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Анатация: В статье изложены некоторые  проблемы российского арт  рынка и его современное развитие. Показаны наиболее точные отличия товара на арт-рынке от других товаров. Найдена  главная проблема субъектов отечественного арт-рынка — их частичная или полная невовлеченность в систему маркетинговых знаний и навыков. 
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Summary: In this work presented the problems of the Russian art market and its modern development.  Had showed the exact differences of the goods on the art market from other goods. Found the main problem of domestic art market - the partial or complete non-involvement in the system of marketing knowledge and skills.
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Одна из основных трудностей любого представления о рынке искусства – почти непреодолимая спутанность значений. Основное заблуждение – сравнение капиталистического арт-рынка с рынком докапиталистическим: с "выгодами купли-продажи", с "жесткой конкуренцией, с "жаждой наибольшей денежной выгоды" и т. д. По мнению Макса Вебера: подобные стремления свойственны людям всех типов и сословий, всем эпохам и странам мира, повсюду, где только представляется какая-либо возможность преуспеть[4,с.56].
Произведения искусства являются доминирующими во внимании покупателя. Их продают и покупают, выставляютэквивалентами и залогами; их коллекционируют.
Арт – товар  обладает следующими особенностями [1, с.25]: 

· Неутилитарность и отсутствие  конечности потребления;

· Уникальность;

· Творческая воспроизводимость (относится к музыкальным и театральным продуктам рынка искусств);

· Условность (имеется в виду особое проявление закона стоимости: невозможность  оценить стоимость арт-объекта по себестоимости);

· Перспективность (знание коньюктуры рынка позволяет выгодно перепродать арт-объект). 

Анализируя «Арт-объект как специфическая художественная форма» возможно отметить следующие: арт-объекты, в отличие от других художественных форм, не подчиняются никаким точным правилам. Они  вызывают различные эмоциональные реакции людей, заставляет задуматься, под новым углом взглянуть на что-то простое. Арт-объект может быть условно бессмысленен, неэстетичен, странен, но в то же время, креативен и необычен [2, с.78]. 
 Арт -рынок – нечто иное, прежде всего, это позднее изобретение, основанное, как и весь западный капитализм, на системе новоевропейской рациональности.
Существует, парадокс, который принято называть «Эффектом Веблена»: рост цен приводит не к понижению, а к повышению интереса, следовательно, спроса. Как только художник становиться  дорогим, соответственно, недоступным для большего числа заинтересованных покупателей, его цена повышается еще больше, а если его картины выставляются в галерее, то в процессе борьбы за приобретение такой картины,  может увеличить стоимость работы в десятки раз от заданной первоначально цены за работу. Помимо статуса на экономику культуры также значительно влияет репутация художника: согласно результатам Беккерта и Россела, накопленная репутация художника на протяжении карьеры, имеет важное значение. Авторы объясняют это тем, что для потенциальных покупателей искусства, известность художника в СМИ является сигналом его художественного качества, что, в свою очередь, снижает неопределенность, связанную с покупкой произведение современного искусства [4, с.61]. 

Кто должен продавать, продвигать  арт-объекты художника? Возможно это, проще всего  делать самому художнику. Ни с кем не надо делиться и объяснять суть своих произведений. Безусловно, ссылаясь на опыт практический -  это не лучший  путь из всех вероятных. 

Вероятно  можно отнести к парадоксу  но, видимо, «родоначальник» (художник-творец) того, что сотворено  в некотором творческом инсайте, как правило, не может его «реализовать». Некоторые исключения из правил жизни — успешные селф-промоутеры С. Андрияка, Н. Сафронов и другие успешные творцы — безусловно подтверждают это правило, возможно даже парадокс. Изучив  одно из  интервью художника-акварелиста Сергея Андрияки,  осознаешь насколько необходим тандем  художественного дарования,   и мастерства  владения продвижения рекламны  и пиар-инструментарием. 
Конечно, не все художники имеют настолько разные таланты одновременно. Следовательно, необходим арт-промоутер. А арт-промоутеру необходим творец идей продукта искусства — ему же надо что-то  предлогать на рынке искусств и зарабатывать.   Реальная стоимость продукта продажи  арт-товара практически не зависит от материальных вложений в его создание. Это важный момент. В основном на создание арт товаров затрачивается значительно  меньше средств, чем цена продажи. Маржинальность всего процесса еще меньше, так как надо не только создать арт- продукт,  упаковать и организовать  отправку в места продаж, (галереи, аукционы, салоны, бутики и т.д.), продвигать, собственно продавать, что тоже значительные затраты финансовые и временные. 

 Большенство молодых художников вышли на покупателей не случайно, а являются участниками арт-выставок благодаря обучению в арт-институциях России и Европы. К например, Институт Проблем Современного Искусства (ИПСИ) позволяет получить знания о том, какие современные тенденции и направления существуют в мире  искусства, каким образом необходимо работать на арт-рынке молодым арт-дорованиям: «Институты есть, школа Бакштейна. Элементарно нужно уметь грамотно подавать  свой проект, посредством хорошей презентации и целенаправленной речи. Нужно аргументировать и убеждать, красиво и вкусно подать, без этого никуда.  Институты, школы обучают канонам продвижения арт-продукта на рынке. Как правильно разговаривать, о чем, куда обращаться, как подавать твой арт-продукт  на выставки. Разработанны и удачно работают авторские программы, дисциплины» (Владимир Богданов, эксперт арт-рынка, ArtInvestment). Или  найти такого арт-промоутера, который готов продвигать ее вместе с ним, невзирая на неприятие потребителя и следующие за этим убытки или признание и успех.[1, с.43 ]
Парадокс арт-бизнеса заключается в том что, рыночная стоимость товара не всегда соответствует потребительской ценности (далеко не всякая дорогая картина в состоянии украсить интерьер). 

К примеру, «Черный квадрат» Казимира Малевича — один  из самых известных произведений русского искусства прошедшего века. Первый «Черный квадрат» был написан в 1915 г. и стал значимым  моментом в развитиии продвижении  русского авангарда. Черный квадрат на белом фоне символический  знак, основной элемент художественной системы супрематизма, шагом в новое искусство». Некогда сам Малевич комментировал  свое творении так: «...если человечество нарисовало образ Божества по своему образу, то, может быть, Квадрат черный есть образ Бога как существа его совершенства в новом пути сегодняшнего начала».Популярность и всемирная известность этого арт-объекта на  рынке искусств бесконечна — эту работу знают во всех странах, и многие люди которые вообще не имеют отношения к сфере искусства.  Денежная стоимость очень велика. А вот в художественном отношении,  меньшинство считают ее  бесценной,  при этом  некоторые считают её крайне сомнительной[3,c.46].
Однако, и тот же товар может быть оценен совершенно по разной стоимости. В иных сферах рыночной экономики это практически исключено.  Не могут  отличаться по цене два одинаковых автомобиля одной и той же марки в одно и то же время и в одном и том же месте! А картины — могут.Парадокс — к оценке качества работы художника. Безусловно, есть объективные науки — искусствоведение и куьтурология.  Всегда можно отличить умелого живописца от неумелого, оригинального от подражательного, образованного от необразованного. Талант необходимо развивать и подкреплять академическими знаниями. 
Говорить  о качестве арт-произведений необходимо. Что лучше для художника — гнуть свою линию (возможно, ошибочную) или вслушиваться в потребителя? И творить с учетом рыночных потребностей;  но ценность художника,  в его индивидуальном видении  мира и переноса его на холст.

 Следует отметить некоторые основные аспекты продвижения арт-объекта:
-  чем больше популярность автора (и конкретного арт-произведения) — выше цена (острая зависимость). 
-  возраст произведения, чем болше тем  выше цена ( есть художники с более ценным поздним периодом творчества; да и ученические работы,  более ранние, часто стоят не столь дорого). 
- профессиональное признание — выше цена (острая зависимость). 
-  мало арт-продукта — сложно добиться высокой цены, так как труднее добиться высокой степени известности. 
- много арт-продукта — легче добиться известности, но сложно поддерживать высокие цены из-за большого ассортимента. 
- узнаваемый почерк и стилевые особенности — быстрый подъем цены в тактическом плане; 
-  «многорукость», быстрый стилевой дрейф, постоянный поиск новых техник — сложность продвижения в тактическом плане и огромное достоинство в стратегическом.  
-     реклама в чистом виде, как метод неличного представления товаров и услуг, малоэффективна при продаже арт-товара.[2,с.24]
           Итак, произведение изобразительного искусства — это товар длительного пользования с высоким маржинальным потенциалом и неявной потребительской стоимостью. Исходя из этого можно и нужно строить планы маркетингового поведения, которые,  скорее всего приведут к успеху.
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