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第一节 拍卖公司的盈利模式 

一、艺术品行业概览和拍卖公司业务模式分析 

艺术品行业产业链主要由艺术家、画廊和艺术品经纪人、拍卖公司和收藏者构成。

艺术家作为艺术品产业链的上游生产者，在特定时期创作出独一无二的艺术作品提供

给市场。画廊和艺术经纪人作为艺术品一级市场的主要参与者，为藏家或艺术家搜寻

符合条件的交易对象，同时也可签约培养艺术家，筛选、包装，推广合格的艺术品进

入市场流通。而拍卖公司作为二级市场的重要平台，从事中介服务，从艺术家和收藏

家的手中收购精品，满足广大藏家的收藏和再投资需要。近些年拍卖公司所属的文化

集团还计划在未来拓展艺术品金融、市场咨询、储藏保管等衍生服务。 

 图表 1：艺术品行业产业链 

 
资料来源：北京欧立信调研中心 

从组织结构上看，拍卖公司目前有两种运营方式。一是以中国嘉德为代表的“管

拍分离”的模式。中国嘉德分设市场部、财务部和专家部门，其中市场部负责市场拓

展、图录设计和客户服务，财务部负责拍卖结算，而专家部门按照拍品类别分为中国

书画部、油画部等细分部门。三个部门各司其职，公司实行行政管理和拍卖专业相分

离的运作方式。二是以匡时国际为代表的“管拍统一”的模式。按照拍品分类的业务

中心负责从拍品鉴定、现场安排到拍后结算的全套拍卖流程，每一个细分的业务部门

需同时负责行政管理和拍卖专业业务。两种运营方式相对比，“管拍统一”对于人才的

要求更高，需要兼具管理才能和艺术品知识的复合型人才。 



 

 

 图表 2：匡时国际“管拍统一”  

 
数据来源：公司官网，北京欧立信调研中心 

 图表 3：中国嘉德“管拍分离” 

 
数据来源：嘉德官网，北京欧立信调研中心 

从业务流程上看，征集或挖掘拍卖精品是拍卖公司提升品牌价值、增厚企业利润

的重要环节。艺术品拍卖公司作为拍卖中介平台服务着艺术品买卖双方，其中，收集

拍品是拍卖流程的前端工作，也是拍卖公司业务的重点，关乎到公司未来的声誉与发

展，因而拍卖公司往往主动出击搜寻顶级和稀有的艺术珍品。中国目前的拍卖行业存

在两极分化的问题，大型拍卖公司正逐步挤占小拍卖行已经很小的市场份额。原因是

在现存的拍卖格局下，大型拍卖公司具备更多征集拍品的渠道和鉴别精品的人才，使

得稀缺拍品更多地向其汇聚；接着，天价拍品的出现又会进一步提升公司声誉，为公

司带来利润，用于进一步的业务扩展。大型拍卖公司形成良性循环，逐渐扩大企业规



 

 

模，。 

 图表 4：大型拍卖公司经营进入良性循环 

 
资料来源：北京欧立信调研中心 

从收入构成上看，拍卖公司的主要营收来源是卖方佣金和买方佣金，均以落槌价

格为基础，但国内外在收入确认方法上有所不同。截至 2014 年，嘉德拍卖的营收全部

来源于落槌价 15%的买家佣金和 10%的卖家佣金。国际拍卖龙头苏富比每年也有超过

80%的收入来自于中介业务，其中刨除拍卖保证金后的公开拍卖佣金占到中介总收入的

80%，私人接洽佣金占到 7%左右。但是，国内外公司在拍卖收入确认的时间点上有所

不同。以苏富比为代表的国际拍卖行在落槌后即确认佣金收入，如果买方违约，交易

随即取消，与之相关的应收账款（包括交易佣金）账户会被冲销，买家支付的保证金

不会退回，拍品随之返回给委托人。而国内拍卖行收入确认是发生在买家钱款付讫后，

确认时间较晚。 



 

 

 图表 5：2015 年苏富比超过 80%的收入来自中介业务 

 
资料来源：苏富比年报，北京欧立信调研中心 

二、国内佣金水平较低，上涨空间较大 

目前国际拍卖公司佣金水平远高于国内。佳士得和苏富比现行的佣金政策将落槌

价划分为三个区间收取不同费率，分别为 25%，20%和 12%；而受市场环境和相关法律

的制约，大陆各艺术品拍卖公司买方佣金率一般为拍卖落槌价的 12%-15%，较之国外，

国内佣金水平整体偏低。究其原因，一方面是国内艺术品拍卖市场还未形成明显的寡

头格局，前四大拍卖行市场份额不足四成，行业竞争仍然激烈。小的拍卖公司为了抢

占市场，不惜将卖方委托佣金降到很低甚至到零。另一方面，国内企业相比两大巨头

品牌效应并不突出，不能仅凭声誉作保带给卖家高拍惊喜，因而相对应的佣金定价话

语权也较弱。 

 表格 1：苏富比、佳士得（纽约）现行买方佣金率比较 

 
资料来源：公司官网，北京欧立信调研中心 

 图表 6：国内艺术品拍卖买方佣金率明显低于国际水平 



 

 

 
资料来源：雅昌文物艺术品 2011-2014 公报，苏富比年报，北京欧立信调研中心 

苏富比和佳士得近年来逐步提高买方佣金水平，国内佣金率在未来仍有上调空间。

1975 年前，苏富比和佳士得仅收取拍卖全价的 10%佣金水平；市场垄断格局逐步形成

后，为了平衡拍卖成本，二者不断提高佣金费率，2008 年低价拍品费率达到 25%，中

端拍品费率也达到 20%。此后，为了提高整体收入，在保持佣金率不变的情况下，二

者又开始调整价格区间，增大收取高比例佣金的价格范围，将中低价位拍品作为拍卖

佣金的主要征收对象。而国内拍卖行业佣金水平还处于 1975 年佳士得和苏富比征收全

价费率的阶段，市场回暖后，大浪淘沙留下的拍卖公司巨头将受益于品牌影响力和行

业集中度的提升，拥有更高的市场份额和更强的佣金定价权。 

 图表 7：苏富比纽约拍卖中心买方费率调高历程  



 

 

 
数据来源：雅昌网，苏富比官网，北京欧立信调研中心 

 图表 8：佳士得纽约拍卖中心买方费 率调高历程 

 
数据来源：雅昌网，苏富比官网，北京欧立信调研中心 

三、结算周期过长，未来有望缩短 

国内拍卖行收入结算时间明显长于国外。国外拍卖公司的一般结算周期为 1-3 个



 

 

月。以苏富比为例，公司要求自成交日起 30 天内收到买家付款（落槌价+买家佣金）；

35 天内，苏富比将扣除卖家佣金的剩余成交款支付给卖家。相比之下，国内结算周期

普遍偏长。匡时国际 2015 年根据代垫款项推算出的结算周期为 221 天，也就是说平

均每笔拍卖回款要在 7 个月左右。而按照相同的计算方式，苏富比仅需要不到 8 天的

时间，两者差距显著。从结算进度来看，截至 2016 年 5 月 15 日，中国文物艺术品

2015 年拍卖成交货款结算进度为 58%，之前几年比例更低，说明匡时的情况并非个例，

国内拍卖整体行业结算呈缓慢形势。国内拍卖公司一般在买方付讫后确认收入，因而

结算周期过长，影响收入的确认。同时，也可以看到，国内艺术品拍卖结算率正在缓

慢升高，2015 年达到近五年来最高值。 

 图表 9：国内艺术品拍卖结算率仅达 50%，2015 年为近五年最高 

 
资料来源：中国文物艺术品拍卖市场统计，北京欧立信调研中心 

【注：2011 年的结算统计截止日期为 2012 年 4 月 15 日，2012 年的结算统计

截止日期为 2013 年 5 月 31 日，2013 年后每年的结算统计截止日期为次年 5 月 15

日。】 

结算周期过长源于拍卖公司整体影响力不够，缺乏话语权。“拍而不付”的现象在

我国目前的艺术品拍卖市场上较为普遍，部分投机性买家在竞拍到艺术品之后，发现

升值空间有限就会拖欠付款，由此产生“三角债”现象，已经影响到中国艺术品市场

的发展。尽管不少企业已经采取开列“黑名单”的方式，用来拒绝习惯性拖欠款项的

客户进场交易，或者诉诸法律手段追讨欠款等。但是效果有限，由于拍卖行害怕失去

重要客源，最后的结果往往是不了了之。未来中国的拍卖市场若能提高行业集中度，
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