
2007年的拍卖大季在这年末岁初的

冬日已悄然落下帷幕，各家拍卖行也在

盘点自己这一年的经营业绩。据雅昌艺

术网（www.artron.net）最新统计资料

显示,2007年共有118家拍卖公司举行了

827场艺术品拍卖会,共成交230亿元。

2006年118家拍卖行、749个专场，总成

交163亿元。与2006年相比，2007年专

场数增长10.4％，全年成交总额则增长
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41.1%。而2000年仅13家拍卖行，69个

专场，总成交10.14亿元，8年间成交总

额增长21.68倍。

随着我国综合国力的进一步增强和

经济的可持续稳健发展，我们有理由相

信中国艺术品必将在国际市场发挥出更

大的艺术魅力和市场号召力，拍卖行业

以及周边服务业定会获得更大的发展。

创始于1993年的雅昌伴随中国艺术

品拍卖市场发展壮大，服务的拍卖行有

300家之多，从拍卖图录印制延伸至网上

预展及广告推广服务，全面介入并积极

推动艺术拍卖行业的蓬勃发展。在这个

冬日，相信拍卖行的同仁们已着手备战

2008,孕育奥运会前后拍卖业绩的春华秋

实。那我们理应和拍卖行共同面对市场

变化，积极提升品牌，改善服务，同享

发展机会。

品牌，先声夺人

拍卖行搭建一个中介交易平台，服

务于买家和卖家客户。我们则服务于拍

卖行和艺术品收藏投资者，印制的拍卖

图录以及网站上线的拍卖图文信息均将

拍品交易信息和拍卖行品牌文化最大限

度地传递至目标客户，由此可见我们核

心服务犹如拍卖信息传播服务业，而采

用的媒介则是平面和互联网。

行业的蓬勃发展，势必引来群雄逐

鹿形成“红海”，拍卖行数量的增多，

必将带来品牌和服务的竞争，同样印刷

业和艺术网站也要面对市场的挑战和品

牌选择。品牌是用户对企业产品和服

仇英《赤壁图》，创了中国书画拍卖最高价7952万元。
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务的主观评价和认识，拍卖行的品牌地

位，最终是要靠客户来比较和认可的。

打造品牌的知名度，提升品牌的美誉

度，形成品牌的指名度，即客户指定非

你服务不可，如此品牌忠诚度方可牢固

树立。

我们看到一部分拍卖行拍卖一次

后，就关门停业了。这些拍卖行可能首

次拍卖有一定的藏品资源和一定的买家

资源，可当资源耗尽，品牌没有形成，

无力开拓新客户时，就只能在“坐吃山

空”后关门了。

而国内领导品牌如嘉德，则可以靠

着如日中天的品牌影响力赢得客户和资

源。中国书画拍卖最高价7952万元的仇

英《赤壁图》是一对老夫妇提供的。他

们步行来到嘉德公司前台，说有一件作

品要提供上拍，多年坚持原则的嘉德就

这样赢得此绝世古画。该件作品的成交

价足以抵得上一些中小型拍卖行秋拍的

成交额。

当05年秋北京保利首拍大获成功

时，我们热烈祝贺它的崛起，但着实为

它的持续走强捏了一把汗。两年多下来

北京保利持续向好的业绩让我们的担心

成为多余，原因是保利母品牌的综合优

势加上北京保利拍卖在市场推广和品牌

宣传上的高举高打，使之在强手如林的

拍卖业界迅速奠定了自己的品牌地位。

同样也得益于雅昌提供的精美图录和雅

昌艺术网的强势广告宣传服务。

而其他一些新兴的拍卖行如匡时、

永乐佳士得等也纷纷在艺术品专项细分

市场上培育自己的竞争力，一点突破最

终形成综合品牌优势。市场区隔、做深

做透做强某一专项市场，牢牢奠定自己

的核心竞争力，从而凸显自身品牌，这

已成为新兴品牌崛起的法宝。

反观我们雅昌在印刷业竞争如此激

烈的市场环境下，介入高端艺术印刷领

域，从而奠定品牌。同样，雅昌艺术网

在拍卖信息服务优势品牌下，延伸至画

廊信息服务、艺术家服务等专业领域，

从而在业内夯实综合型领导品牌地位，

牢牢奠定了全艺术主流媒体地位，从而

带来了较大的广告收入。毕竟在雅昌艺

术网投放一月的品牌广告足以覆盖最多

的艺术品收藏投资群体，这是十多家期

刊杂志的读者总和也无法比拟的，尤其

是新的艺术机构在打造品牌时，雅昌艺

术网更是不二选择。

总之，企业要提高品牌的知名度，

做到让客户在选择专项服务品牌时，心

里只有你，最终形成牢固的忠诚度，长

期甚至终身使用某一品牌。

服务，制胜致远

谈到品牌，我们不能不说服务，拍

卖行作为艺术品交易的中介服务机构，

最终还是要体现在客户开发、客户维护

和客户关怀上。品牌是需要维护和保养

的，强势品牌树立后，切不可因是行业

领导品牌而产生大树底下好乘凉的心

态，而让高傲、冷漠的表情开始无意识

的浮现。市场和客户有情同时也是最无

情的，每天仅仅等客上门，无异于坐以

待毙。务实高效、耐心细致、始终如一

的优质服务才是发展之本。
1997年9月22日，中国嘉德秋季拍卖会深圳预展



卓越的销售和服务团队，未来将

会更多地具备咨询顾问行业的特色。因

为你需要为拍卖行提供整体的解决方

案，以专家素养为拍卖行提供量身定做

的艺术品收藏投资客户开发推广方案，

包括拍卖信息的加工、生产（印刷、上

网）、传播等；印制图录，需要提前做

好装帧、设计、样书品质等产品策划。

雅昌艺术网作为一个综合的拍卖交易信

息的实时互动平台，更需要全程提供拍

前、拍中、拍后的整合推广策划。雅昌

艺术网从拍前的预展信息、动态消息、

精品赏析文章、拍卖资讯专题发布、拍

品预展图文数据第一时间上线、拍品浏

览统计报告、拍卖现场直播、成交结果

公布等等，无一不是在为拍品营销提供

决策和信息服务。

当我们在宏观上制定发展方向和

战略规划后，接下来重要的是具体计划

的推进和执行。执行就是对服务细节的

完美实现，重要细节不再是普通意义上

的琐碎之事，重要细节成为成功的关键

要点，我们必须慎重对待。在执行过程

中，理应对关键细节予以把握，方可确

保最后的成功。于细微处见精神，于普

通处见品质，对于一个逐步迈向成熟的

行业来讲，对服务的深入研究和品质的

苛求就显得尤为重要。无论什么时候团

队的每位成员能做到像照顾家人一样全

程精心呵护自己的重要客户，有一套固

定而适时更新的标准服务流程，还有什

么理由不成功！

市场竞争就是对客户的开发和持续

保有，提前想客户之所想，并能为客户

提供专业的服务建议和解决方案。客户

赢方我赢，首先想到的是为客户带来价

值，我们方可无愧于获取服务收入，拍

卖行如此，我们更是如此。当新年到来

的时候，我们需要提前做好产品的更新

换代并及时传递信息给客户，如雅昌艺

术网旗下推出专业子网雅昌拍品信息网

时，我们应将2008新广告位的招商手册

发送给相关客户，提供新年度拍卖推广

策略和方案，配合2008年各拍卖行的品

牌及市场运营。同时积极跟踪拍卖客户

市场动向，配合市场开拓刊发各拍卖行

相关动态消息，并提前做好拍卖前推广

计划。

诚然，因多种内外因素的综合制

约，我们会面临投诉，但我们必须有良

好的心态和个人修养，没有借口更没有

辩解，以愉悦直面客户的不悦，把客户

每一次的不满意，变成我们改善的契

机，把每一次投诉转化成客户再次购买

产品的大好时机。这就需要我们换位思

考，真正想客户之所想，提供更超值的

产品和服务，让客户由投诉而感动而佩

服。拍卖行是否也应如此善待客户呢？

改变一个人的行为，从改变思想开

始。意识到位，动作到位，多次重复而

成习惯，形成良性的营销文化、服务文

化。当然，品牌竞争和服务制胜战略更

需要用制度和流程体系文件固化下来，

这样才能确保我们的品牌及服务的持续

提升和日益完善。

（作者供职于北京雅昌文化发展有限公司）

2007年10月12日，比利时印刷行业代表团参观深圳雅昌，了解雅昌

持续提升服务能力、打造一流服务体系的策略和方法。


