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摘  要 

随着电子商务向个性化定制方向延伸，油画类产品的线上定制需求日益增长。然而，传统电商模式难以

解决油画定制中信息不对称、交易成本高、交付周期长等问题。本文从电商经济视角出发，探讨C2M模

式在油画类产品行业的可行性。通过分析行业现状、识别C2M应用面临的主要问题，并从成本、交付周

期、市场空间三个维度进行可行性评估，本文认为，C2M模式能够通过去中间化、混合生产、平台化匹配

等方式，降低定制油画的经济成本和交付周期时长。同时，本文提出了平台透明化、冷启动策略和风险控

制等对策。研究表明，C2M模式在装饰级油画定制领域具备商业可行性，能够有效填补当前市场空白。 
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Abstract 
As e-commerce extends toward personalized customization, the online demand for customized oil 
paintings is increasingly growing. However, the traditional e-commerce model struggles to address 
issues in oil painting customization such as information asymmetry, high transaction costs, and long 
delivery cycles. This paper, from the perspective of e-commerce economics, explores the feasibility 
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of the C2M model in the oil painting industry. By analyzing the current industry situation, identify-
ing the main problems faced by C2M applications, and evaluating feasibility from the dimensions of 
cost, delivery cycle, and market space, this paper argues that the C2M model can reduce the eco-
nomic cost and delivery cycle of customized oil paintings through methods such as disintermedia-
tion, hybrid production, and platform-based matching. At the same time, this paper proposes coun-
termeasures such as platform transparency, cold start strategies, and risk control. The study shows 
that the C2M model has commercial feasibility in the field of decorative-level oil painting customi-
zation and can effectively fill the current market gap. 
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1. 引言 

油画定制作为一种兼具艺术性和情感价值的消费方式，逐渐走入大众视野。从新婚夫妇定制婚像油

画以做纪念，到宠物主人希望通过肖像画留存爱宠形象，再到新居家庭购置装饰画以提升空间的美学品

质，上述消费行为均反映出大众对个性化油画产品的真实需求。Customer to Manufacturer模式(简称为C2M
模式)近年来在服装、家居等行业取得了成功。其核心理念是将消费者的个性化需求直接传递给生产端，

通过平台聚合分散需求，实现按需生产、去中间化、零库存。 
在平台经济研究体系中，C2M 反向定制模式的现有研究主要聚焦服装、家居等标准化制造品类，学

界针对其渠道重构、平台网络效应、柔性生产定价等核心机制已形成成熟的理论分析成果[1]。艺术品电

商相关研究则集中于高端收藏艺术品线上流通，揭示了线上交易存在真伪核验、视觉展示偏差等固有发

展阻碍[2]。伴随大众审美消费升级，个性化定制油画逐步成为家居文创消费的重要分支，产业层面已显

现明显的定制化发展趋势，但对应学术层面的研究深度存在明显不足，现有相关文献多局限于市场现象、

线下产业发展概况的表层描述，缺少结合电商供应链逻辑的深度机制分析[3]。为此，本文从电商经济学

视角分析油画品类应用 C2M 电商模式的可行性，填补细分文创产业的相关研究空缺。 

2. 油画类产品行业现状 

2.1. 油画类产品的市场分类与电商化程度 

油画类产品可以按照用途和价值大致分为两类：一类是收藏级艺术品，价格高、消费者少、交易主

要依赖画廊和拍卖行；另一类是装饰级消费品，即普通人买来挂在客厅、卧室、民宿，或者作为婚像、宠

物纪念的油画。本文讨论的是后者——婚像油画、宠物肖像、家居配画这类面向大众的装饰性油画。 
从电商化程度来看，类似于量印刷的风景画、抽象画的标准化的装饰画在淘宝、拼多多等平台上已

有较大市场，但个性化定制的油画电商化程度仍然较低。原因在于：定制油画沟通成本高、无法提前看

到成品、画师水平参差不齐，这些特点跟看产品图直接下单，即买即发的传统电商模式匹配程度较低[4]。 
目前线上销售的渠道主要有三种：如淘宝、拼多多等综合电商平台、如小红书、抖音等社交电商、

以及如米画师、画加等少量垂直艺术平台。其中，社交电商因为可以发绘画过程视频、展示消费者秀[5]，
反而比传统电商更适合推广定制油画。 
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2.2. 油画类产品在电商环境下的消费需求特征 

在电商环境下，消费者对定制油画的需求呈现出三个显著特征。 
第一，需求场景集中。主要包括三类人群：其一，新婚夫妇群体，倾向于定制具有纪念意义的婚像

油画；其二，养宠群体，希望通过定制宠物肖像画用于居家装饰或社交媒体分享；其三，新近完成房屋

装修的群体，需要定制装饰画以提升室内的艺术格调[6]。这三类需求有一个共同点：情感价值大于艺术

价值——消费者更关注油画的形似程度与纪念意义，而非笔触的专业性或色彩的艺术水准。 
第二，价格敏感度高，但存在明确的心理价位区间。根据线上约稿的公开报价，大多数消费者能接

受的价格在 300 元到 800 元之间 1。当价格低于 300 元，消费者普遍对绘画质量产生疑虑；当价格高于

1500 元，除知名画师外，普通消费者的购买意愿显著下降。由此可知，300~800 元是定制油画的主要消

费区间。 
第三，对实物与展示效果的一致性具有较高要求。在电商环境下，消费者无法直接接触实物产品，

只能通过手机屏幕上的效果图来决定是否下单。但油画媒介具有特殊属性：屏幕上的颜色和实际颜料有

差异，笔触的质感难以通过数字图像充分呈现。这导致大量消费者在收到实物后产生形似度不足或色彩

偏差的主观感受，进而引发负面评价或退货行为。如何最大限度地缩小线上展示效果与实物之间的感知

差异，是定制油画电商面临的核心难题之一。 

2.3. 现有油画电商模式的主要类型及局限性 

目前，消费者在网上定制油画主要通过三种方式，然而每种模式均存在明显的功能缺陷。 
第一种：成品画批量销售。淘宝上大量店铺销售的装饰画为印刷品或批量绘制的标准化产品，价格

虽低，但完全不具备个性化定制能力，消费者无法据此得到自己想要的婚像或宠物肖像。 
第二种：个人画师接单，即 C2C 模式。消费者在小红书、闲鱼、超话社区上寻找心仪画师并私聊沟

通需求，画师完成绘制后邮寄交付。这种模式的问题是：同一个画师对不同人报价可能不同，画师主观

因素影响使得交付周期不确定，作品质量缺乏保障机制，买卖双方的沟通成本较高，往往需要往返数十

条消息方能明确消费者的风格偏好。 
第三种：平台中介模式。像米画师、画加这类平台，将画师和消费者聚集于同一平台，平台抽取一

定比例的交易额作为佣金。相比个人接单，平台有评价体系、资金担保，交易流程更为规范。但目前这

类平台主要做插画、二次元、游戏原画，擅长写实风格的油画创作者数量较少。此外，平台的供需匹配

机制仍停留在“搜索 + 筛选”的初级阶段，未能有效解决消费者难以清晰表达自身需求的根本问题。 
综上所述，现有的三种电商模式各自存在显著局限，成品画批量销售模式无法满足个性化需求，个

人画师接单模式交易成本太高、体验不稳定，平台中介模式品类覆盖不全。缺少一个专门针对油画定制、

将需求标准化、确保价格透明与交付周期可预期的平台化解决方案，而这正是 C2M 模式可以尝试填补的

空缺。 

3. C2M 应用面临的问题 

3.1. 需求侧：个性化需求与规模化供给之间的矛盾 

定制油画存在真实且持续的市场需求，然而，这些需求具有较强的分散性与偶发性特征。依赖个人

画师通过社交平台发布接单信息的方式，单个画师每月仅能获取三至五笔订单，收入稳定性较低，难以

形成规模化经营。消费者在淘宝、小红书搜索“油画定制”，会看到大量结果，但风格、价格、质量参差
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不齐，要花一两个小时浏览用户评价与实物展示图才能选出一两个备选，搜寻成本很高。更值得关注的

是，屏幕上的效果图和实物油画往往有色差、笔触差异，这种信息不对称极易导致消费者觉得货不对板

要求退货，而一幅定制油画往往要花费画师好几天的时间，一旦退货画师的劳动成果就无法转化为经济

回报，从而具有较高的交易风险[7]。这成了油画定制电商交易的核心痛点。 

3.2. 供给侧：生产端难以适应 C2M 的柔性要求 

油画是手工劳动，每个画师的艺术风格、专业技能及创作效率都不一样，作品质量难以实现标准化

控制。同一个订单给不同画师，结果可能差别很大。此外，手工绘制效率相对较低，一幅精细的婚像油

画耗时较长，一个画师一个月预计可完成的订单量约为十幅。如果遇到结婚旺季，订单暴增，画师业务

量增加，交付周期从一周延迟到一个月，消费者因等待周期过长而退单[8]。为了加快速度，部分从业者

尝试打印打底与手工修饰的混合方法，但技术还不够成熟，喷绘的颜色和手工颜料不一定匹配，成品看

起来缺乏整体协调性，消费者也可能对混合制品的艺术价值产生质疑。如何在速度、成本和艺术效果之

间找到平衡也是一个难题。 

3.3. 平台侧：C2M 电商模式落实在油画领域的障碍 

构建 C2M 平台，最大的难题是冷启动：平台在初期既缺乏消费者端的需求牵引，也缺乏画师端的供

给支撑，供需双方相互制约，形成“先有鸡还是先有蛋”的困境。有些画师水平一般但通过美化效果图

并采取低价策略，抢夺了优质画师的订单，导致逆向选择效应，劣质供给逐渐挤出优质供给，损害平台

整体信誉。定制油画还需要大量沟通，画师需要根据消费者的要求反复修改画作，沟通成本与时间成本

显著增加。若最终消费者仍不满意并选择退货，画师不仅无法获得劳动报酬，甚至可能需要承担部分退

款补偿费用。另外，消费者上传的照片可能是影楼婚纱照或网图，涉及版权和肖像权问题，平台如果不

对此加以管控，可能面临法律风险，管得太严则需要大量人力审核。这些隐性成本加起来，比画画本身

的成本还高，成为制约 C2M 模式在油画领域可持续发展的关键障碍。 

4. C2M 在油画类产品行业运用的可行性分析 

4.1. 成本维度：C2M 模式对定制油画成本的影响分析 

判断 C2M 模式在成本上是否可行，需将其与现有定制方式进行系统的成本比较。 
第一，省掉了中间环节。传统定制油画，消费者通过画廊或中介找画师，中间商抽成较高。C2M 平

台直接连接消费者和画师，平台抽成比例更易于接受，由此节约的渠道成本可使终端价格下降，或提升

画师的单位劳动报酬[9]。 
第二，降低了沟通成本。传统定制模式下，消费者与画师需通过反复发送消息、参考图片及修改确

认来完成需求沟通，往返消息数量长达数十条，画师投入的沟通时间甚至超过绘画本身。C2M 平台把风

格、尺寸、色调做成菜单，消费者只需点选，再配合 AI 生成预览效果，大部分需求不用反复沟通就能确

定。这种方式可以大幅缩短时间成本。 
第三，实现了原料批量采购。单个画师买画布、颜料、画笔，都是零售价。C2M 平台统一采购，凭

借采购规模优势获得价格折扣，能降低画布成本，颜料等其他耗材也享有相应的价格优惠。上述原料成

本的节约最终将传导至产品的终端定价。 
第四，混合生产降低工时。纯手工画一幅精细的婚像油画，画师需要的工作周期较长。如果采用数

字喷绘打底与手工修饰相结合的混合方式，总工时会显著降低。虽然喷绘有设备成本和耗材费，但整体

来看，单位成本仍比纯手工低很多。 
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4.2. 交付周期维度：C2M 模式对定制油画交付效率的提升机制 

交付周期过长是定制油画服务的主要痛点之一，从下单到收货，常常要等半个月甚至一个月。C2M
模式可以通过几种方式把周期大幅缩短。 

第一，并行生产，突破单一画师线性作业的瓶颈。在传统模式里，单一画师独立完成打稿、铺色、细

节刻画、干燥及上光等全部工序。C2M 平台可以把订单拆开，由不同画师分别负责打稿、铺大色、细节

刻画及最终润色等环节[10]。由多人同时画不同的订单，或者同一幅画的不同部分分工协作。这样一来，

一个订单的完成时间可以从几天压缩到十几个小时。 
第二，混合生产，机器打底手工修饰。纯手工画一幅画，最耗时的部分是打稿和铺大色。通过数字

喷绘技术，可在短时间内完成底稿及基本色彩的印制，画师只需要在上面加笔触、调整细节。最终原本

可能需耗时 3 天的手工绘制，可以压缩到半天之内完成。 
第三，工艺标准化，减少等待时间。油画颜料的自然干燥需数日，画师完成一层绘制后需等待干燥

方可继续下一层。C2M 平台可以使用速干媒介、红外辅助干燥等技术，把干燥时间从几天缩短到几小时。

同时，提前准备好预绷画布、预涂底料的半成品，接到订单后即可直接进入绘制环节，进一步缩短生产

准备时间。 

4.3. 市场空间维度：C2M 模式的潜在市场规模与需求基础 

评估 C2M 模式在油画定制领域的商业可行性，最终需考察其潜在市场规模及消费者的有效需求。 
第一，长尾需求被忽略，但总量不小。定制油画产品不同于服装、电子产品等高频消费品类，其需

求集中于婚庆纪念、宠物情感投射及家居装饰等特定场景。每一细分场景单独审视时市场规模有限，但

通过电商平台进行需求聚合，可形成可观的总体规模。电商平台的核心能力之一，就是把这些零零散散

的需求聚合起来，例如淘宝上卖冷门商品的小店，就是靠这种长尾需求活下来的[11]。定制油画也一样，

C2M 平台可以把全国想画婚像、宠物肖像的人汇聚于同一平台，形成规模经济效应。 
第二，消费者有明确的需求和支付意愿。婚庆、养宠及房屋装修均为消费者具有较高支付意愿的生

活节点。婚像油画作为仪式感消费品，消费者因其纪念意义而愿意支付相应价格；宠物肖像作为情感投

射载体，宠物主将其视为家庭成员，数百元的定制费用具备普遍接受度；家居装饰画作为生活品质提升

的构成部分，消费者在支出数万至数十万元装修费用的基础上，对数百元的装饰画消费具有较低的价格

敏感度。而且这三个场景的共同点是：消费者的价值重心集中于油画的纪念意义与情感价值，而非其艺

术水准的高低。这意味着 C2M 模式无需依赖顶级画家资源，中等水平的画师加上标准化流程即可满足大

部分需求。 
第三，现有市场竞争格局中存在明显的供给空白。淘宝上的个人画师存在质量不稳定、价格不透明、

交付周期不确定等问题；打印店提供的装饰画缺乏手工绘制的艺术质感；米画师这类平台主要聚焦于插

画和二次元，油画较少。C2M 模式如果能把价格透明化、质量分级化、交付标准化，有望成功切入并填

补这一未被满足的市场需求空间[12]。 

5. 促进油画类产品行业 C2M 模式发展的对策 

5.1. 提升平台透明度与可信度 

定制油画最大的交易障碍是消费者无法在购买前接触实物，担心实际收到的产品与预期不符。解决

这一问题的关键在于将不确定性转化为可预期的标准化体验。首先，建立画师分级体系，平台可根据画

师的专业水平、擅长风格、历史评价等因素，将画师划分为初级、中级、高级等不同等级，每个等级对应
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明确的价格区间和作品案例集，使消费者能够依据自身预算和需求进行精准选择。其次，在下单环节加

入 AI 预览功能，用户上传照片、选择风格后，系统自动生成一张近似效果的参考图，虽然不是最终成品，

但能显著降低信息不对称[13]。同时，平台可向用户寄送一小块印有常用色调和笔触样片的色样卡，供其

在收货前对色彩质感进行实物确认。最后，采用定金 + 尾款的分阶段支付方式，由平台提供全程交易担

保，用户对草稿或半成品不满意时可申请平台协调，画师也无需担忧完成后无法收款。上述措施共同构

建了买卖双方的信任机制，有效降低了交易成本中的信任成本。 

5.2. 新平台首批消费者与画师的吸引策略 

新平台在启动阶段面临典型的冷启动困境，即缺乏用户基础导致双边市场难以形成。破解这一困局

的可行路径是优先从供给端发力，再带动需求端增长。平台启动前，应主动联系一批在社交媒体上已有

一定粉丝基础的中小型画师，为其提供入驻补贴。同时帮他们制作专业化的个人作品集页面，突出风格

特色。有一定数量的活跃画师后，平台可以着手引入消费者端流量[14]。消费者获取不应采用泛化的广告

投放，而应精准瞄准三类高转化潜力的垂直社群：婚庆社群、宠物社群以及家装社群。在内容营销层面，

可于小红书、抖音等社交平台发布真实客户案例短视频，比如“花 500 块给狗狗画了一幅油画，值不值？”

等这种容易引发共鸣和转发的话题。同时设置老带新奖励推动更多消费者使用平台[15]。 

5.3. 退货、运输损坏与版权风险的管控策略 

定制油画退货率较高的主要原因是实物与消费者预期存在偏差。除了前面提到的 AI 预览和色样确认

外，还可以在发货前增加一道成品确认环节，画师完成后，用专业灯光拍摄高清照片发给消费者，消费

者确认满意再发货[16]。如果消费者觉得有细微差异，可以在此时提出修改，画师再据此进行调整。这个

环节虽略微延长交付时间，但能有效减少收货后的退货概率。物流损坏也是常见问题。传统木框包装方

式重量大、易受损，建议改用卷筒包装：油画干燥后卷起装入硬质纸筒，由消费者收货后自行至本地装

裱店配框。此举既可降低运费，又能基本避免运输损坏。平台可与顺丰、京东物流签订专项协议，对油

画类包裹优先处理并设立单独赔付标准。关于版权问题，平台应在用户下单界面设置明确的勾选项，要

求用户承诺“本人保证上传照片为原创或已获得合法授权”，并提示“如涉及侵权，责任由用户自行承

担”。同时平台不承诺纯原创，而是强调“根据用户照片定制绘制”，以此在一定程度上规避侵权风险

[17]。如果遇到明星肖像等明显侵权订单，平台应主动拒绝接单。这些措施不能完全杜绝纠纷，但能把风

险降到可接受的范围。 

6. 结论 

6.1. 主要结论 

本文从电商经济视角出发，系统分析了 C2M 模式在油画类产品行业的可行性，主要得出以下结论： 
第一，油画类产品的个性化定制需求真实存在且增长迅速，但现有电商模式均无法有效解决信息不

对称、交易成本高、质量不可预期等问题。这为 C2M 模式提供了切入空间。 
第二，C2M 模式在成本、交付周期、市场空间三个维度上均具备可行性。成本方面，通过去中间化、

降低沟通成本、原料批量采购和混合生产，可使定制油画价格降低 30%~50%。交付周期方面，通过并行

生产、混合生产和工艺标准化，可将平均等待时间大幅度缩短，达到电商定制服务的可接受水平。市场

空间方面，婚像油画、宠物肖像、家居配画三个细分市场合供不应求，且目前缺乏标准化、平台化的解

决方案[18]。 
第三，推动 C2M 模式发展需要采取针对性对策，让平台更透明、破解冷启动难题、减少退货和纠纷。
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这些对策具有较强的可操作性。 

6.2. 研究局限 

本文主要基于逻辑推演和行业公开数据估算，缺乏实际平台运营数据的验证。不同区域、不同消费

群体的偏好差异未被充分考虑。此外，AI 生成油画技术的快速发展可能对 C2M 模式产生深远影响，本

文未做深入探讨。 

6.3. 未来研究方向 

后续研究可以围绕以下方向展开：一是基于真实 C2M 油画平台的用户接受度实证调研；二是 AI 绘
画工具对油画定制成本和质量的影响；三是油画定制与 NFT 数字藏品的结合可能性及其商业模式创新。 
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