艺术授权的商业模式和发展前景
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艺术授权是国际通行的创意产业商业模式，它推动技术和艺术的结合,促进艺术产业和传统产业相互融合。作为文化创意产业的核心产业之一，艺术授权开辟出了艺术产业发展的崭新天地，为传统产业升级创造了新的机遇。 
一、 什么是艺术授权？

艺术授权是以艺术作品为主体的授权类型，其基本商业环节是授权商将所代理的艺术家作品著作权以合同的形式授予被授权商使用；被授权商按合同规定，从事经营活动，并向授权商支付相应的版税；授权商收到版税后并按一定比例回馈给提供著作权的艺术家。
艺术授权借助过现代科技手段，透过各种载体，将艺术作品带入日常消费用品，包括复制画作、数字真迹、杯盘等衍生产品，也包括数字化的手机开机画面、电子贺卡、信纸底图的方式，等等。艺术授权产品，出售的不只是一张画作，或者印着画作的杯子，而是一个附加了艺术价值的产品。通过这种方式，艺术授权降低了艺术享受的经济门槛，让更多人更容易地接触到“美”的作品，从而满足了普通大众对艺术作品的审美需求，使普通人能够通过艺术分享实现优质生活。因此，艺术授权不仅是一门产业，也是一项艺术推广活动。它通过将艺术家作品授权至各种领域，把有限的作品进行无限的传递，使有限的资源获得了无限享用的可能。
艺术授权不同于我们所理解的传统艺术产业。传统艺术产业的经营，不管第一市场画廊还是第二市场拍卖公司，都是卖著作物所有权。而“艺术授权产业”主要涉及的是著作权。过去很多人误认为：只要我买下一张作品，我就有权用它做月历或复制品销售的权力。可是事实上，如果没有书面取得著作权所有人的同意，这么做是违法的。就算购买者花了1000万元买下张大千的画，如果没有取得著作权的话，他仍没有开发相关的艺术衍生品的权利。所以，艺术品著作权的复制权是“艺术授权产业”的基础。
艺术授权产业迎合了那些对设计、色彩等有独到见解的消费者，也满足了厂商通过开发艺术授权商品获得了更多的收益的动机。作为艺术和商业之间的桥梁，艺术授权在产业链的上游为艺术家赢得更多的版税收入，在下游为传统经营模式的企业找到提升产品利润空间的一把钥匙，艺术授权经纪公司和艺术作品的作者也从中获得不菲经济利益。同时，艺术授权也强化了知识产权的保护。生产厂商和零售商也已经认识到，艺术品授权产生的价值是培养并吸引新的消费者、以及进行市场细分开发的重要手段。
二、艺术授权产业的发展

艺术授权产业在西方已有20多年历史，产业形态已经发展得比较成熟。根据《代理经营杂志》（License Magazine）的产业年度报告，2003全球艺术类授权商品市场市值189亿美元。2005年，在全球艺术授权产业最发达的美国，艺术授权所带来的生产总值为180亿美元，当年美国艺术品拍卖市场的成交额为57.6亿美元，艺术授权产业的总产值是艺术品拍卖成交额的三倍以上。
艺术授权产业进入中国只有短短几年时间，尚处于萌芽期。随着文化创意产业的蓬勃发展，艺术授权产业开始在中国展现魅力。据不完全统计，2005年，中国全国拍卖品成交额大约在人民币153亿元。但是，由于中国拍卖行业并不像美国拍卖行业发展成熟和规范，因此，保守估计2005年中国拍卖成交额为人民币100亿元。根据美国的经验，艺术授权所带来的生产总值是传统艺术市场中拍卖行业的三倍。从理论上讲，中国艺术授权所带来的生产总值已经可达人民币300亿元。
三、艺术授权的模式
由于艺术授权是一种新兴产业，因此其授权模式也在不断探索之中。以Artkey艺术授权中心为例，其目前常用的授权模式有以下三种：
（一）产品授权
产品授权是将通过授权使用，将名家艺术应用于产品的生产包装环节，从而以名家的艺术作品提升产品的艺术含量和产品的美观度，并提升产品的品牌。如将齐白石的画作印制在茶杯、桌布等日常用品上面，做成艺术授权产品。经由艺术品牌授权的产品，除具备日常生活所必要的“实用性”，还具有“艺术性”及“独特性”，因而比普通的同类产品具有更高的价值。 
（二）数字授权
数字授权模式是首先将艺术作品转化为低分辨率的数字化图片，然后通过艺术授权的方式向厂商或消费者提供这些低分辨率图片文件。这种模式广泛应用于各项科技产品与技术上，例如网络、行动电话、PDA、手提电脑等，应用方式包含待机、关机画面、电子贺卡、桌布、屏幕保护程序及flash动画等。如，2005年年初，全球最大的美国Gallery Player数字艺廊与Artkey艺术授权公司携手推出该艺廊中第一个华人艺术频道。透过这项最新的视觉艺术数字化展示服务，今后消费者只要透过电浆或液晶屏幕，就可以拥有如同置身世界级博物馆般的高质量视觉飨宴。
（三）画作授权
画作授权是授权商将代理的书画作品中转化成数字化形式，为客户提供量身订做的书画真迹高仿真复制服务。
Artkey艺术授权公司运用其代理的书画艺术资源，为客户提供量身订做的数字真迹定制化服务。Artkey还依据企业营业主题、装潢风格、或CIS色系，推荐专属客户的艺术作品，所有作品均可依空间大小，提供不同尺寸缩放、撷取等重制服务，不受限于原作大小，也能依据各季或时令主题，变换墙面或空间吊画。
四、 艺术授权产业的价值链分析
Acer集团创办人施振荣先生在1992年提出“微笑曲线”（见图1）就是一条说明产业附加价值的曲线, 从横轴来看, 由左至右代表产业的上中下游, 左边是研发, 中间是制造, 右边是营销；纵轴则代表附加价值的高低。以市场竞争型态来说, 曲线左边的研发是全球性的竞争, 右边的营销是地区性的竞争 。
图1：产业附加价值的“微笑曲线”
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艺术授权价值链同样表现为一条 “微笑曲线”。其基本形态表现为上游的知识产权、中游的制造以及下游的品牌服务。每一个环节都伴随着艺术作品所衍生的附加价值的增加。在这条产业链上同时还传递着艺术授权所特有的知识产权价值，围绕着知识产权的研发、制造、营销，构成了艺术授权的生命周期，体现了艺术授权独特的增值魅力。
艺术作品是艺术授权的源泉。在艺术授权产业链的上游，艺术家将自已作品著作权委托给授权商管理，授权商对艺术作品进行数字化加工，并为被授权商提供完善的设计方案。通过艺术授权，授权商和被授权商两个商业实体之间达成商业合作协议，被授权商获得生产高附加值艺术授权商品的权利，并支付权利金给授权商。授权商获得权利金，并将其中一部分回馈给艺术家。这一环节围绕着艺术作品知识产权的授权与开发展开，具有高附加值的特征。
艺术授权产业链的中游是艺术授权产品的加工制造，一般产品附加了艺术画作或艺术品牌后成为具有美感的艺术授权商品。这一环节具有低附加值的特征。
艺术授权产业链的下游是艺术授权产品的营销。这是艺术授权产品的高附加值和艺术价值实现的环节，也是其艺术效应和品牌效应实现的环节，具有高附加值的特征。在这一环节，被授权商获得丰厚的利润回报。
举例来说，制作瓷器的厂商取得了齐白石作品的授权之后，将齐白石的作品和签名印到产品上。因为利润消费者认为印有齐白石品牌及作品的马克杯，不论在自用或是送礼，都比原本的产品价值更高，所以，原本一个30元的马克杯，可以卖到50元，而且能够保持销售量不变。这样，“艺术授权”就能为每只杯子创造出20元的。而这20元便可以回馈给艺术家、授权商及瓷器工厂，创造三赢的良性循环模式。
五、艺术授权产业与中国企业竞争力的提升
20世纪70年代以来，随着全球企业经营网络化时代的到来，企业专业化分工趋势越来越明显。OEM-ODM-OBM的价值链分工，已经成为国际分工的重要发展形式。OEM（ORIGIN EQUIPMENT MANUFACTURING原始设备生产商），也称为代工模式，是利用自己的生产设备为其它企业制造进入市场的产品；ODM（ORIGIN DISIGN MANUFACTURING原始设计制造商)，也称为代为设计模式，是按照委托企业要求，由公司设计并生产，但是不使用本公司的品牌，也不负责产品销售；OBM（ORIGIN BRAND MANUFACTURING原始品牌制造商），也称为自主品牌营销，是制造商拥有自己的品牌，以生产、设计、品牌优势建立与购买者之间的联系。OEM平均利润率在2％～3％，ODM利润率也仅有7％，而OBM利润率达到70%以上。产品利润从制造环节向创造环节的转移，使企业在OEM环节的获益微乎其微。这是因为，产业链上游原始品牌制造商掌握了创意、设计和核心技术，产业链下游原始品牌制造商掌控品牌，而这正是两个部分掌握了最高的附加价值。
改革开放以来，不少中国中小企业主要采取OEM模式，依靠低廉的制造成本和廉价劳动力的优势参与全球产业分工。OEM模式获利是非常微薄的，假如某一传统行业中有一家OEM企业，其产品的生产制造成本为10美元，企业出厂价格为10.48美元，其利润率仅为4.8%。而该品牌的国外企业出售价格却可以达到国内制造成本的23倍。如减去营销成本后，国外品牌企业从单位产品的获取利润达到17美元，利润率达到162%。这意味着，在本例中，国外品牌的企业获得利润为国内代工企业获得利润的35倍。在这种情况下，中国企业可能需要出口8亿件服装，才能创造一架波音飞机的价值。
不能否认OEM为国内许多中小企业提供了发展的机会，在某种程度上同合作方形成了双赢的局面，但这些企业今后怎样发展？继续OEM，安逸于微薄的利润，还是升级为ODM甚至更高层次的OBM？即使ODM已经在OEM的基础上有所升级，但其利润率的提高有限。如果选择了升级为OBM这一目标，由于各种营销手段的实施和消费者适应接受自创品牌需要充裕时间，营销成本和时间成本将给中小企业带来沉重的负担。因此，只要OEM企业的出售产品价格大于国内生产的成本，大多数从事OEM的中小企业就没有足够的动力去升级为OBM，OEM企业数量就会增多。
当整个市场的总供应量超越了OEM的最佳规模时，市场上的出口价格和OEM企业所获得的利润率将会越来越低，形成价格恶性竞争，从而使本国相关产业的竞争力在国际上处于越来越不利的地位。因此，如何尽快在国际分工中实现OEM—ODM—OBM的跳跃，变配角为主角，这是大量的中国中小企业长期以来面临的重要国际挑战。
    中国企业要突破OEM的困局，提升国际竞争力，就要从加强设计研发能力，打造自主品牌入手，走从中国制造到中国创造的路子。艺术授权产业以艺术精品的授权使赋予传统产业文化与审美内涵，提升普通产品的价值，帮助被授权厂商在ODM和OBM之间找到了提升利润的途径和空间，为困惑中的传统行业提供了突破OEM困局的新视野。
以文具行业为例，目前全国这一行业有2000多家中小企业，经营方式以OEM或者ODM为主，企业所获得单位产品的利润率在5％左右。当艺术授权参与到经营的环节中，产品被赋予艺术的品牌、艺术的特质，单位产品的价格能够提升20％—50％。由于艺术价值的增加，这种价格的提升是消费群体所能接受的，即便销售量减少了5％—10％，最终的收入也没有减少，反而增加。企业在获得艺术授权后利润率可以提高到35%，远远高于OEM和ODM的利润率（见图2）。
图2：文具企业销量－价格预测曲线
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假定全国文具业全年实现产值人民币880亿元，如果整个行业中35％产值改用艺术授权来生产，并且单位产品附加值提升35％，在产品销售量不变的情况下，全行业全年可增加111亿元的产值。
由于艺术授权可以应用于从消费性产业到生产性产业的各行各业，并提升这些产业中产品的附加价值，因此，艺术授权产业的发展对于中国企业的国际竞争力的整体提升具有重大的推动作用，前景十分诱人。
六、艺术授权公司案例

至2005年，全球有大约30多个授权商，分布欧洲、北美、亚太地区。在国际性的艺术授权品牌中，总部位于德国的AMM（艺术营销和媒介艺术集团，Art Merchandising & Media Arts Group）是西方艺术授权产业的领导性品牌。其主要业务是向系列商品授权知名艺术品牌，目前在全球有超过100品牌授权商。AMM集团位于纽约的公司MMI，拥有20余年的艺术品牌代理经验。AMM旗下另一家位于纽约的子公司艺术媒介集团（Art Media Group, Inc.）则负责与艺术家、博物馆等单位签约。AMM的另一子公司——艺术营销和媒介代理国际网络（International Network of Art Merchandising & Media AG Office）负责全球营销网络和策略联盟的建立。　　　　
1997年成立的艺奇艺术授权文化股份有限公司（Artkey艺术授权中心），是大中国地区第一个东方艺术授权企业。Artkey艺术授权中心是目前全球唯一以东方艺术作品为主轴的艺术授权公司，是东方艺术授权产业的领导性品牌。目前Artkey代理全球700位艺术家6万件艺术作品，以及台北故宫博物院数万件馆藏书画作品的数码真迹。Artkey依托这些资源，开展各种产品授权、数字授权和画作授权。
Artkey多次应邀参加各项国际大展，其中包括全球最大的授权产业会展“纽约国际授权展”，以及上海“国际艺术博览会”、伯明翰“春季礼品展”等。2006年，Artkey获得国际授权产业大奖入围，与来自欧美的迪斯尼、华纳、环球等全球品牌竞逐年度最佳奖项，并以 “Artkey‧齐白石”系列同时获得最佳整体品牌授权奖及最佳艺术品牌授权奖两项提名，打破了其举办22年以来，从无中国品牌入围的历史。在社会公益方面，Artkey与北京人文奥运研究中心合作举办人文奥运美展，并与联合国儿童基金会合作，授权收入全部用于协助世界各地的弱势儿童。
Artkey在上海繁华的淮海中路开设有旗舰展场，在这里，参观者能够亲身体验艺术授权的魅力，并可挑选自己喜欢的授权商品带回家。Artkey同时建立了艺典典电子商务平台（www.1dd.com.cn） ，作为Artkey授权装饰画及艺术衍生产品的网络销售平台。同时也运用媒体的力量，传播将艺术品质带进日常生活的概念，增强消费者的审美意识。
Artkey凭藉近10年的国际成功经验，将艺术授权模式带回中国，让国内艺术家及厂商收益。现有客户包括诺基亚、微软MSN、搜狐、中国联通等国际企业。“Artkey·齐白石”授权商品创造了超过原作价值100倍的营业额，被授权厂商三个月内销量及营收倍增。以齐白石的作品授权瓷器厂商为例，授权产品在一个地区一年内创造了超过人民币500万营业额，为该厂商带来丰厚利润，齐白石家属也获得相应的权利金回馈，创造了多赢的结果。在与7—11便利店的合作中，Artkey授权产品创造了单一产品成长300%的佳绩。在服饰配件方面，授权皮件厂商创造艺术品牌，除了行销国内，更拓展海外市场，提升产品附加值，厂商获利提升超过20%。2007年，Artkey将开发人文奥运美展的优秀作品，推出奥运主题艺术作品授权，为产业提供参与奥运商机的机会。
艺术授权产业在西方已经不是新鲜事物。但在中国，艺术授权产业尚处在起步阶段，对大多数人来说，还是个新的概念。如何借鉴西方艺术授权产业发展的经验，发展东方艺术授权模式，推动中国艺术授权产业的快速发展，这是中国艺术授权从业者和文化创意产业界应该深入思考的问题！
（作者单位：Artkey艺术顾问有限公司）
D





由左图：假设原文具产品每件单价￥10元，销售量为500，收入为￥5000元；当艺术授权参与在经营环节中，产品价格提升了50％，即￥15元，销售量减少了10％，即￥450，收入为￥6750，为该企业提升了35％的利润空间。
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