多的一

方比较容易让对方得到想要的结果，我们也可

以了解艺术家的想法和心理，并从中判断他的

需求，以便“对症下药”、“一击既中”。

“第二次去散子画廊时，助理很热情，更

加的健谈。在我的启发下，助理滔滔不绝地说

了很多，最有用的就是：艺术家已回国发展，

希望得到重视和认可，可以帮我约见散子老

师。”有了前两次和助理聊天的经验，李萌对

散子老师的了解更深入了。接下来面对的就是

如何与散子老师的直接对话，这关系着前面所

做的一切努力是否有价值，也决定着此次合作

的成功。所以在与散子老师见面之前，做了更

多的准备，这些准备并非一蹴而就，需要在平

常就关注艺术事件，了解当下艺术圈的热点与

话题。这样在与艺术家聊天时，可以丰富话题

内容，如果能够在聊天时兼顾艺术家的作品，

并得到他的认可，那么离合作就不远了。

“关键是如何与艺术家成为朋友！”李萌

如是说。“当我第一次拜访散子老师，已是我

第三次见他的助理了，我跟他的助理已经很熟，

像朋友一样了。艺术家本人对我肯定也有所耳

闻，彼此都不陌生。”

切实消除客户忧疑

对销售来说，与客户见面谈话都是有很强

的技巧。对问问题，有两种基本的模式，一、

开放式：即问的问题对方可以从很多的方面作

答。比如说：何时、何地、怎么样、为什么，

这样的问题没有确定答案，答案多过三个；二、

约束式： 已有既定答案二选一，两难的问题，

答案可以是：是、不是、可以 ，这样问的问

题多用于销售的结尾；同时，艺 + 销售还有一

个“六问成交”的技巧。即：问开始、问兴趣、

问需求、问痛苦、问快乐、问成交，同时运用

好这些销售技巧和销售策略，可以更好的帮助

我们抓住重点，把握节奏。

在和散子老师的谈话中，起初，李萌先

问了老师几个开放性的问题。艺术家讲了在美

国及香港的发展状况。但当他说到刚回国时，

表情略显痛苦：在他不知情的情况下，他的作
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品被做成了印刷品装饰画挂在了一家酒店的墙

上。于是，紧抓这个问题，李萌与散子老师进

行了深入的探讨，取得了艺术家的信任。在讨

论“丁绍光仿品、枪手的艺术事件，导致了作

品价格的跌落现象”话题之时，散子老师已经

对李萌的专业背景、人品和能力非常的认可。

在这样良好的沟通之下，李萌顺势介绍了雅昌

艺术网艺术家数字资产管理业务，强调数据库

作品的艺术家本人授权，与打造艺术家个人官

网帮助实现推广、传播的功能，当即得到了散

子老师的认可，并同意与雅昌签约合作。

成功与客户牵手

在这个成功的案例中，有一种重要的策略

和销售技巧是不可忽视的。叫做“痛苦的驱动

力”。举一个简单的例子来说：“有十只虫子，

十元一只让你吃你可能不会吃，因为虫子吃起

来很不舒服，为了逃避这种痛苦，所以你拒绝

吃。那么我把十元一个改成一百元一个，一千

元一个，一万元一个呢？那结果肯定有人吃。”

我们在销售时也是如此。当一个人的痛

苦足够痛的时候，谁还会在乎掏钱的那些小痛

苦？这次案例的成功也在于此。散子老师曾经

历过被人擅用作品的“痛苦经历”，这种经历

成为了一种负面情绪，积攒在他的记忆中。而

我们在与艺术家沟通时，激发了他对于这一现

象的“痛苦”记忆，使他能切身感受到我们产

品必要性和价值，同时产生了对艺 + 产品的需

求。痛苦驱动改变！正是在销售中把握住了这

一重要的原则，并将艺术事件与“痛苦驱动力”

销售策略有效结合，才终于实现了销售的顺利

完成。

每一个销售人员都有自己的一套销售模式

与销售技巧。但有许多地方是相通的。首先是

在行动前的细心准备，精心策划，接着是在和

目标客户接触时的对话技巧，最后是“临门一

脚”，在关键时刻达成销售目的。这些都是一

环接一环，层层相扣，缺一不可，只有满足了

以上这些条件，才能不断的开发市场，为更多

的艺术家提供综合服务。

链接

散子，1965年4月生，油画本科学历，祖

籍江苏扬州。曾游历于香港、纽约、巴黎、北

京等地，现居上海。因其深厚的人生阅历和感

悟最终选择以“老庄哲学”为创作主题，加上

其赋予时代的画面技巧，力求唯美、境界深邃，

从而拥有不少知己藏家，被誉为“化身老子的

散子”；

代表作有《荷香》（深圳博物馆藏）、《七仙》

（上海世博会藏）、《山贤》（美国前总统布

什顾问詹姆斯先生购藏）、《天道》(戴志康

先生购藏）等。国内出版有《非·道 、散子

作品集》（岭南美术出版社）、《寻仙记》等；

散子先生的作品表现出的是天地之自然、

万物之陈新，能使人豁然开朗甚至顿悟！画中

超凡脱俗神仙般的境界深深感染着每一位观众

并最终产生强烈共鸣：任何生命都无法抗拒自

然之规律！但生命的过程、生命的意义、生命

的健康乃至生命人的最高境界才是最值得我们

去探讨、去珍惜、去追寻！

万物皆有道，是小道！天地、自然是大道！

无为乃有为！上善若水。
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