
	
		
			[image: cover.jpeg]
		

	

 	
	    
            
			Te damos las gracias por adquirir este EBOOK


			
			 

			
			Visita Planetadelibros.com y descubre una nueva forma de disfrutar de la lectura

			
			 

			
			¡Regístrate y accede a contenidos exclusivos!

			
			Próximos lanzamientos

			Clubs de lectura con autores

			Concursos y promociones

			Áreas temáticas

			Presentaciones de libros

			Noticias destacadas

			

			
			[image: ]

			
			 

			
			Comparte tu opinión en la ficha del libro

		  y en nuestras redes sociales:

		  
		   

		  
		  
		  
		  	
		  			[image: ]
		  			[image: ]
		  			[image: ]
		  			[image: ]
		  			[image: ]
		  	

		  

		

		  
		   


			Explora   Descubre   Comparte



	    

	
	
		
			 

			 

			 

			 

			 

			A mi madre, Carmela, por haberme enseñado a ir en busca 

			de la verdad y el significado más profundo de la palabra 

			libertad: la libertad con respecto a uno mismo.

			 

			A mi hijo, Saki, y a mi sister, 

			Isa, los dos artistas de mi vida,

			por su amor y su paciencia.

		

	


	
		
			Agradecimientos

			 

			 

			 

			 

			Quisiera mostrar mi agradecimiento primeramente a mi amiga más querida, Charo Izquierdo, por su amistad y su apoyo incondicional. 

			A Marta García Fajardo, Alexandra Shader, Carmen Melián, Lucía Sainz Herrera y Jaime García Antón, por su profesionalidad y su generosidad.

			A Almudena Ruiz del Árbol, Amelia Sosa Zimerman, Sonia Becce, Myrta Hollinger, Matthew Weigman, Guadalupe Requena, Laura Medina y Concha Suárez, por su inestimable ayuda. 

			Sin todos ellos esta obra no hubiera sido posible.
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			Estimados amigos:

			Comienza con este libro un proyecto que tiene como objetivo transmitir un mayor conocimiento del mercado del arte, de su funcionamiento, sus reglas y sus principales figuras.

			Decía Erich Fromm en su libro El arte de amar que el amor es un arte difícil que precisa de ejercicio, disciplina y aprendizaje, y que para «ejercerlo», son necesarios ciertos elementos comunes a todas las formas de amor: el cuidado, la responsabilidad, el respeto y el conocimiento. Esta aproximación, a la que no le es ajena, por supuesto, el concepto «amor por el arte», conforma el hilo conductor que guía este proyecto...

			Además, como el arte no es algo que pueda sobrevivir ajeno a los tiempos y, al ser —como mínimo— un recurso limitado, exige a quien quiera ser riguroso la consideración de su vertiente económica, de su inclusión en eso que llamamos mercado más aún, en los últimos años, el arte se ha mostrado de forma inequívoca como un «valor» sólido, tangible, con un valor real y con un gran potencial de revalorización, que se ha comportado en los momentos de mayor inestabilidad financiera como un valor estable y ajeno a los vaivenes bursátiles, como una alternativa acertada y rentable para preservar e incrementar el patrimonio. ¿Hablamos sobre ello? ¿Hablamos del arte sin complejos, sin prejuicios, con todos sus atributos, incluyendo y haciendo hincapié tanto en el placer estético que nos puede provocar como en una forma excepcional de preservar el patrimonio? La conversación nos llevará al backstage del mercado del arte de la mano de sus protagonistas, de algunos de sus principales expertos y, finalmente, de personas de reconocido prestigio en este campo que compartirán con nosotros su visión y sus experiencias.

			El libro que tienen en sus manos es una obra coral que pretende, queridos amigos, inspirar en el coleccionismo, a través de un mayor conocimiento de este mercado así como de las reglas según las que se mueve y se desarrolla.
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			Realidad y futuro del mercado del arte
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			Durante los últimos diez años, el mundo del arte ha experimentado cambios muy importantes. En primer lugar, se ha convertido en un mercado verdaderamente global. Mientras que hace una década el mercado contemporáneo estaba impulsado, mayoritariamente, por coleccionistas estadounidenses y de la Europa occidental, hoy está animado por compradores de todas partes del mundo que adquieren obras de artistas procedentes de cualquier país.

			El mercado del arte no sólo se ha ampliado geográficamente, sino también numéricamente. Podemos simbolizarlo en una pirámide. En su vértice se encuentra el reducido número de individuos que está dispuesto y puede pagar cien millones de dólares o más por una sola obra de arte. Un poco más abajo se sitúa un grupo de personas ligeramente más nutrido: el de las que están dispuestas a gastar cincuenta millones de dólares. Más abajo, un considerable número de coleccionistas dedica regularmente un millón de dólares a la compra de alguna obra. Por último, en la base de la pirámide, encontramos los centenares de millones de clientes de eBay que se dedican a comprar cotidianamente en el que, efectivamente, es el mayor mercadillo del mundo.

			En octubre de 2008, el mundo tuvo la impresión de que el sistema financiero global se iba a colapsar, y el mercado del arte padeció los embates de esa situación. De repente, el porcentaje de obras que no encontraban comprador en las principales casas de subastas se disparó y, lo que es más importante, todos los propietarios de obras de cierta relevancia se retrajeron. Nadie estaba dispuesto a vender en aquellas circunstancias concretas. A diferencia del período que siguió a la anterior desaceleración del mercado internacional del arte, en junio de 1990, en el que tuvieron que pasar muchos años hasta que el mercado volviera a recobrar su fuerza, en esta ocasión el mercado se recuperó inmediatamente debido, en gran medida, al éxito espectacular de la venta de la Colección Yves Saint Laurent-Pierre Bergé, que en marzo de 2009 se convirtió en la mayor de todas las subastas realizadas hasta el momento.

			La subasta vespertina de arte contemporáneo celebrada, en mayo de 2013, en la sede de Christie’s en Nueva York alcanzó alrededor de los quinientos millones de dólares, estableciendo un nuevo hito que parecía difícil de superar. Sin embargo, sólo seis meses después, la misma casa de subastas logró pulverizar aquel récord: fue en la subasta vespertina de noviembre de 2013, en la que se rondaron los setecientos millones de dólares en dos horas de vértigo. La primera venta por un importe de mil millones de dólares puede estar ya a la vuelta de la esquina.

			Mientras que la cantidad de obras de arte es finita, los más acaudalados de entre los que forman parte del 1 % de las personas más ricas del mundo están aumentando cada vez más su fortuna. Además, la incertidumbre de los mercados financieros ha hecho que el mercado del arte aparezca como una alternativa viable para realizar inversiones, lo cual atrae a nuevos actores a ese mercado.

			Internet proporciona un acceso instantáneo a los conocimientos especializados que solían ser patrimonio de marchantes especializados, propietarios de galerías y subastadores. Los medios de comunicación difunden instantáneamente las informaciones sobre las nuevas exposiciones. El arte se ha popularizado y forma parte de la vida de muchas personas. El mundo del arte se ha convertido en un circo itinerante que planta sus tiendas en una nueva ubicación cuando menos cada semana, si no cada día. Bienales, ferias de arte y antigüedades y subastas proliferan por doquier y los coleccionistas más importantes están construyendo sus propias instituciones, que compiten con los museos y las galerías públicas existentes.

			Un efecto secundario de la transformación del mercado del arte es que los artistas más cotizados se han convertido, por méritos propios, en personas sumamente acaudaladas, a menudo bastante más que la mayoría de los coleccionistas que adquieren sus obras. Por primera vez me he encontrado con artistas jóvenes que no tienen reparos en afirmar que su objetivo es enriquecerse lo antes posible. Dichos artistas intentan comprender el mecanismo del mercado del arte para preparar la estrategia más adecuada para lograr esa riqueza instantánea. Su futuro lugar en el panteón de la historia del arte no parece preocuparles en absoluto.

			Aunque coleccionar sigue siendo una enfermedad hermosa y totalmente incurable, en la que la pasión y los factores emocionales vinculados con el conocimiento del arte continúan desempeñando un papel clave, el mercado del arte actual precisa un análisis y un estudio objetivos. Por tanto, iniciativas como la de este libro, inspirado por Carmen Reviriego, constituyen una herramienta necesaria para navegar en las profundas aguas del mercado internacional del arte.
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			Introducción

			Una visión global del mercado del arte.

			España y Latinoamérica

			 

			 

			El mercado del arte es uno de los más globalizados del mundo: cuando una pieza sale a la venta no importa que lo haga en Londres, Hong Kong o Moscú, porque un coleccionista de cualquier parte del mundo que tenga interés en ella intentará adquirirla. Los artistas, los galeristas y las casas de subastas más importantes del mercado logran esta presencia internacional a través de sus delegaciones en las principales ciudades del mundo, internet o, en el caso de las galerías, a través de las principales ferias de arte del mundo.

			Pero veamos las cifras, suficientemente expresivas de la significación global de la que hablaba. Según datos de 2013 recogidos a nivel mundial,* el mercado del arte acoge transacciones por un valor de 43 billones de euros anuales y emplea a 2,4 millones de personas, dos de ellos de manera directa y 400.000 en servicios auxiliares. Los gastos en servicios externos (transportes, seguros, instaladores, etc.) ascendieron, aproximadamente, a 11,5 billones de euros.[1] 

			Una primera delimitación de fronteras dentro del mercado del arte distingue entre las bellas artes (pintura, obras en papel, esculturas, nuevos medios audiovisuales...) y las artes decorativas y antigüedades. El sector de las bellas artes es el más importante en términos económicos, sobre todo por el auge actual de las ventas de arte moderno y contemporáneo. 

			Una segunda distinción atiende al número de veces que la obra cambia de propietario. Si proviene directamente del artista y sale al mercado por primera vez hablamos del mercado primario, y suele englobar a galerías y dealers. En el mercado secundario, protagonizado por casas de subastas y ventas privadas, la obra se habría vendido previamente. En cuanto a las operaciones, a las ventas, más de la mitad de ellas se realizan a través de subastas. A continuación son las galerías y ferias internacionales las que protagonizan el mayor número de transacciones, seguidas por las ventas privadas. La gran relevancia comercial de las ferias hace que las galerías más importantes del mundo compitan por ser elegidas por los exigentes comités de selección de las mismas. Los grandes coleccionistas del mundo acudirán a TEFAF Maastricht, Art Basel, Frieze, Art Basel Miami Beach o ARCO y los galeristas no pueden perder la enorme posibilidad de negocio que surge en ellas. Además de este gran escenario, existen otros acontecimientos a nivel local, en pequeños espacios e incluso en los mismos estudios de los artistas o escuelas de bellas artes, en los que se pueden realizar ventas, pero su relevancia económica es mucho menor.

			Estados Unidos, Reino Unido y China son los países donde más transacciones artísticas se realizan: suman un 85 % del volumen total del mercado. En ellos encontramos el mayor número de operaciones en subasta y el mayor número de piezas vendidas por un valor superior a los 50.000 euros. Países Bajos, Italia o España soportan mercados más pequeños, con la mayoría de las ventas referidas a piezas con un valor por debajo de los 50.000 euros.
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			El nuevo entorno ofrecido por internet y el desarrollo de distintas herramientas digitales ha cambiado, sin duda, la estructura del mercado e incluso su desenvolvimiento. Éste se ha vuelto accesible para un mayor número de compradores y vendedores, pero la democratización no ha redundado en una menor complejidad de este mercado, en el que sigue siendo difícil orientarse si no se tiene un profundo conocimiento del mismo.

			El reciente gigantismo del mercado del arte ha alterado no sólo la manera tradicional en la que se venían haciendo los negocios, sino que ha difuminado o ensanchado los roles de algunos de sus actores principales, como dealers o casas de subastas. Por ello, tanto en el mercado primario como en el secundario, es fundamental estar al tanto de los códigos, protocolos y reglas con las que operan sus figuras principales. Una etiqueta no escrita que debe ser entendida y asumida por el coleccionista si pretende tener éxito en esta maravillosa aventura.
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			El mercado español del arte

			 

			Colocado en la zona media de la jerarquía europea, el mercado español del arte presenta unas características concretas que definen su modo de actuar y su posición dentro del mercado internacional. En relación con su tamaño, podríamos compararlo al mercado austríaco o al sueco, y en todo caso siempre está por debajo de los mercados británico, francés, italiano y alemán, que dominan el tramo superior de la órbita europea. Sí podemos hablar de un rasgo distintivamente español que se ha puesto de manifiesto a raíz de la reciente crisis económica, un matiz importante que aleja al español de otros mercados, incluso de su mismo volumen: mientras que en el mercado internacional los inversores acudían al arte como activo de valor tangible a largo plazo, los coleccionistas españoles no demostraron esta confianza en el arte como un refugio seguro para diversificar el riesgo. Debido a ello, el efecto de la depresión económica en las transacciones de arte ha sido mucho mayor en España que en otros países de su entorno.

			A pesar de casi haber duplicado su tamaño en los últimos diez años, nuestro mercado es pequeño comparado con sus homólogos europeos e internacionales: representa apenas un 0,6 % de las ventas a nivel mundial. Dentro de la Unión Europea (UE) es el sexto en orden de importancia, con una cuota algo inferior al 2 % de las ventas totales de la UE. En esta última década el mercado español también se ha ido haciendo cada vez más internacional, aunque el sector sigue estando dominado por la venta de obra de artistas españoles, que monopolizaron el 63 % del total de las subastas en 2011. 

			Significativamente, y aunque la presencia de los artistas españoles dentro del mercado internacional es cada vez mayor (en 2011 representaron un 4 % del valor de las ventas globales), las obras más caras de estos artistas se venden mayoritariamente fuera de España. El mercado extranjero representa el 97 % del total de la venta en subasta de la obra de artistas nacionales. En 2011, por ejemplo, de los 61 óleos de Picasso que salieron a subasta, tan sólo uno se vendió en España. Y lo mismo ocurre con otros creadores reputados, como Saura, Tàpies, Barceló o Chillida. Esto, unido a que el 99 % de los lotes de bellas artes vendidos en subastas (95 % en el caso de las galerías) valía menos de 50.000 euros (datos de 2011), refuerza la idea de que España se configura principalmente como un mercado de obras de precio medio-bajo.

			Una de las causas por las que el mercado español no presenta unas características que lo sitúen en un tramo superior del mercado internacional está en las restricciones comerciales que se aplican, sobre todo, aunque no exclusivamente, a ciertas obras antiguas. A ello se suma la percepción de que existe una escasa demanda interna. Todo ello ha influido en que la venta de las piezas de más valor se realice fuera de España, manteniéndose en nuestro mercado unos precios medios mucho más bajos.

			En lo que se refiere al coleccionismo, España tiene un número relativamente elevado de habitantes con rentas altas pero, como estamos viendo, un mercado del arte pequeño. Esto nos indica que un importante número de los coleccionistas de arte españoles adquieren sus obras en el extranjero y que el número de coleccionistas es mucho menor, comparado con otros mercados con similares niveles de riqueza. Como apuntan desde Arts Economics, esta circunstancia se puede explicar por el contexto histórico-político anterior a 1975 y la ausencia del arte en los programas educativos, así como por la insuficiencia de las medidas públicas de apoyo y estímulo: la mayoría de los incentivos fiscales se aplican exclusivamente a las obras del patrimonio histórico.

			A pesar de estos problemas, el mercado español es dinámico y cuenta con un animado panorama de galerías, casas de subastas y ferias de arte. En España hay registradas unas ciento veinticinco casas de subastas, de las cuales unas cincuenta venden obras de bellas artes de forma periódica. Éstas están situadas principalmente en Madrid y Barcelona: Segre, Alcalá, Ansorena, Balclis y Fernando Durán son las principales. En cuanto a las casas de subastas internacionales, Christie’s y Sotheby’s, aunque cuentan con oficinas en España y siguen realizando venta privada, no celebran subastas en el país desde 2008. Las obras de arte españolas se incluyen en la subasta de pintura europea que se celebra cada seis meses en Londres.

			Muchas de las principales casas de subastas españolas realizan un gran número de ventas privadas. De hecho, es más que frecuente que las mejores obras de arte no salgan a subasta. Según apunta el informe de Arts Economics sobre el mercado español del arte, la mayoría de las obras valoradas en más de un millón de euros suelen venderse privadamente. Esto se debe a que no hay, por lo general, una demanda de obras de tal valor que genere un número de pujas suficiente, así como al hecho de que los compradores prefieren mantenerse en el anonimato.

			En cuanto a las galerías, existen más de tres mil dedicadas a la venta de bellas artes, pero el 70 % del valor del mercado lo ocupan un grupo de unas seiscientas, situadas, al igual que las casas de subastas, en Madrid y Barcelona, aunque hay otras muchas también en Valencia, Bilbao y Sevilla. A pesar de que la mayor parte de sus ventas se realizan de forma local, un gran número de galerías disfrutan de la confianza de cada vez más compradores internacionales, sobre todo procedentes de Latinoamérica e interesados frecuentemente en el sector del arte contemporáneo. Muchos galeristas opinan que son los vínculos culturales e históricos los que estimulan estas operaciones: perciben que estos compradores son mucho más afines a los artistas españoles que los asiáticos, por citar otras nacionalidades.

			Aunque en el mercado de las galerías la mayor parte de las ventas corresponden a obras de arte contemporáneo, en las casas de subastas tienen más importancia las ventas de arte moderno y pintura de los denominados grandes maestros. Este factor es llamativo: ya que la mayoría de los coleccionistas españoles se centran en los sectores moderno y contemporáneo, nos confirma que los coleccionistas españoles no recurren con frecuencia a la compra en subastas, sino que prefieren las galerías y ferias de arte. Lo cierto es que la mayoría de las galerías y casas de subastas españolas muestran en los últimos años un enfoque cada vez más internacional, lo que ofrece nuevas oportunidades y retos al mercado español del arte.

			En España, la feria de arte más importante del mercado es ARCO, celebrada anualmente en Madrid en el mes de febrero. Otras ferias relevantes, aunque de menor tamaño, son Loop (Barcelona), Art Madrid, Just Madrid y Mad Foto (Madrid), Espacio Atlántico (Vigo), Feriarte (Madrid) y Salón de Arte Antiguo y Moderno Antiquaris (Barcelona). Todas estas ferias tienen consecuencias tanto positivas como negativas en el sector de las galerías: por un lado, facilitan el acceso a nuevos coleccionistas; por otro, provocan que muchos coleccionistas diversifiquen sus compras en distintas galerías, mientras que anteriormente se mantenían fieles a un marchante en concreto. 

			 

			 

			El mercado del arte en Latinoamérica

			 

			Es muy arriesgado hablar del mercado del arte en Latinoamérica como tal, ya que está formado por muchos países distintos que presentan economías radicalmente diferentes. Aun así, si tuviéramos que definirlo como un mismo conjunto, podríamos decir que se trata de un mercado muy cosmopolita, muy abierto al mundo. Por ejemplo: el 50 % de las obras de arte de artistas latinoamericanos vendidas en Nueva York fueron adquiridas por compradores no latinoamericanos. Esta circunstancia y otros factores como internet, exposiciones internacionales, compra de arte latinoamericano por parte de museos extranjeros, etc., están favoreciendo la expansión de su arte y, por tanto, la internacionalización de su mercado.

			Por volumen de operaciones, los mercados de arte más importantes dentro del continente latinoamericano son los de México, Venezuela, Brasil, Argentina, Chile y Colombia. Pero, como ya he apuntado, cada uno de ellos tiene una realidad económica, social e histórica completamente diferente, lo que influye, sin duda, en la definición de su propio mercado del arte. Colombia, por ejemplo, tiene una tradición muy larga de coleccionismo: en Bogotá se fundó una de las primeras academias de arte del continente. Brasil, por su parte, está haciendo mucho ruido: en 2012, de acuerdo con un informe elaborado por Arts Economics, las ventas del mercado del arte se estimaron en 455 millones de euros, en torno al 1 % del mercado global del arte. De acuerdo con este mismo informe, en un corto y medio plazo, la importancia internacional del mercado del arte en Brasil está ligada a un creciente número de grandes fortunas.

			Por su parte, Venezuela presenta una gran tradición cultural, marcada, sin duda, por el surgimiento del arte abstracto y el boom del petróleo de los años cincuenta. Muchos coleccionistas venezolanos han sido además mecenas de artistas nacionales e internacionales; un referente, sin duda, es Patricia Phelps de Cisneros por la gran labor de promoción del arte latinoamericano que desarrolla la Fundación Cisneros. México es muy diferente al resto de los países de la zona: en su definición ha influido enormemente su proximidad geográfica a Estados Unidos, lo que le ha llevado a establecer vínculos comerciales y culturales más estables y prolongados.

			Los propios artistas latinoamericanos han favorecido enormemente la internacionalización del mercado del arte del continente. Muchos de ellos salieron de sus países para desarrollar su carrera ya a mediados del siglo XX, como es el caso de los artistas cinéticos de los años sesenta, como los venezolanos Jesús Rafael Soto o Carlos Cruz-Diez. También podemos ver que muchos artistas contemporáneos presentan ya una trayectoria muy internacional, como, por ejemplo, el argentino Guillermo Kuitca o el chileno Alfredo Jaar.

			A consecuencia de las condiciones económicas favorables de ciertos mercados (Brasil, Chile o Colombia), hemos asistido a un gran aumento de la demanda de arte a lo largo de todo 2012. De hecho, las ventas locales en subasta se han incrementado un 20 %. Aun así, las grandes ventas de arte latinoamericano siguen teniendo lugar fuera del continente, con Sotheby’s, Christie’s y Phillips de Pury como tres de las casas de subastas con mayor volumen de ventas.

			Un factor que, sin duda, ayuda enormemente al crecimiento de este mercado geográfico es el reconocimiento internacional que están consiguiendo muchas ferias de arte. Eventos artísticos como Zona Maco, en México, la Bienal de São Paulo y ArtRio en Brasil y ArteBa en Argentina se han ido alejando de su carácter local, gracias a la presencia de importantes galerías internacionales, entre las que se encuentran algunas de reconocido prestigio como Gagosian o White Cube. También gracias a estas ferias, las galerías de arte están logrando una progresiva proyección global, consiguiendo captar nuevos clientes tanto locales como extranjeros. Hoy por hoy, entre las galerías de arte más importantes de Latinoamérica encontramos a OMR, Kurimanzutto y Galería de Arte Mexicano en México; Ruth Benzacar en Argentina, y Fortes Vilaça y Thomas Cohn en Brasil.

			Otra figura que ha influido en el desarrollo y crecimiento del mercado latinoamericano ha sido la de los coleccionistas de arte. En el siglo XIX, las personalidades latinoamericanas con grandes medios económicos tenían la costumbre de viajar a Europa y, durante esos viajes, compraban arte que después traían de vuelta a su país. Hoy en día esto sigue sucediendo así, aunque los medios han cambiado y, gracias a tecnologías como internet y el desarrollo de la estructura del mercado del arte, estas gestiones pueden realizarse dentro del propio continente.

			En los últimos años, ha surgido un coleccionismo muy internacional y variado, con un perfil menos local. Muchos de estos coleccionistas tienen además un fuerte compromiso social con su país, y se involucran en el desarrollo cultural, educativo, social y económico de sus compatriotas. Entre sus iniciativas, encontramos proyectos destacados como el de Bernardo Paz en Brasil, que ha creado el Centro de Arte Contemporáneo Inhotim, un espacio museológico en medio de la jungla del norte de Brasil donde se exponen, entre otros, una serie de esculturas de primera calidad. Otras grandes colecciones de arte que cuentan también con proyectos sociales son la Colección Jumex en México, el Museo Malba, fundado por Eduardo Costantini en Argentina, o la Colección Phelps de Cisneros en Venezuela.

			Por otro lado, está dándose también un gran desarrollo de las colecciones corporativas, como la Banamex en México, que posee una de las mejores colecciones históricas y que se exhibe en el centro de México. También en México, en Monterrey, el Grupo Industrial Alfa tiene desde los años setenta un planetario y un centro de exposiciones, con una importante misión social de educación de la juventud. Por otro lado, la Fundación Telefónica dirige en Chile una sala de exposiciones con obras de primera categoría, una de las mejores de la ciudad de Santiago. Tras cada uno de estos proyectos corporativos se encuentra la figura del gerente, que los impulsa desde dentro y alienta de este modo la filantropía corporativa.

		

	


	
		
			PRIMERA PARTE

			 

			Principales figuras: Coleccionistas, Asesores, Dealers y Galeristas, Casas de Subastas, Ferias de Arte y Bienales, Museos e Instituciones 

			 

			Carmen Reviriego

			Abigail Asher, Elba Benítez, Carlos Urroz, Guillermo Solana

		

	


	
		
			COLECCIONISTAS: 

			Corazón y razón

			 

			 

			Es curioso cómo una colección, ya sea ésta grande o pequeña, habla del coleccionista que la atesora tanto o más que su propia personalidad. De hecho, la misma circunstancia de coleccionar añade un plus a la persona que decide iniciar este camino apasionante, lleno de retos que suelen estimular tanto a los emprendedores natos como a los amantes de las bellas artes. Para ambos, el inversor y el esteta, probablemente sean los primeros pasos en el mercado del arte los más difíciles. No es fácil para el recién llegado entrar en un círculo tan cerrado como el del coleccionismo y menos aún ser tomado en consideración por marchantes, expertos de las casas de subastas y demás integrantes de este selecto y elitista mundo. Por supuesto, una cuenta corriente poco corriente abre puertas, pero no debemos sobrestimar su poder aquí; no puede comprar la posesión más preciada de cualquier coleccionista que se precie de tal: la credibilidad.

			La credibilidad es un valor imprescindible que adosar al necesario dinero a la hora de perseguir obras de arte relevantes: sólo ella da acceso a las ventas que resultan más interesantes y que, por tanto, concitan a un mayor número de compradores. Es la cualidad que marca la diferencia cuando un artista o un galerista de prestigio pretenden que su obra la adquiera un coleccionista de referencia, uno que marca tendencia, añade valor y avala al autor y a su producción. Es más: artista o galerista pueden rehusar venderle a un desconocido incluso aunque éste pague el doble del precio marcado. La posteridad, que es de lo que se trata en el caso de los grandes, pasa por vigilar escrupulosamente adónde van a parar las obras. Y como en estos casos la demanda es siempre mucho mayor que la oferta, son galeristas y artistas los que suelen decidir los destinatarios de su arte.

			Pero no adelantemos acontecimientos. El primer paso de todo coleccionista es ser o querer serlo. Poseer ese impulso interior, esa comezón irrefrenable que les obliga a intentar conseguir la ansiada obra al precio que sea. Es en ese balance entre corazón y razón, entre sentimiento e inteligencia, entre deseos y consideraciones racionales donde el coleccionista debe aprender a situarse. Me he encontrado con coleccionistas de todo tipo: apasionados por el arte o con un interés únicamente inversor; que sabían todo del artista, su estilo, su contexto social e histórico o que se dejaban llevar por el puro disfrute estético. Sus motivaciones para coleccionar siempre son muy distintas, aunque algunos han dejado huella en mí por las hermosas o curiosas historias que explicaban su iniciación en esta adictiva pasión. Por ejemplo, la del padre de un banquero cuyo nombre callaré por discreción, al que conocí por iniciativa precisamente de su hijo.

			Después de una ponencia en un foro de Empresa Familiar a la que había sido invitada, recibí la intrigante llamada de uno de los asistentes. Se trataba de este banquero, que quería consultarme un tema personal: su padre, de ochenta y seis años, quería arreglar su herencia, especialmente su colección de arte (ahí entrábamos nosotros), y hacerlo cuanto antes, como si no fuera a vivir un día más. En seguida sentí curiosidad por la persona. Me acerqué al despacho desde el que se gestionaba el patrimonio familiar, en el barrio de Salamanca madrileño, una oficina a la que el padre seguía acudiendo religiosamente cada día a ocuparse personalmente de la gestión de las finanzas de la familia. Tras las presentaciones, me hizo saber que estaba entusiasmado con el catálogo de TEFAF (The European Fine Art Fair, la feria de antigüedades más prestigiosa y elegante del mundo), que, a través de su hijo, le había hecho llegar hacía unos días.

			Era un señor, efectivamente, muy mayor, con las facciones propias de una persona que ha vivido mucho y con el atractivo y la solvencia de alguien que ha mandado y sigue mandando mucho. En aquel encuentro, me mostró algunas de las piezas que tenía en su despacho y que le habían acompañado a lo largo de gran parte de su vida. Hablaba de aquellas obras como si fueran fragmentos de su biografía vital y no como de meros objetos. Según me las iba descubriendo una a una, las iba resucitando con historias sobre el artista, su época y las circunstancias en las que las había adquirido.

			«¿Tiene usted tiempo? ¿Le cuento cómo comencé a coleccionar?»

			Desde luego, si yo tenía tiempo para algo era para escuchar la historia de este venerable coleccionista. Más aún: sentí que mi intuición había sido acertada, su propuesta de compartir conmigo su historia me parecía un privilegio, un enorme regalo que me hacía. Comenzó así su emotiva historia.

			«De adolescente, yo era muy mal dibujante. Tanto que había suspendido dibujo en el bachillerato. No había forma de darles equilibrio ni profundidad a mis bodegones. Además, acababa siempre perdido de carboncillo, con las manos y la bata sucias. En el año 36, en plena guerra civil, yo estaba haciendo mi examen de recuperación de dibujo. Justo a mitad del examen entró en el aula un militar gritando, eufórico de alegría: “¡Los nacionales han tomado Oviedo! ¡Los nacionales han tomado Oviedo!”. En la clase se montó un revuelo tremendo: todos empezamos a saltar de alegría y a abrazarnos. El profesor, para celebrar el acontecimiento, nos dio a todos un aprobado general. ¡Sin ver nuestros dibujos! A mí aquello, si le digo la verdad, me pareció una enorme faena. Incluso después de tantos años me lo sigue pareciendo. Porque, mire usted, yo no he dejado de sentir a lo largo de toda mi vida que el dibujo lo tenía suspenso.»

			Cuando vi la expresión de sus ojos mientras me confesaba su asignatura pendiente me emocioné. Aquel hombre y, sobre todo, sus valores estaban ya fuera de este tiempo, uno en el que, desgraciadamente, el esfuerzo y la honestidad ya no son valores en alza.

			«Y para redimirme de aquel suspenso —continuó contándome— comencé a interesarme por el arte y a coleccionar.»

			Como decía, las motivaciones pueden ser muy variadas, porque el arte tiene atributos muy distintos, pero la primera sin lugar a dudas es la emocional. No hay que olvidar, sin embargo, que el arte inviste a quien lo posee de cierta relevancia social por el estatus económico y cultural que imprime, ni tampoco que ocupa cada día un lugar más importante como valor refugio, dentro de las carteras de inversión de los grandes ahorradores.
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			Con el fin de comprender más en profundidad las razones que llevan al coleccionismo, la doctora Clare MacAndrew, economista especializada en el mercado del arte y autora de los más prestigiosos estudios internacionales, realizó hace unos años una serie de entrevistas en profundidad a un numeroso grupo de grandes coleccionistas dedicados a campos muy diversos (pintura, escultura, artes decorativas...). De esta labor de investigación surgieron algunas coincidencias curiosas y dignas de mención, ya que describen en general el perfil del gran coleccionista de arte y los aspectos que tienen en común muchos de ellos.

			Por lo general, la gran mayoría de los coleccionistas suelen ser personas cultivadas y de éxito en sus carreras profesionales. Formados en el ámbito de las finanzas, la medicina, el derecho u otras ramas, lo cierto es que no suelen atesorar una educación específica en Bellas Artes o en Historia del Arte. Dicha formación la adquieren, posteriormente, de una manera más o menos informal y autodidacta, ya que su actividad fundamental les lleva a involucrarse en grandes negocios, viajar frecuentemente por trabajo y, debido a ello, interesarse especialmente en las tendencias que se siguen más allá de su país de origen.

			Para ellos, el coleccionar es un proceso que se desarrolla de manera gradual, poco a poco, sin demasiada planificación. Comienzan comprando obras menores, a las que destinan poco presupuesto, hasta que surge la ocasión de adquirir su primera obra importante. En ese momento les entra «el gusanillo» y quedan irremediablemente atrapados. Empiezan entonces a coleccionar seriamente, centrándose en un campo concreto o en varios (es curioso como un gran número de ellos se interesan por incluso tres). La motivación que refieren para explicar su nueva afición suele ser la estética, la decoración, la cultura, razones históricas... De hecho, prácticamente todos describen el coleccionismo como una auténtica pasión. Y aunque los aspectos económicos y financieros no aparecen como motivos prioritarios en el estudio de la profesora MacAndrew, los coleccionistas están atentos a los precios y a las fluctuaciones del mercado y son cautelosos en cuanto a la cantidad de dinero que deciden invertir.

			A la hora de comprar, los coleccionistas suelen acudir a galerías, subastas, ferias o a sus marchantes de arte de confianza. Si se centran en la producción contemporánea, pueden acceder directamente al taller del artista. En todo caso, los más prudentes recurren a su asesor para informarse de los nombres más cotizados y del canal de venta más provechoso en cada caso. Lo cierto es que no se puede hablar de una regularidad en la frecuencia de compra: se lanzan cuando encuentran algo que les gusta y encaja en su colección. Cuando la pieza les gusta realmente, el precio no suele ser un factor decisivo, incluso muchos reconocen haber pagado más de lo que marca el mercado. Sin embargo, no es raro que testen personalmente en internet si las obras que se les ofrecen se venden por un precio sensato.

			Debido precisamente a la conexión emocional que desarrollan con las piezas adquiridas, no es raro encontrar coleccionistas que jamás han vendido una pieza. Menos de la mitad de los coleccionistas jamás se han desprendido de una obra, ya sea por motivos familiares o porque sus piezas proceden de una herencia. El resto, la gran mayoría, sí lo hace, ya sea porque la pieza no encaja ya en la colección o porque desean subir el nivel de la misma comprando piezas más importantes. De hecho, muchos reconocen haber vendido por entre cinco y diez veces más o menos el valor de compra. Sabedores del creciente valor de sus adquisiciones, suelen actualizar el valor de las piezas cada tres años, con el fin de poner al día la cobertura de los seguros.

			Todos los entrevistados coinciden en que la compra de arte como inversión no ha sido nunca su prioridad. La mayoría piensa que sus inversiones en arte han crecido en muchos casos más que la inflación, y que son mejores que las inversiones financieras o las hechas en otros bienes. Coinciden en la opinión de que el arte es, a largo plazo, una excelente inversión y una buena manera de transferir la riqueza de generación en generación. Las principales desventajas a la hora de invertir en arte que mencionan son la liquidez, sobre todo si se pretende invertir a corto plazo; la gran dedicación y especialización requerida a la hora de invertir, muy superior a cualquier otro tipo de inversión; los gastos adicionales; los cambios de moda y de tendencias en el sector, lo que dificulta la predicción en las compras, y las pocas probabilidades de que un artista vivo acabe funcionando bien en el mercado. Prácticamente la totalidad de ellos piensa que la inversión más segura es la que se destina al arte antiguo o tradicional, más conservador que el moderno o contemporáneo. 

			Cuanto más importante o específica es la colección, más peticiones de préstamo por parte de museos o fundaciones puede recibir. Algunos de los coleccionistas sí son proclives al préstamo, pero muchos se muestran muy reacios. Sí existen algunos coleccionistas que consideran la posibilidad de hacer una donación en sus últimas voluntades o de crear un museo donde exhibir sus piezas. 
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Distribucion del mercado global del arte
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