Тезисы доклада. 
Английские аукционы.  Изучение уровней продаж различных категорий предметов искусства.

Для  постоянных посетителей аукционов не является секретом тот факт, что  не все лоты, выставленные на продажу,  в конечном итоге  находят своего покупателя. Продавцы устанавливают на каждый  товар  резервную цену, и если самая высокая  поданная заявка  не дотянет до резервной цены, объект будет снят с продажи. 

Непроданный лот может быть выставлен на следующем аукционе, продан  через частного дилера или вообще снят с  рынка на неопределенное время. Уровни продаж значительно колеблются во времени. Так, согласно исследованию уровней продаж на аукционах искусства  Ашенфельтера «в период с 1980 по 1990 гг. для 58  выборочных импрессионистов и модернистов на  торгах в  Christie’s и Sotheby’s в Нью-Йорке и Лондоне, уровень продаж варьировался от 31 до 100%»
. 
Примечателен тот факт, что  помимо  беспорядочных колебаний во времени, уровни продаж систематически  различны для различных видов аукционов: по данным того же исследования в 1995 и 1996 гг. 96%  лотов, выставленных на продажу в разделе «Оружие и доспехи» успешно  нашли своих покупателей,  для  вина аналогичная цифра составляет 89%, тогда как для работ импрессионистов и модернистов всего 71%
.

В работе предпринимается попытка  понять, чем объясняется  эта систематическая разница. С  этой целью  обсуждаются причины,  по которым  продавец может неожиданно принять  решение  не продавать лот,  и как эти причины могут обосновать уровни продаж в том или ином подразделении аукционного дома,   будь то вино,  картины или мебель. 

Объект данного исследования  -  это механизм продажи на аукционах искусства.  Предмет исследования  может быть  определен как  динамика уровня продаж для различных категорий товаров  для двух крупнейших аукционных домов, Christie’s и Sotheby’s,  в период с 2002 по 2007 гг. 
 Основная цель  этой работы  - объяснить причины наличия  систематической разницы в уровнях продаж  для различных типов товаров,  продаваемых на аукционах.   В соответствие с данной целью  конкретные задачи звучат следующим образом:

· Выявление основных особенностей проведения стандартного аукциона по продаже предметов искусства.
· Систематизация теоретических подходов,  существующих в литературе по экономике аукционов, объясняющих механизм их проведения.
· Построение теоретической модели, объясняющей наличие различий в норме продаж для различных товаров. 
·  Эмпирическая верификация модели. 
Автор тщательно анализирует следующую идею:  продавец принимает решение о том, продавать или не продавать лот, в зависимости от того,  как его решение может повлиять   (или не повлиять) на   оценки   лота покупателями  и их стратегии подачи заявок. Он строит теоретико-игровую  модель зависимости решения продавца о  продаже или  же снятии лота с торгов,  в зависимости от того, как формируется оценка этого объекта участниками аукциона.  Автор основывается на предположении о том, что типичная доля продаж для определенной группы товаров  определяется внутренними характеристиками этих товаров, такой внутренней характеристикой является способ их оценки покупателями. Ключевой момент в определении  взаимосвязи  между оценкой и уровнем продаж - это воздействие  дополнительной информации, приобретаемой покупателями в ходе аукциона, на их поведение и подаваемые заявки.  Способ оценки лота создает стимулы для продавца к раскрытию или сокрытию информации  о лоте, что приводит к различным уровням продаж на аукционе.  

В эмпирической части автор использует результаты торгов  аукционного дома Sotheby’s,  чтобы проверить, действительно ли уровень продаж для определенных категорий предметов искусства зависит от ценовых шоков на торгах, то есть отклонения цен от ожидаемых, тогда как для других  - не зависит.  Он строит модель (probit  и МНК-модификации)  зависимости уровня продаж от ценового шока (принимая во внимание также ряд других факторов, например средний уровень цен на аукционе, время  проведения),  и получает оценки коэффициентов в модели.   Далее проводится тест на значимость различий  коэффициента при ценовом шоке для различных категорий товаров.  На данных, использованных в работе, разница действительно значима, таким образо,м автор находит подтверждение своей гипотезы о том, что разница в уровне продаж разных товаров объясняется  моделями частных и общих оценок, то есть различиями  в  механизме формирования оценок  предмета продажи покупателями. 
По мнению автора, результат, полученный в данной работе,  может быть обобщен по отношению  к другим отделам  аукционов искусства, другими словами,   механизм частных  и общих оценок  объясняет разницу в уровне продаж  для вина и модернистов,   мебели и графики старых мастеров, серебра и антиквариата.   Корреляция между оценками приводит к сильным колебаниям в цене  объектов: как  в течение одного аукциона, так и  между различными аукционами. В итоге,  иногда объект уходит по заоблачной цене, но часто бывает и наоборот: в неудачные дни цена не достигает резерва  и  лот снимают с торгов. Что объясняет  не слишком высокий уровень продаж для подобных лотов. И соответственно, наоборот:   отличительная особенность аукционов вина или украшений – это их стабильность и высокая вероятность для продавца,  что лот уйдет по ожидаемой цене. 
Проблема,  поднятая в данной работе, и способ ее решения, предложенный  автором, представляет  интерес для   тех,  чьи академические интересы лежат в сфере теории аукционов, микроэкономики и  теории игр, а также для тех, кто занимается  изучением функционирования рынка искусства  и одного из основных его субъектов – аукционных домов.  

В исследовании  автор  пытается выявить, какие внутренние характеристики   столь различных объектов, продаваемых на  аукционах искусства,  определяют различные  для них  уровни продаж   -  феномен,  не объясненный в более ранних работах и все еще требующий дальнейших более тщательных  исследований (в частности, более обширной эмпирической верификации и нахождения инструментов для объяснения механизма оценки определенной категории предметов искусства). Как показывают аналитические обзоры по экономике аукционов, данный факт, хотя и был выявлен, однако  не был объяснен.  Это определяет  необходимость и потенциальную пользу от проведения данного исследования. 
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