
第 1章 いま、アートで生きる――市場を知るという出発点

1 なぜ今アーティストが増えているのか

アーティストを目指す人が、確実に増えている。

それは趣味や副業にとどまらず、「本業としてのアート」に真剣に取り組む人が、年齢や

職業を問わず増えているということだ。とくに、在宅勤務の普及や AIの進化によって、事

務的な仕事が自動化されるほど、人間にしかできない「創造性」の価値が増している。

もっとも、AIが表現を模倣できるようになった今、「人間にしかできない表現とは何か」

があらためて問われている。その問いに正面から向き合い、作品として答えを提示する職

業こそが、アーティストである。

2 現代アートの本質――ただ「上手い」では届かない

現代アートとは、技術や知識の積み重ねだけでは到達できない、唯一無二の視点や哲学を

形にする行為だ。他者の真似ではなく、自分の感性からしか出てこない発明を求められる。

だからこそ、「作れる」ことと「職業として成立させる」ことの間には、大きな距離があ

る。作品をつくるだけでは足りない。どこで、誰に、どう見せるかまで含めて、仕事にな

る。

3 日本の市場の現実を見る

日本のアート市場は、先進国の中でも規模が小さい。1人あたりの購入額も欧米や中国に比

べて低く、国内だけでは収益化が難しいことが多い。コロナ禍で一時的に活気づいたあと、

縮小傾向に入った分野もあり、いまは「冬の時代」と言われることもある。

「アートは素晴らしい」「夢があれば大丈夫」という言葉だけでは、現実を生き抜けない。

まずは、この地点から始めよう。それでも、可能性は確実に存在する。鍵は、「市場を選

ぶ」という視点だ。

4 市場を選ぶ――国内だけに閉じない

国内だけを相手にせず、グローバル市場や別業界との接点を持つことが重要になる。

ファッション、音楽、デザイン、ゲーム、アニメーションなど、日本発のコンテンツが強

い領域は多い。そこに現代アートが入り込む余地は大きい。

そのために必要なのは、自分の作品をどの文脈で出すかを決めること。

SNSでの継続的な発信

オンラインギャラリーの活用



クラウドファンディングによる初期ファンづくり

ポップアップやイベントの実施

複数のチャネルを組み合わせることが、今や必須条件である。

5 入口は変わった――発掘はネットから始まる

かつては、公募団体展や貸しギャラリーの個展が王道とされた。だが今、ギャラリストや

コレクターは、まず SNS とポートフォリオサイトを見る。第一印象はオンラインで決まり、

そこがチャンスの入口になっている。

若手にとっての登竜門の一つが Independent Tokyo だ。ここでは「展示の場」だけでなく、

展示方法、価格設定、キャプション、SNS 運用、プロモーション戦略など、自立のための

具体的なノウハウが語られる。決まった方程式はないが、基本の航海図を持つことは有利

だ。孤独な制作に没頭するだけでなく、社会との接点を戦略的につくることが、活動を続

ける武器になる。

6 「アートは知的なエンタテインメント」――人気が価値を押し上げる

アート作品の価格の大部分は、原材料ではなく付加価値でできている。作家のコンセプト、

技術、人気が合わさって値段は決まる。そして今、その中でも人気度が最大のレバレッジ

になっている。

SNS は情報発信の道具であると同時に、アーカイブと拡散の装置だ。美術館や展覧会での

体験が SNS で可視化されると、作家の評価や作品価値は跳ね上がる。時代は「作品単体へ

の投資」から「作家個人への投資」へと移行している。買うべきなのは“絵”ではなく“人”。
コレクターは作品購入で終わらず、成長を長期的に応援し、その成長がさらに価値を押し

上げる。

この「共犯関係」にこそ、アートが知的なエンタテインメントである理由がある。

価値を共につくるプロセス自体が、満足と興奮を生むのだ。

7 価格の仕組み――「定価」はあるようでない

なぜアートは高いのか。

答えはシンプルで、材料費ではなく誰が作ったかというブランド価値が価格を左右するか

らだ。オークションなどセカンダリー市場では、話題性や文脈が絡み、価格が一気に跳ね

上がることもある。アートは大量生産ができず、需要の高まりに供給で追いつけないため、

希少性が価格を青天井にする。

また、アートの購入には応援の意味が含まれる。適正な価格で売れれば、作家は制作に集

中でき、ギャラリーは運営や広報に投資できる。アートは工業製品ではなく、「文化をつ



くる人を支える投資」に近い。

ただし、大衆化＝価格を下げることではない。寿司の世界と同じく、手軽に楽しめる選択

肢が増えるほど、本格を求める層も育つ。市場を広げるには、「この作家ならこの価格帯」

という道しるべの情報が必要だ。

8 「空中戦」と「地上戦」――知られるための戦い方

いい作品をつくっても、知られなければ存在しないのと同じだ。

空中戦：テレビや著名人コラボなどで一気に知名度を上げる方法。広範囲に届くが、再現

性は低い。

地上戦：展覧会での対話、心に残る展示、丁寧な発信で少しずつファンを増やす方法。時

間はかかるが、強い支持が育つ。

SNS では「作品」よりも**「人」がバズる**ことが多い。どんな思いで作っているのか、

どんな人生を歩んできたのか――作家の物語が伝わると、応援したくなる。恥ずかしがら

ずに、迷いや失敗、挑戦も言葉にしよう。

そして何より、長く続けていく鍵は**「鉄板作品」**を持つことだ。試行錯誤を重ね、あ

る日見つかる鉱脈のようなシリーズが、10年、20年と売れ続けることがある。鉄板をベー

スに収益を確保しつつ、新しい挑戦に向かう。この両立が「売れ続ける」力になる。

9 情報の壁を越える――オープンである勇気

アート業界には、いまだに情報の壁が残る。価格が明示されず、サイトにも情報が少ない。

だが今は、選択肢が溢れる時代。比較できないものは、選ばれない。

「売れていないことが見えるのが怖い」という声もあるが、閉じたままでは新しい顧客は

来ない。情報過多くらいでちょうどいい。作品の意図、技法、購入方法まで、やさしい言

葉で開く。オープンにすることでしか得られない未来がある。

10 ライブの法則――人を動かすのは「事前の仕込み」と「物語」

どんなに配信が発達しても、「生のライブ」にしかない力がある。アートも同じだ。展示

の成功を決めるのは、数か月前からの地道な発信とくり返し。

制作過程やリハーサル（仮）の共有

作品の背景や悩みの言語化

定期的な更新で記憶にらせん状に入り込ませる



人は物語に心を動かされる。なぜこの作品なのか、なぜ今なのか。語れる物語が、展示へ

の一歩を生む。集客とは「人を動かす力」であり、ページビューではない。スマホから現

場へ――移動を生む言葉が必要だ。

11 「売れ続ける」ための構え

人気は風任せになりやすい。だからこそ、ファンという畑を育てる。1万人に見せられれば

100人のファンが生まれるかもしれない。量を軽んじず、露出を増やし、種をまき続ける。

そして今は、「自分を語る」時代だ。作品だけでなく、言葉の強度と発信の一貫性がブラ

ンドをつくる。作品・価格・販売チャネル・プロモーション――四つの歯車を噛み合わせ

る総合力が、プロを支える。

12 海外を目指すなら――国内での土台づくりから

世界の市場は日本の何十倍も大きい。海外を目指すこと自体は正しいが、いきなり挑んで

も成功確率は低い。国内でファンと実績を積み、その延長として海外につなげるのが現実

的だ。海外で通用する作品とは何かを学ぶには、一流フェアや国際的な展示の動向を見る

のが早い。国内で認知を広げ、海外のルールを理解し、言葉で価値を伝える準備を整える。

13 情報の絶対量――量が質を押し上げる

アートは高単価で、購入頻度は低い。だからこそ、腹落ちするまでの情報量が必要だ。作

品解説、インタビュー、動画――数を出してこそ質が立ち上がる。まずは「量」で壁を破

り、そこから洗練させる。情報はアート界のレビューであり、信頼の土台になる。

14 売れる作品・売れない作品――見えないルール

売れる理由は、単に「良いから」ではない。

誰が作ったか（ブランド）

価格と希少性（納得のある値札）

ストーリー（語りたくなる背景）

見せ方（包み方まで含めて価値）

この四つが揃うと、作品は「語りたくなる物語」になる。展示の雑さや説明の不足は、見

えない減点だ。包み方まで作品と考えよう。



15 NFTが示したこと――道具は道具として使う

デジタル作品に「証明書」を付けることで流通が可能になったが、手段が価値を生むわけ

ではない。熱狂が落ち着いた今こそ、手頃な価格で広く届ける道具として見直せる。大切

なのは、表現の必然と使い方だ。

16 結び――アーティストの挑戦は、未来への提案

アートは、もっとも自由な表現であり、もっとも社会に結びつく可能性を持つ。

他分野と交わり、オープンに語り、継続して発信する。市場を知り、選び、つなぐ。この

現実的な構えこそが、厳しい時代に道を拓く。アーティストの挑戦は、単なる自己表現で

はない。社会への問いであり、未来への提案である。


