
编辑 胡晓钰 美编 宋媛媛 责校 刘凯晶 电话：64101837��iris812＠163.com

C4 北京商报2019.4.19
典藏周刊声音 Voice

燕京书画社副总经理 赵青仲：

书画市场买与卖还处于失衡状态

当下拍卖遇到了很大的危机，画廊更严重。很
多画廊今天开明天关， 书画市场的买与卖还处于
失衡状态。想真正进入当下市场，被市场接纳，就
需要挤掉2011-2013年间的高价泡沫，达到一个平
衡点。

作为传统画廊经营模式的燕京书画社，从
1979年创办坚持到现在40年，关键在于是按照市场
规律经营。踏踏实实按照传统画廊的做法走下去，
只要做得精，就有市场空间。

北京拍卖行业协会会长、华辰拍卖董事长 甘学军：

传统拍卖业不细分则消亡

随着拍卖行业的迅猛发展， 拍卖市场竞争日
益激烈，由于受整体经济环境的影响，艺术市场本
身也进入调整阶段。 中国特色的艺术品拍卖模式
实践了26年， 在这样一个特定的历史时期形成的
中国特色的艺术品拍卖模式， 走到今天已经穷途
末路。如何转型成了生死攸关的事情。

对拍卖行业而言，2019年是一个关键之年。艺
术市场的马太效应凸显， 优质的拍品资源和藏家
资源在向规模大的、实力雄厚的拍卖企业聚集，而
中小型拍卖企业的发展空间会进一步被挤压。对
大多数传统拍卖而言，不细分就会消亡。

新老对话 因势而谋

著名收藏家、中国巨力集团副董事长 杨子：

拍品若“保真”海量需求将释放

收藏是基于家国情怀， 一方面我希望人类的
文明能够在自己的手上得以保护， 另一方面还希
望能够有艺术品作为财富传承给子子孙孙。 拍卖
是进入收藏最好的方式。

作为一个新藏家，时常会遇到多种困惑。比如
买家拍得拍品后遭到了其他人的质疑， 但投诉无
门，这会让许多新藏家丧失信心。如果能够在拍卖
市场中加入保险的概念，更加“保真”，中国拍卖市
场将释放海量需求。

著名收藏家、书画鉴赏家 朱绍良：

拍卖市场的未来不能靠“专家”

未来的收藏不能靠专家， 要有一个自己的定
力， 并去学习。 很多新人入场之后伤痕累累又离
场，但是拍卖行业，特别是艺术品收藏，任何一件
东西一定是十个人九个意见。现在不同了，进场摔
打两年都是专家，但是基本的美术常识都不知道，
笔墨知识也不知道。我已经感觉到，这个市场未来
的收藏不能再是靠专家，也不能听别人的，一定要
有自己的定力，要去学习。

通过四年来的教书经验， 市场上新人审美趋
向和需求确实提高了，他们要买真品、买精品。

艺术市场的形势变化，呼唤业界在经营模
式、从业理念上进行突破与创新。在2019艺势
峰会高峰论坛环节中， 多位艺术市场领域的
重磅大咖从各自业态和角度客观分析并提出
新市场条件下的新思考， 为市场破冰提供了
新的路径。

“新老对话”，指的是传统业态与新兴业态
的对话，传统企业转型之后的自我对话；“因势
而谋”指的是破除壁垒，引领行业走出困境。从
近几年的市场形势来看，以往所提到的“触底
反弹”和“回暖”等迹象迟迟未能出现。虽然偶
有热点板块走出独立行情，但市场大盘的调整
态势似乎已经成为市场的新常态。 传统的模
式、 理念应该如何改变并跟上市场的步伐，这
就是2019艺势峰会想要探讨的核心话题。

首师大客座教授、在艺App创始人 谢晓冬：

理性看待艺术电商的烧钱模式

社区电商是当下一种比较主流的模式，而艺
术行业先天是一个内容产业，消费的不是一个普
通商品，定价不是根据成本定价，它适宜艺术社
区电商这种模式。

做好艺术品电商， 要吸引优质的商家入驻，
服务更好的散客消费，不停完善平台服务。虽然
整体投资很大， 但时间证明这个战略是对的。对
互联网烧钱应该有一个比较客观的看法，看能不
能烧出规模化用户，能不能烧出市场定位，烧出
一个确定的盈利模式。无论做实体产业还是做互
联网， 烧钱就是一个前期投资， 平台靠租金、广
告、赞助，都是这种模式。

华谊艺术副总裁、松美术馆负责人 王端：

新老美术馆其实殊途同归

美术馆是一个向公众展开艺术之门的窗口，
做好公众教育，是我们和传统博物馆、美术馆的
共识。不论是线上还是线下开发，我们也脱离不
开传统， 一直遵循着传统美术馆的基本方式。在
此基础上， 借助新的手段以及介质让传播更有
效，增加体验感、互动感，让我们的用户观展的感
知度更佳，增强客人观展的黏性。传统或新生事
物虽然走的路不太一样，但殊途同归，我们希望
把最好的艺术形式以及最好的体验展示给公众。


