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			Sinopsis

		

		
			En 2019, una tabla que una anciana tenía olvidada en su cocina de París se vendió en subasta por 24 millones de euros. La mujer pasó años sin saber que aquel trozo de madera a priori irrelevante, hoy expuesto en el Museo del Louvre, era en realidad el Cristo burlado, del pintor italiano Cimabue. Por supuesto, no es normal encontrarse con semejante tesoro en una cocina, pero es un ejemplo fascinante de la importancia de conocer, valorar y dedicar tiempo al arte.

			Rodeado de un halo de lujo y exclusividad, el mundo del coleccionismo se antoja inalcanzable para la mayoría de los aficionados. Sin embargo, es más accesible de lo que parece y una actividad gratificante siempre que concurran dos características fundamentales: la pasión artística y el conocimiento del mercado.

			María Sancho-Arroyo lleva treinta años trabajando con artistas, coleccionistas e inversores y durante dos décadas trabajó en la famosa casa de subastas Sotheby’s. Desde la trastienda de ese universo de sofisticación abre la puerta a los lectores con esta guía que da acceso al rico ecosistema de ferias, galerías y colecciones.

			¿Inversión o pasión? desgrana de manera entretenida los canales de venta, los secretos de la tasación, las interacciones entre los museos y el mercado, y las posibilidades del arte como bien de inversión para todos los bolsillos.

			Un libro, en definitiva, que busca proporcionar «las herramientas esenciales para maniobrar hábilmente en el mercado del arte y asegurar que cada adquisición sea no sólo gratificante, sino que también añada valor y satisfacción a tu experiencia como coleccionista».

		

	
		
			¿Inversión o pasión?

			Una guía para navegar por el mercado del arte

			María Sancho-Arroyo
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			Introducción

			Desde la Antigüedad, poseer arte ha sido un emblema de elegancia y refinamiento, algo que se asociaba con el lujo y que a menudo se consideraba una inversión de gran valor. Ya sea para decorar una casa, coleccionar piezas únicas o inmovilizar capital, el arte tiene un atractivo singular. Llevo muchos años trabajando en el mundo del arte y poseo una modesta colección. Sé por experiencia que en la mayoría de los casos una obra se adquiere para disfrutarla (además de porque resulta una actividad muy entretenida) y que unos pocos lo hacen únicamente por inversión, pero la gran mayoría de los compradores se acerca al arte por ambos motivos: disfruta haciéndose con las piezas y espera que con el tiempo no sólo no pierdan valor, sino que éste aumente. Sean cuales sean las razones, es innegable que el arte sigue manteniendo su distintivo estatus de lujo, sofisticación y cultura.

			En las páginas siguientes te ofrezco una guía con consejos prácticos para ahondar en tu comprensión del mercado del arte y explorar sus diferentes ámbitos. Expondré las particularidades de los diversos canales de venta, dedicaré un capítulo a abordar el arte como bien de inversión y, más adelante, reservaré otro para analizar el impacto de los museos en el mercado. Al final del libro, me centraré en la gestión de colecciones, una faceta clave que permite a los coleccionistas maximizar el potencial de sus piezas.

			Antes de seguir, quisiera aclarar algunos conceptos que manejaré a menudo y que son sinónimos, aunque su uso varíe según el país y las costumbres. Los términos galerista, dealer, comerciante o marchante se utilizan indistintamente para referirse a aquellas personas que se dedican a la compra y venta de arte. Hay matices diferentes entre ellos, e incluso en varios países de habla hispana se emplean de distinta manera. La palabra galerista se asocia comúnmente a aquellos comerciantes especializados en arte moderno y contemporáneo que mantienen galerías físicas. En cambio, comerciante, marchante o el término inglés dealer son más generales y se utilizan para designar a las personas que se dedican a la compraventa de arte como profesión, independientemente de que tengan o no una galería abierta al público. Las galerías suelen especializarse en un género o período artístico concreto, lo que les permite desarrollar su experiencia y cultivar una identidad propia dentro del mercado. Así, la palabra anticuario designa a aquellos galeristas o marchantes que comercializan obras de arte creadas antes del siglo XIX.

			También quiero aclarar que, puesto que los términos curador y conservador son sinónimos, los usaré indistintamente. En España se utiliza más conservador, mientras que en Latinoamérica se prefiere curador. Ambos se refieren a la persona encargada de preservar colecciones, generalmente en museos. Para exposiciones temporales en museos, galerías, bienales u otros eventos, además de éstos, también se utiliza comisario, un término que designa al profesional que se encarga de seleccionar y organizar las piezas de la exposición.

			Andy Warhol dijo que «ser bueno en los negocios es la forma más fascinante de arte». Esta perspectiva toma especial relevancia cuando se entiende el arte como inversión, un ámbito que destaca por su singularidad. A diferencia de otros activos financieros, las obras de arte son piezas únicas, cuya liquidez no es inmediata. Pero ¿cómo explicamos entonces que una obra atribuida a Leonardo da Vinci pueda alcanzar los 450 millones de dólares en subasta, o que la colección de Paul Allen, cofundador de Microsoft, se venda por 1.500 millones de dólares en sólo una noche? ¿Has oído hablar de una tabla perdida de Cimabue, que una familia tenía colgada en su cocina y no consideraba valiosa, y que terminó comprando el Museo del Louvre por 24,2 millones de euros? Aunque estos casos espectaculares no reflejan el día a día del mercado, despiertan la curiosidad sobre la naturaleza de este sector, forjando la creencia de que el arte es inalcanzable para la mayoría de la gente y que su valor se dispara inevitablemente con el tiempo. Y si bien es cierto que el mercado ofrece piezas accesibles para todos los presupuestos, predecir el valor futuro de una obra sigue siendo un desafío. Es por ello por lo que quiero advertir sobre la dificultad de comprar arte únicamente como activo financiero. No obstante, con la formación adecuada, se puede cultivar una visión crítica que permita discernir la calidad de las obras y entender los matices del mercado, lo cual resultará crucial para maximizar la rentabilidad de las inversiones.

			Tras más de treinta años trabajando en el mundo del arte, de los cuales veinte fueron en la casa de subastas Sotheby’s, y más recientemente como docente y conferenciante en España, Latinoamérica y Estados Unidos, he advertido la falta de literatura en español que aborde sistemáticamente las particularidades de este mercado. Es esa brecha la que ha inspirado este libro, que tiene el objetivo de transmitir los conocimientos que he acumulado a lo largo de mi carrera a toda aquella persona que esté interesada en este fascinante campo y proporcionar las herramientas esenciales para maniobrar hábilmente a través de él, asegurando que cada adquisición sea no sólo gratificante, sino que también añada valor y satisfacción a tu experiencia como coleccionista.
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			El ecosistema del arte: desvelar las complejidades

			El ecosistema del arte es vasto y multifacético, se extiende mucho más allá del simple acto de la creación y la venta de obras. Los artistas y sus creaciones son esenciales, una parte fundamental del sistema, pero son sólo eso: una parte de una estructura compleja. Las galerías y casas de subastas, junto con los coleccionistas, constituyen otros elementos vitales: son los encargados de enlazar la oferta y la demanda en un mercado dinámico. El sistema va más allá de las ventas, también debemos tener en cuenta los museos y los conservadores (también llamados curadores o comisarios en algunos países), pues desempeñan un papel primordial no sólo preservando el legado histórico del arte, sino también pavimentando el camino para su evolución futura. Paralelamente, un equipo de profesionales especializados, que abarca desde abogados hasta asesores de arte, e incluye también a transportistas y restauradores, colaboran con dedicación para mantener en movimiento este complejo mecanismo. Es decir, hay infinidad de perfiles profesionales diferentes trabajando por y para el arte, pero en este libro me voy a centrar en los aspectos más comerciales y financieros: el mercado del arte y el arte como un activo de inversión. Los capítulos siguientes prepararán al lector para navegar por este sector y que así pueda tomar decisiones informadas y basadas en el conocimiento de los actores y del funcionamiento del mercado.

			El mercado del arte

			«Mercado del arte» designa un ámbito comercial específico donde se negocia el valor y el precio de las obras de arte. Este mercado opera bajo parámetros distintos a los de otros sectores económicos, como el mercado bursátil o el sector alimentario. En el mercado del arte, los precios no se rigen únicamente por la oferta y la demanda, como podría esperarse en otros mercados. El valor y el precio de las obras de arte se encuentran profundamente marcados por las preferencias individuales y la capacidad financiera de los compradores más que por los costes de producción. La unicidad de cada obra de arte es un factor crucial en la determinación de su precio. No es raro que obras de un mismo artista presenten diferencias de valor notables en función de variables como el tema, la fecha en que fueron creadas, su historial de propiedad y otras múltiples consideraciones. Esta característica distintiva posiciona al mercado del arte en un espacio único, separándolo de otros mercados más convencionales, y le agrega un elemento de intriga a las negociaciones y ventas artísticas.

			Desde el cambio de milenio, el mercado del arte global ha experimentado un crecimiento significativo: ha pasado de un total de 22.200 millones de dólares en el año 2000 a 67.800 millones en 2022.1 Aunque este incremento puede considerarse notable, es crucial ponerlo en perspectiva. A modo de comparación, en el mismo año 2022, el coloso de la venta al por menor, Amazon, reportó ingresos impresionantes de 514.000 millones de dólares, lo que equivale a más de siete veces el tamaño de todo el mercado del arte. Esta comparación ilustra lo modesto que es el comercio del arte cuando es comparado con los titanes del mundo empresarial. Sin embargo, a pesar de su escala reducida con respecto a otras industrias, el mercado del arte se caracteriza por su complejidad y sutilezas. Los nuevos coleccionistas a menudo vacilan antes de lanzarse a este mundo, que es percibido como opaco y complicado. Sin embargo, aunque el mercado tiene áreas que pueden resultar arcanas, recientemente se han logrado progresos importantes hacia una mayor transparencia y apertura. Las casas de subastas y las plataformas en línea comparten públicamente los resultados de sus ventas, lo que aumenta la transparencia del mercado, y algunas galerías han empezado a revelar sus rangos de precios o incluso a publicar los precios de venta, proporcionando así una mayor claridad en la dinámica de precios. Aunque no se divulgue cada transacción, los datos y la información están más disponibles que hace unas décadas. Esto permite que artistas, coleccionistas e inversores tengan acceso a datos, recursos e informes que fundamenten sus decisiones.

			Un mercado global

			Hoy en día, los avances en tecnología, transporte y logística han internacionalizado el mercado del arte, y a menudo hablamos de mercado global, pero es importante destacar que aún persisten peculiaridades y rasgos distintivos en los contextos locales y regionales. De hecho, no hay un único mercado del arte, sino muchos.

			Mercados primario y secundario

			El mercado primario hace referencia a aquellas obras de arte que se comercializan por primera vez tras su creación. La venta puede realizarla el mismo artista o llevarse a cabo mediante intermediarios, como son las galerías o los dealers. El mercado secundario incluye las obras de arte que ya han sido vendidas anteriormente y que ahora se venden de nuevo, ya sea por segunda, tercera o más veces, y en estos casos los operadores suelen ser galerías, casas de subastas o dealers independientes. Normalmente, el mercado primario está vinculado con el arte contemporáneo, dado que las obras históricas suelen haberse vendido previamente. Obviamente, las obras de artistas contemporáneos aún en vida también pueden pasar al mercado secundario cuando se vuelven a vender. Y también resulta lógico pensar que las obras de artistas fallecidos se ubican mayoritariamente en el mercado secundario. La excepción se da cuando los herederos poseen obras que el artista dejó en su estudio o residencia.

			Desde el punto de vista de la oferta, el mercado primario presenta un flujo potencialmente infinito de obras de arte de nueva creación, ya que los artistas producen continuamente nuevas piezas. En cambio, la oferta del mercado secundario es más limitada, puesto que sólo incluye obras que ya han entrado en el mercado y se están revendiendo. Debido a esta distinción, los precios suelen diferir entre estos dos mercados. Los artistas contemporáneos pueden estar presentes en ambos mercados, con diferencias de precio en función de si la obra se vende por primera vez o en sucesivas ocasiones.

			En el mercado secundario, galerías, marchantes y casas de subastas tienen un rol crucial. Si bien algunas galerías se dedican únicamente al mercado primario, la mayoría opera en ambos mercados para balancear los riesgos asociados con artistas emergentes o aún no del todo consolidados. Tradicionalmente, las casas de subastas se han centrado de manera prioritaria en el mercado secundario. Sin embargo, en los últimos años se han dado casos de casas de subastas que han explorado el mercado primario. Un caso notable fue la subasta «Beautiful inside my head forever», organizada por Sotheby’s en 2008, que ofreció obras de Damien Hirst creadas exclusivamente para la venta. En un movimiento significativo, el artista prescindió de sus galerías habituales, White Cube y Gagosian Gallery, y consignó 223 nuevas obras directamente a la Sotheby’s de Londres. La subasta fue un éxito rotundo: un impresionante 97 por ciento de los lotes encontraron comprador, y el valor total de la venta alcanzó los 198 millones de dólares, que superó con creces la estimación máxima previa. Aunque el resultado de la subasta fue excepcional, los galeristas expresaron su descontento por la invasión de su territorio por parte de las casas de subastas. No obstante, desde entonces se ha producido un notable aumento del número de obras primarias que entran en las subastas. Esta tendencia indica un cambio sustancial en el panorama del mercado del arte, en el que las subastas se están convirtiendo en una plataforma no sólo para la reventa, sino también para la presentación de nuevas obras a los coleccionistas.

			Otro contraste notable entre los mercados primario y secundario reside en la transparencia de los precios. Las subastas, al ser eventos públicos, publican abiertamente los resultados en sus portales y en plataformas, como Artnet2 y Artprice,3 las cuales funcionan como bases de datos en las que se compendian los resultados de más de mil setecientas casas de subastas de todo el mundo. En cambio, los precios en el mercado primario no suelen divulgarse públicamente, ya que las galerías rara vez revelan sus precios de venta. Esta distinción contribuye al aire de misterio y exclusividad que suele rodear las transacciones a través de galerías y marchantes independientes.

			El volumen de transacciones en el mercado secundario tiende a ser mayor que en el primario, pero si nos referimos únicamente a arte moderno y contemporáneo, se observa un reparto relativamente equitativo de las ventas, ya que cada segmento representa aproximadamente el 50 por ciento del valor total de las ventas.4 De todas formas, conviene resaltar que la dinámica del mercado del arte es susceptible de sufrir variaciones a lo largo del tiempo. Factores como las fluctuaciones en las tendencias artísticas, las condiciones económicas y geopolíticas globales, y los cambios en las preferencias de los coleccionistas pueden alterar significativamente la interacción entre los mercados primario y secundario, lo que repercute sin lugar a dudas en la distribución de las ventas.
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			Canales de venta

			Galerías

			Si estás explorando este libro, es muy posible que ya hayas cruzado el umbral de una galería comercial alguna vez. De manera similar, no sería sorprendente si, a pesar de tu curiosidad, la reserva, la timidez o la simple conciencia de que no pretendías hacer una compra te hayan disuadido de entrar. Esta experiencia puede compararse con la duda que uno siente al adentrarse por primera vez en una boutique de artículos de lujo movido únicamente por la curiosidad. De todas formas, las galerías no sólo buscan vender, su interés reside también en dar a conocer a sus artistas. La promoción del arte y de sus artistas constituye uno de sus pilares fundamentales. Para ello, buscan ser visitadas no sólo por coleccionistas, sino también por curadores, consultores, académicos y todos aquellos interesados en el arte. Te invito, entonces, a sumergirte en el mundo de las galerías y a disfrutar de las excepcionales exposiciones que organizan, verdaderos museos en miniatura, a los que puedes acceder sin costo alguno. En las páginas que siguen, exploraremos cómo funcionan las galerías y, con suerte, te inspiraré para que seas un visitante asiduo de estos fabulosos espacios de arte.

			Las galerías comerciales desempeñan un papel indispensable en el ecosistema artístico, ya que proporcionan una plataforma en la que los artistas pueden presentar y difundir su obra. Al organizar exposiciones y eventos, y al participar en ferias, no sólo aumentan la visibilidad de los artistas, sino que también crean oportunidades para establecer valiosas conexiones. Las galerías sirven como eje central que reúne a artistas emergentes y establecidos, coleccionistas, curadores, expertos en la materia y aficionados, fomentando así un entorno de intercambio enriquecedor y de diálogo cultural. Los galeristas son expertos en su campo y ejercen un papel multifacético que va más allá de la mera comercialización de arte. Se encargan del comisariado y la promoción de obras, a la vez que crean un espacio atractivo dentro de sus galerías destinado a mejorar la experiencia del visitante. Además, colaboran estrechamente con museos y organizan exposiciones que sirven de escaparate para el talento de sus artistas. A través de un abanico de estrategias de marketing —que incluye el uso efectivo de redes sociales, plataformas digitales y medios de comunicación—, los galeristas desempeñan un papel activo en la difusión del arte y proporcionan una rica gama de recursos educativos que contribuyen a la apreciación y la comprensión del arte. En cuanto a las ventas, los galeristas poseen conocimientos de mercado que les permiten establecer precios y negociar con artistas y coleccionistas. Actúan como intermediarios, facilitando las transacciones al negociar los precios y coordinando los asuntos logísticos y administrativos. Esta responsabilidad crucial libera a los artistas de la carga de dichas tareas para que puedan centrarse en sus esfuerzos creativos. Hoy en día, la mayoría de los autores trabajan en un estudio con varias personas. Entre ellas, la posición de manager del estudio resulta fundamental, pues es quien, entre otras funciones, ejerce de contacto entre la galería y los artistas. Además, se ocupa de las tareas administrativas y logísticas, como el mantenimiento de archivos, la gestión de la manipulación y envío de obras, y la coordinación de exposiciones tanto en galerías como en museos. También gestiona la correspondencia, edita comunicados, se ocupa de las solicitudes de subvenciones, maneja proveedores y desarrolla sistemas de seguimiento de producción y costes.

			Pero, sin duda, la labor principal del galerista es establecer un programa de exposiciones para mostrar las obras de los artistas que representan; aunque, en ocasiones, contratan curadores externos. Asimismo, dedican gran parte de su esfuerzo a la inclusión de sus artistas en ferias, bienales y exposiciones institucionales, tanto facilitando su presencia como apoyándoles económicamente. Por todas estas razones, las galerías ocupan un lugar destacado como agentes clave dentro del mercado del arte.

			Resulta difícil determinar el porcentaje exacto de arte comercializado a través de galerías en comparación con las casas de subastas, pero se estima que generan más del 50 por ciento del valor del mercado. Por ejemplo, según un estudio de mercado, en 2022 ascendieron aproximadamente a 37.200 millones de dólares, lo que representa el 55 por ciento del valor del mercado del arte para ese año.1

			Aunque los espacios físicos de las galerías siguen siendo frecuentes, la aparición de modelos no tradicionales ha ampliado sus posibilidades. Algunas de ellas organizan pop-ups temporales para darse a conocer en nuevas localidades, también las hay que se asocian con galerías de otras ciudades para exponer temporalmente en sus locales, y muchas han empezado a hacer uso de las posibilidades digitales creando OVR (online viewing rooms). La utilización de plataformas digitales ha facilitado el alcance y la conectividad globales, transformando aún más el panorama de las galerías. Entender los matices de las galerías dentro del mercado del arte permite comprender su papel vital en la promoción de artistas, la presentación de obras de arte al público y la facilitación de transacciones. Este capítulo profundizará en el modelo de negocio de las galerías y explorará sus diversas formas, especialidades y contribuciones al ecosistema del mercado del arte.

			Polarización y escala en el mercado del arte

			A medida que exploramos el sector de las galerías dentro del mercado del arte, se hace evidente su naturaleza polarizada y las diferentes escalas en que operan. En 2019, el sector de las galerías abarcaba unas trescientas mil empresas en todo el mundo, lo que representa un impresionante 90 por ciento de todas las empresas dedicadas directamente a la compraventa de bellas artes, artes decorativas y antigüedades. Sin embargo, dentro de este amplio sector, emerge una sorprendente polarización. Aproximadamente el 5 por ciento de estas galerías representaron más del 50 por ciento del valor total de las ventas, lo que subraya una importante concentración de la influencia del mercado entre unos pocos.

			El tamaño de las galerías es sumamente diverso, va desde las más pequeñas, con sólo un empleado, que suele ser el propietario, hasta las grandes empresas, que cuentan con cientos de trabajadores, renombre y recursos considerables, como es el caso de la conocida Gagosian. Todos ellos son piezas clave del dinámico mercado del arte. Al examinar las galerías, especialmente en el ámbito del arte moderno y contemporáneo, es común clasificarlas, en función de su tamaño y su facturación anual, como emergentes, pequeñas, medianas, grandes y megagalerías. Conviene mencionar, sin embargo, que no existe un consenso universal sobre los parámetros de clasificación para cada nivel. Aunque no exista un acuerdo definido, el concepto de emergente es el más claro. Se consideran emergentes aquellas galerías con menos de diez años de existencia, normalmente la primera aventura del galerista. Estas entidades suelen representar a artistas jóvenes con obras valoradas generalmente por debajo de los 50.000 dólares y tienden a operar local o regionalmente. No obstante, con la proliferación de las plataformas digitales, han podido expandir su presencia y atraer a un público más internacional.

			Un segmento que se ha enfrentado a importantes retos en los últimos tiempos es el de las galerías de tamaño medio. Por lo general, operan desde un único local, pero participan en ferias de arte nacionales e internacionales para promocionar a sus artistas y ampliar su base de coleccionistas. A pesar de desempeñar un papel crucial en el descubrimiento y el apoyo de artistas, muchas galerías medianas tienen que hacer frente a los elevados costes asociados con la asistencia a ferias, el mantenimiento de espacios físicos y la gestión de su nómina de artistas, por lo que necesitan atraer nuevos coleccionistas para subsistir. No obstante, el descenso de compradores de clase media y la inclinación de los grandes coleccionistas hacia las grandes galerías y las megagalerías presentan retos adicionales. Además, es común que las galerías medianas se enfrenten a la situación de que sus artistas opten por trasladarse a galerías de mayor envergadura una vez que empiezan a alcanzar reconocimiento. Las grandes galerías gozan de una amplia presencia internacional, participan en diversas ferias de arte alrededor del mundo y algunas tienen espacios en múltiples localidades, operan a mayor escala que las medianas y disponen de extensas redes, lo que les permite servir a una clientela global.

			Finalmente, el concepto de megagalería merece especial atención. En el siglo XXI, el mundo del arte ha sido testigo del auge del arte contemporáneo y de la aparición de un nuevo modelo de galería caracterizado por tener múltiples espacios en distintos países, estar presentes en al menos tres continentes, contar con una plantilla de más de doscientos empleados, generar ingresos que superan los 50 millones de dólares y representar a más de setenta artistas. Estas megagalerías operan tanto en el mercado primario como en el secundario, atrayendo a los creadores de mayor prestigio y relevancia. Son capaces de atraer y retener a estos artistas ofreciéndoles exposiciones individuales en la galería, ventas a coleccionistas de renombre y la inclusión de sus obras en museos relevantes. Ejemplos destacados de megagalerías son Gagosian, David Zwirner, Hauser & Wirth, y Pace. Aunque son conscientes de su poder e influencia, en general no les gusta que las califiquen de «mega». En una entrevista reciente, David Zwirner expresó su desacuerdo con el término, subrayando que, aunque estas galerías comparten tamaño y presencia internacional, son entidades distintas que operan de maneras diferentes, y el término no logra captar su impacto positivo en los artistas.2 En respuesta al éxito del modelo de las megagalerías, las entidades más pequeñas han tomado nota y algunas han optado por fusionarse para mejorar su posición competitiva. Combinando recursos y conocimientos, pretenden poder competir con los grandes. Un ejemplo es la actual galería LGD, Lévy Gorvy Dayan, que es el resultado de la fusión de tres galerías bien establecidas: Dominique Lévy, Brett Gorvy y Amalia Dayan.

			Esta tendencia de crecimiento en el sector de las galerías es paralela a lo que ocurre en la industria del lujo, donde un pequeño número de empresas como LVMH y Kering dominan el mercado. El propio mercado del arte opera en el ámbito del lujo, sobre todo en los niveles más altos, que es donde se encuentran estas grandes galerías, las cuales han reconocido el valor del branding. Comprar arte en estas galerías de prestigio se ha convertido en un símbolo de estatus para los coleccionistas, comparable al orgullo de adquirir obras en casas de subastas de renombre como Sotheby’s y Christie’s, o de participar en las más prestigiosas ferias de arte como Art Basel.

			El papel de las galerías

			Las galerías desempeñan un papel polifacético que va más allá de los meros aspectos comerciales. Su principal objetivo es fomentar y apoyar a los artistas visuales mostrando su obra al público, pero también a los coleccionistas, a los medios de comunicación y a las instituciones culturales. Al hacerlo, las galerías emprenden esfuerzos estratégicos para impulsar las carreras de los artistas y establecer su presencia en el mundo profesional del arte, tanto a nivel local como global. Para cumplir esta amplia misión, las galerías proporcionan espacios de exposición adecuados, gestionan personal administrativo y de comisariado, contratan seguros, invierten en publicidad, participan en costosas ferias de arte, desarrollan y mantienen sitios web y organizan eventos. Cada galería representa y promociona a un grupo de artistas que suelen alinearse con una dirección o estilo artístico específico, lo que da lugar a la singularidad de cada galería. Aunque muchas de estas prácticas pueden ser imperceptibles para los coleccionistas, son esenciales para el éxito y la reputación de la galería. La colocación estratégica de obras, por ejemplo, es vital para el desarrollo de la carrera de un artista. Las galerías priorizan a aquellos coleccionistas que muestran un compromiso genuino con los artistas, lo cual incluye mantener las obras en su poder por largos períodos en lugar de revenderlas rápidamente y estar dispuestos a cederlas para exposiciones institucionales cuando se requiera.

			Las galerías también dedican grandes esfuerzos a asegurar la participación de sus artistas en exposiciones museísticas. Esta inclusión sirve para validar el trabajo de los creadores y, por consiguiente, mejorar tanto su trayectoria profesional como la comerciabilidad de sus obras. Adicionalmente, muchas galerías se encargan de editar catálogos, que registran tanto las exposiciones como la evolución de la obra de sus artistas. Estos catálogos son una aportación significativa al debate académico sobre los artistas y refuerzan su perfil en el ámbito artístico. En resumen, las galerías desempeñan un rol crucial al brindar apoyo integral a los artistas, promover su visibilidad y fomentar su evolución artística sostenida a lo largo del tiempo.

			Contratos entre galerías y artistas 
en el mercado del arte

			En el mercado del arte, existen varios tipos de contratos que rigen la relación entre galerías y artistas.

			Los acuerdos de consignación se utilizan mucho en el mundo del arte, sobre todo en las galerías. Estos acuerdos establecen los términos y condiciones en virtud de los cuales las galerías obtienen el derecho a exponer y vender las obras de arte de un artista durante un período determinado. En un contrato de consignación, el autor conserva la propiedad de las obras hasta su venta. La galería actúa como representante, exponiendo las obras en su espacio físico o en ferias de arte, promocionándolas entre posibles compradores y gestionando el proceso de venta.

			Normalmente, el acuerdo especifica las responsabilidades y obligaciones de ambas partes. Define la duración del período de consignación, el porcentaje del precio de venta que la galería recibirá como comisión y el porcentaje que se pagará al artista tras la venta de la obra. También es importante establecer los posibles descuentos que se puedan ofrecer a los compradores. La proporción del descuento dependerá del tipo de comprador, ya que no será el mismo para un museo que para un coleccionista habitual o un consultor. Otro aspecto que conviene considerar es quién se ocupará de los costes de producción y cómo se dividirán.

			Por otro lado, el porcentaje de comisión estándar en los acuerdos de consignación suele ser del 50 por ciento, pero puede variar en función de la negociación entre la galería y el artista. En algunos casos, y especialmente para artistas consolidados, con prestigio y demanda, es posible negociar un porcentaje de comisión más elevado, como un 60 por ciento para el creador y un 40 por ciento para la galería, o incluso un 70-30. Los acuerdos de consignación también abordan otros aspectos importantes, como la cobertura de seguro para las obras de arte mientras estén en posesión de la galería, el precio de las obras y cualquier tasa o gasto adicional en que se pueda incurrir durante el período de consignación. Estos acuerdos proporcionan un marco jurídico que protege los intereses tanto de la galería como del artista. También establecen directrices claras para la venta y promoción de obras de arte y garantizan que ambas partes tengan un entendimiento compartido de sus funciones y responsabilidades.

			El contrato de representación es un acuerdo fundamental para establecer una colaboración prolongada entre un artista y una galería de arte. Este contrato estipula los términos bajo los cuales se venderá, exhibirá y promocionará la obra del artista. Aunque comparte similitudes con el contrato de consignación, su distinción radica en el compromiso de la galería de apoyar al artista de manera sostenida, más allá de una única exposición. Es importante señalar que un artista puede estar representado por varias galerías al mismo tiempo. Por ejemplo, la brasileña Beatriz Milhazes está representada por cuatro galerías destacadas: Pace Gallery, Galerie Max Hetzler, Fortes D'Aloia & Gabriel, y White Cube.3 Normalmente, estas galerías se encuentran en países o regiones diferentes, lo que permite al artista alcanzar un público más amplio. Es fundamental que todas las galerías estén plenamente informadas de esta representación múltiple y que mantengan una coherencia en los precios de las obras del artista, para así asegurar que se le represente de manera uniforme en el mercado.

			Compra directa y apoyo financiero

			Aunque es menos habitual en el panorama actual del mercado del arte, hay casos en los que las galerías compran directamente las obras a los artistas y las venden a los coleccionistas. En este caso, el galerista paga por adelantado al artista por la obra y no se reparte el precio final de venta. En este modelo, la galería asume la responsabilidad financiera y los riesgos asociados a la venta de la obra a los coleccionistas. Al comprar la obra, la galería se convierte en su propietaria y conserva el control total sobre su venta. Otra forma de apoyo de las galerías a los artistas es la ayuda financiera a cambio de un determinado número de obras. Este acuerdo ayuda a cubrir los costes de producción del artista para que pueda crear nuevas obras sin tener que hacer frente a importantes limitaciones financieras. En estos casos, la galería proporciona apoyo financiero y recursos al artista, garantizando la continuidad de su práctica artística. A las galerías, la compra directa les permite seleccionar y crear su inventario de acuerdo con su visión artística específica y las demandas del mercado. Para los artistas, la compra directa ofrece un apoyo financiero inmediato y la validación de su trabajo. Es decir, les permite recibir una compensación por adelantado por sus creaciones, lo que puede ser crucial para mantener su práctica artística y cubrir los gastos relacionados con los materiales, el alquiler del estudio y los costes de vida. El apoyo financiero de las galerías también proporciona a los artistas una sensación de estabilidad y les permite centrarse en su proceso creativo sin la presión constante de las cargas financieras. Los acuerdos de compra directa y apoyo financiero eran más frecuentes en el pasado, pero su prevalencia ha disminuido en los últimos tiempos debido a la evolución de la dinámica del mercado y a los cambios en los modelos de las galerías. Sin embargo, siguen siendo importantes en determinados contextos y pueden ser decisivos para apoyar a artistas emergentes o a mitad de carrera con dificultades económicas.

			Es importante señalar que estos acuerdos varían de una galería a otra, y se basan en negociaciones y compromisos individuales entre el galerista y el creador. Cada galería tiene su propia manera de apoyar económicamente a los artistas y de adquirir obras de arte, y estas prácticas contribuyen a la diversidad y complejidad del ecosistema del mercado del arte.

			Fijación de precios en los mercados 
primario y secundario

			Los precios del arte en el mercado primario se determinan por una combinación de factores que reflejan tanto las cualidades intrínsecas de la obra de arte como las dinámicas externas del mercado. Éstos son algunos de estos factores que influyen en la fijación de precios del arte en el mercado primario:

			
					
Reputación y etapa de la carrera del artista: la prominencia del artista tiene un papel significativo. Los artistas bien establecidos, con una sólida presencia en el mercado, generalmente obtienen precios más altos. Por otro lado, los artistas emergentes suelen contar con precios iniciales más bajos, que pueden ir escalando a medida que avanza su carrera.

					
Calidad y singularidad de la obra de arte: las cualidades intrínsecas de la obra de arte, como su tamaño, medio y temática, influyen en su valor. Las obras únicas o particularmente ejemplares de un artista suelen alcanzar precios más altos.

					
Costes de producción: el precio debe considerar el coste de los materiales, así como los gastos del estudio. Esto puede variar mucho dependiendo del medio y la complejidad de la obra.

					
Estrategia de precios de la galería: las galerías ejercen un papel crucial en el mercado primario del arte. Con frecuencia se basan en estrategias de precios que consideran las ventas previas del artista, los precios de creadores similares, y la reputación y base de clientes de la galería. Además, los propios estudios de artistas suelen tener una lista de precios establecida.

					
Demanda del mercado y tendencias: las tendencias actuales del mercado del arte y la demanda de ciertos tipos de obras, estilos o artistas pueden afectar significativamente a los precios. El arte que se alinea con las tendencias actuales puede tener precios más altos debido al mayor interés de los coleccionistas. Quiero señalar que un mismo artista puede tener obras con precios diferentes. Esto es especialmente significativo en el mercado secundario, donde además de los factores de tamaño y calidad se añaden otros, como la colección de la que proceden o si han estado expuestas en museos.

					
Condiciones económicas: el entorno económico influye en los precios del arte. En una economía fuerte, generalmente la demanda es mayor y los precios más elevados. Cuando la economía se enfría, los galeristas no bajan los precios, pero sí pueden hacer descuentos más significativos. Por ejemplo, si una obra tiene un precio de 80.000 dólares y el galerista decide ofrecer un descuento del 20 por ciento, el coleccionista pagará 64.000 dólares, pero en la factura el precio que se indicará serán 80.000. Los galeristas no reducen los precios, pero sí aplican descuentos.

					
Exposición y recepción crítica: si la obra de arte o el artista han sido presentados en exposiciones notables o han recibido una recepción crítica positiva, esto puede mejorar el valor percibido de la obra y, en consecuencia, su precio.

			

			Teniendo en cuenta estos factores, el galerista fija el precio de venta, que también puede verse influenciado por la naturaleza de la relación profesional entre el artista y la galería. La determinación del precio de una obra de arte implica una cuidadosa evaluación de múltiples factores para llegar a un valor razonable y apropiado.

			En el mercado secundario de arte, la metodología utilizada para determinar los precios varía respecto al mercado primario. Y aunque algunos factores son diferentes, aspectos tales como la recepción crítica, la visibilidad y la reputación del artista siguen siendo fundamentales.

			Aquí se enumeran algunos aspectos clave del mercado secundario:

			
					
Historial de ventas anteriores: a diferencia del mercado primario, donde el precio de cada obra se establece por primera vez, en el mercado secundario los precios se basan en gran medida en el historial de ventas anteriores de una obra o de obras similares del mismo artista. Las subastas previas y las ventas privadas proporcionan datos para establecer un punto de referencia. Es importante notar que puede haber una gran diferencia entre los precios de subastas y los del mercado secundario en galerías, así como en relación con los del mercado primario. Como he mencionado antes, las galerías no bajan los precios, pero en las subastas es el interés del comprador el que determina el precio final. Por ello, a menudo, las propias galerías compran en subasta obras de los artistas que representan, para así evitar caídas de precio.

					
Cambios en la reputación del artista: mientras que en el mercado primario la reputación del artista es un factor en ascenso, en el secundario cualquier cambio en la percepción o en la reputación del artista desde la venta inicial puede afectar significativamente los precios, tanto positiva como negativamente.

					
Condición de la obra: en el mercado secundario, el estado de conservación de la obra se vuelve crucial. Una restauración, daño o cualquier alteración pueden influir negativamente en su valor.

					
Rareza y disponibilidad: la disponibilidad limitada de obras de un artista en particular puede aumentar su valor en el mercado secundario. Esto contrasta con el mercado primario, donde las obras están siendo introducidas por primera vez. La rareza e importancia relativa de una obra dentro de la producción de un artista, especialmente en el caso de los ya fallecidos, la determinan los expertos en su figura, quienes muchas veces son los mismos que han creado el catálogo razonado del artista. Por ejemplo, en el caso de Rothko, uno de los mayores expertos es David Anfam, quien publicó en 1998 el catálogo razonado. Mark Rothko, hijo del artista, es otra de las voces reconocidas.

					
Procedencia: el historial de propiedad de una obra es especialmente importante en el mercado secundario. Conocer todo el historial de una obra valida su autenticidad. Además, haber formado parte de la colección de una personalidad destacada puede aumentar significativamente el valor de una obra.

					
Tendencias del mercado y coleccionismo: las tendencias actuales y los intereses de los coleccionistas pueden tener un impacto más inmediato en el mercado secundario. Las obras que de repente se vuelven populares o pasan de moda pueden tener fluctuaciones de precios más rápidas.

					
Factores económicos externos: aunque son también relevantes en el mercado primario, los factores económicos, como las recesiones o los auges económicos, pueden tener efectos más pronunciados y rápidos en el mercado secundario.

			

			En resumen, mientras que el mercado primario de arte se enfoca en la introducción de nuevas obras en el mercado basándose en factores como la reputación del artista y la estrategia de precios de la galería, el mercado secundario se basa más en el historial de ventas, la rareza, la condición y la procedencia de la obra, así como en las fluctuaciones del mercado y las tendencias de coleccionismo.

			Transparencia y accesibilidad

			Una distinción clave entre las ventas en subastas y en galerías es la transparencia de los precios. Las subastas publican estimaciones previas y divulgan los precios de venta finales, mientras que las galerías normalmente no los hacen públicos: sólo los revelan a petición expresa y de manera selectiva. Por ejemplo, envían a sus clientes habituales —sean éstos coleccionistas privados o asesores de arte que puedan atraer a nuevos compradores— las listas de obras (denominadas previews) de las exposiciones en las galerías o de las obras que presentarán en una feria. Sin embargo, estas listas mencionan sólo el asking price, es decir, el precio establecido antes de cualquier descuento.

			Hoy más que nunca crece la demanda de mayor transparencia en el mercado del arte. La empresa de venta en línea Artsy publicó un estudio en 2022 demostrando que las obras cuyos precios están publicados tienen cinco veces más probabilidades de venderse que aquellas que no lo publican.4 Para satisfacer esta demanda, algunos galeristas han empezado a adoptar prácticas como exponer los precios de venta en sus portales digitales, ferias de arte e incluso en las galerías. Exponer los precios de forma abierta ayuda a disipar ideas erróneas y crea conciencia de que existe una amplia gama de precios en el mercado del arte. Sin embargo, la obtención de esta información puede ser complicada, particularmente en las galerías más destacadas. A pesar de las regulaciones en ciudades como Nueva York, que exigen la exposición al público de los precios, es inusual verlos expuestos claramente.5 Esto puede crear una barrera para los visitantes que los disuada de entrar en las galerías o de preguntar por los precios. Como visitante, no dudes en entrar en las galerías, apreciar el arte expuesto y preguntar el precio si una obra en particular capta tu interés. Estás en tu derecho como comprador potencial o aficionado al arte. Aunque la práctica actual puede plantear retos, es fundamental que tanto los visitantes como las galerías reconozcan el valor de una política de precios transparente.

			¿Por qué las galerías raramente exponen los precios?

			Las galerías a menudo eligen no publicar los precios para incentivar el diálogo con los interesados. Este enfoque busca establecer relaciones duraderas y adaptar la información a las preferencias individuales del comprador. Dichas interacciones ofrecen a los comerciantes datos esenciales para sus tácticas de precios, lo que les permite calibrarlos de forma estratégica. Este enfoque reconoce que las decisiones sobre precios implican negociación y discreción, y las galerías quieren asegurarse de que el comprador está realmente interesado y comprometido con la obra. Con el tiempo, a medida que se desarrolla la confianza y se profundizan las relaciones, las galerías proporcionan gradualmente información más detallada sobre los precios, ofreciendo una mayor transparencia en el proceso.

			La política de precios en las galerías también sirve para proteger la carrera de los artistas. Lo ideal es que los precios de las obras de un artista aumenten gradualmente con el tiempo, lo que refleja su creciente reconocimiento y valor de mercado. Al no revelar los precios al público, las galerías pueden maniobrar frente a las variaciones del mercado. Este enfoque permite mantener discusiones y negociaciones controladas, y evitan las percepciones negativas si los precios bajan para preservar el valor y la percepción a largo plazo de las obras del artista. Ésta es la misma razón por la que, como he mencionado anteriormente, compran obras de sus artistas en subasta: para evitar bajones públicos de precio y proteger la carrera del artista.

			Por otro lado, el cambio hacia las plataformas digitales y la creciente importancia de las ventas en línea han facilitado un mayor nivel de transparencia en los precios. Muchas galerías han adoptado esta tendencia ofreciendo información clara sobre precios en sus plataformas en línea. De este modo, facilitan a los compradores potenciales la toma de decisiones informada y crean un mercado del arte más accesible para todos.

			En última instancia, el objetivo es equilibrar la necesidad de transparencia con la complejidad de la fijación de precios en el mercado del arte. Las galerías se esfuerzan por crear un entorno en el que los compradores se sientan cómodos y seguros, al tiempo que garantizan el éxito a largo plazo de los artistas y sus carreras.

			Descuentos en galerías

			Es importante entender la práctica de negociación de descuentos en las galerías. Los marchantes suelen establecer precios que ya cuentan con un margen para descuentos anticipados, comúnmente alrededor del 10 por ciento, especialmente dirigidos a nuevos coleccionistas. No obstante, descuentos más significativos son poco frecuentes y se reservan para clientes habituales y museos, o se realizan en situaciones económicas excepcionales. En las ferias de arte, las oportunidades de adquirir obras con descuento pueden aumentar, particularmente en el último día del evento, cuando los galeristas evalúan el coste de retornar las piezas no vendidas. Sin embargo, se corre el riesgo de que la obra deseada ya haya sido vendida en ese momento. Es importante abordar estas conversaciones sobre precios con tacto y respeto, y comprender que las galerías tienen sus propias consideraciones y limitaciones a la hora de ofrecer descuentos.

			Transparencia en la era digital

			El mercado del arte ha experimentado un cambio significativo hacia las plataformas digitales y las ventas en línea. La pandemia de la COVID-19 y las consiguientes medidas de bloqueo obligaron a las galerías a mejorar su presencia en línea, lo que a su vez aumentó el volumen de precios revelados en las plataformas digitales en comparación con los espacios físicos. Las galerías que operan en plataformas digitales como Artsy están adoptando la práctica de revelar los precios de venta o proporcionar un rango de precios para las obras, particularmente aquellas valoradas en menos de 50.000 dólares. Este movimiento hacia la transparencia de precios en el ámbito digital está cobrando fuerza y se anticipa que seguirá creciendo. Ferias de arte de renombre como Art Basel y Frieze alientan a las galerías a publicar los precios o rangos de precios de las obras mostradas en línea. El entorno digital ofrece a las galerías una excelente oportunidad para incrementar su accesibilidad y alcanzar a una audiencia más amplia. Proporcionar precios transparentes en línea empodera a los compradores porque mejora su comprensión del mercado y la confianza en sus decisiones de compra. Esta tendencia hacia la transparencia está destinada a expandirse, promoviendo un mercado del arte más abierto e inclusivo en el ámbito digital.

			Artistas

			El papel de los artistas en el mercado del arte es crucial, ya que son la fuerza motriz de la creación artística. Sin ellos no hay arte. Aunque han existido a lo largo de toda la historia de la humanidad, fue durante el Renacimiento cuando se produjo una transformación significativa en la percepción de los creadores de obras de arte, quienes dejaron de ser vistos como meros artesanos para ser reconocidos como verdaderos artistas. Este cambio se debió, en gran medida, a la creciente valoración de la individualidad y el genio creativo.

			Por ejemplo, Leonardo da Vinci no sólo era conocido por su habilidad técnica, sino también por su capacidad innovadora y su pensamiento multidisciplinario. Con sus obras maestras —la Pietà o los frescos de la Capilla Sixtina—, Miguel Ángel demostró una maestría que iba más allá de la simple destreza manual, y logró destacar por su visión y creatividad personal. Sandro Botticelli, con El nacimiento de Venus, también ejemplifica esta transición, al incorporar un estilo personal y un enfoque humanista en su trabajo. Llegados al siglo XXI, a algunos artistas se les ha tratado como celebridades, aunque esto tampoco es nada nuevo; de hecho, Leonardo da Vinci ya era todo un personaje famoso en su tiempo.

			Una gran diferencia entre los artistas del pasado y los actuales es que los que aún viven pueden seguir creando y aumentando su producción, mientras que las obras de los artistas que ya no están con nosotros son un recurso finito. Muchas piezas excepcionales de artistas históricos se encuentran en museos o forman parte de colecciones privadas. La limitada disponibilidad de obras de artistas del pasado ha impulsado el interés en el arte contemporáneo. Los coleccionistas, en busca de nuevas adquisiciones de calidad para sus colecciones, han contribuido a la expansión de este mercado. Aunque el éxito comercial no fue necesariamente buscado por los artistas contemporáneos hasta la década de 1980, hoy en día, la imagen y la personalidad que muestran a menudo se fusionan con su obra. Un claro ejemplo de esto es Andy Warhol, quien desempeñó un papel clave en la creación del culto a la celebridad entre los artistas. En la actualidad, figuras como Murakami, Jeff Koons y Damien Hirst tienen personalidades que están íntimamente ligadas a su producción artística.
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