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前言

　　“艺术市场”是一个独特的人文生活空间，它既具有市场的利益博弈、交易规则，物以稀为贵、
货以质取胜；又具有传播文明、承载时尚，趣味无窠臼、风格抵万金的审美文化特点。
因此，把握艺术市场的特殊性，理解艺术市场的规律性，就是艺术产品经营者、管理者和围绕艺术市
场而生存的各种职业人的共同关注点。
　　《艺术市场纵横谈》一书，就是从近十年来中国文化艺术产业化步伐明显加快，艺术市场建设从
由小到大的开拓建设，向规范化、规模化、全球化方向迈进的时候，提供给大家的一个理解艺术市场
的相对基础的、实用的读本。
艺术市场主要围绕艺术品来运作，艺术品的创造者和消费者构成了整个生产、消费过程的两端，在这
一过程中，“中介者”和“辅助者”是最重要的两个角色与环节，是决定艺术市场发展程度与质量的
关键。
中介者，主要包括画廊、拍卖行、艺术博览会、文物商店、美术公司、艺术品批发商、经纪人及艺术
品摊贩等。
辅助者，主要包括艺术批评家、鉴定师、估价师、投资咨询师、律师、工商行政部门等。
这两个环节在艺术市场运行中的结构形式与角色作用越复杂，意味着艺术市场越高级。
以中国目前的艺术市场建设水平与国外发达国家的比较来看，在这两个环节上的差距也最大。
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内容概要

本书是一个独特的人文生活空间，它既具有市场的利益博弈、交易规则，物以稀为贵、货以质取胜；
又具有传播文明、承载时尚，趣味无窠臼、风格抵万金的审美文化特点。
因此，把握艺术市场的特殊性，理解艺术市场的规律性，就是艺术产品经营者、管理者和围绕艺术市
场而生存的各种职业人的共同关注点。
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章节摘录

　　画廊所售艺术品主要来自三个渠道：　　一是画家本人。
国外的经验也是如此。
得到几位画家的支持，以向这些画家进货为主，构成画廊的经营特色。
这种好处是无假货。
要考虑的问题是用代理制、代销制、还是买断的方式。
这三种方式各有利弊（具体内容已在本章第一节中讲过），要根据实际情况选择适合自己的方式。
二是向收藏家个人进货。
这也有买断和寄售两种方式。
三是去拍卖行进货。
这也是一个很好的渠道。
一般人以为拍卖会东西贵，画廊与收藏家同场竞价很难有获利空间。
实际情况不全是这样，一是目前主要的货源都流向了拍卖会，不去拍卖会则难以买到好画；二是拍卖
会品种多，选择性强；三是拍卖会交易成本最小，不必费时与物主交际以及讨论价格；四是拍卖会受
地点时间局限，有一部分艺术品常常低于市场通行价卖出。
总之从拍卖行买货是许多画廊的基本方式，对买来的货加以整理，查对资料，再推出去还有盈利空间
。
　　此外，也可以到别的画廊买货。
各个画廊的客户、地段、档次不同，画廊之间也往往互相交易，取长补短。
　　（三）制定价格　　正常情况下画廊以进价上浮50％至100％的价格在店内明码标价，再以标价
的80％作为实价，给客户至多20％的优惠折扣。
但是也有例外。
有的画可以数倍、十数倍于进价的价格出售；而有的只能加20％.～50％来标价出售。
艺术品的特点是成交量小，有时一个月卖不出几张画，主要靠画的进销差价大。
俗语说：“三年不开张，开张吃三年”，就是说卖掉一张画，全店三年不做生意也无妨。
这当然是夸张说法，但也说明了这一行的价格与其他行当的不同。
　　具体来说，画廊中艺术品的定价受到画作质量、市场行情和商业成本三者的影响，定价时也不能
不考虑周全。
（艺术品的定价可参阅第三章第四节所讲内容）优质优价，真品真价，名家的精品力作更是惊人高价
。
二是跟市场行情走，不完全凭主观而论。
三是参考画廊的商业成本。
画廊的地段档次高，购物环境好，服务员的品貌素质好，价格可以比同行高出一段。
这也是买家可以接受的。
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