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Private banking

Per appassionati informati
di Irina Zucca Alessandrelli

Non si compra un Da-
mienHirstcomesefos-
seun’auto.Nonèbana-

le acquistare un’opera d’arte,
anche nel caso di artisti me-
no noti e più abbordabili. Il
collezionista alle prime armi
si trova a dover superare una
seriediscoglichepossonodi-
ventare insormontabili se
non affrontati con l’adeguato
know how.

L’approccio con il galleri-
sta,latrattativa, laspedizione,
l’installazione e lo stesso for-
marsi ed evolversi di una col-
lezione richiedono una cono-
scenza del mondo dell’arte e
dellesue dinamiche, impossi-
bili da acquisire per chi fa un
altromestiereenonpuòdedi-
carci tanto tempo. E qui entra
in gioco l’advisor, un esperto
chevivecon l’arteeper l’arte.

Oltrearisolverequalsiasiti-
podiproblemapratico,l’advi-
sorcreasignificato,dàunsen-
soaunacollezione,seguendo-
ne lo sviluppo passo per pas-
so, fiutando le migliori occa-
sioni di prezzo e qualità, per
garantire una coerenza di sti-

leecontenutodelleopere.
Rob Teeters, un giovane

advisordi29annichehaaper-
to il suo studio nel 2006 ma è
già molto stimato nel mondo
dell’arte che conta, afferma di
comprendereperfettamente i
collezionisti,innanzituttoper-
ché lui stesso non può fare a

menodicollezionaredaquan-
doaseianniscambiavafiguri-
ne dei giocatori di baseball.
Daalloranonhapiùsmessodi
guardare arte. Teeters, paga-
to con una percentuale sul
prezzo dell’opera, punta sugli
artistichelavoranocondiver-
si mezzi di produzione con-
temporaneamente come il te-
descoTobiasMadison(natoa
Basilea, 1985), già piccola star
dellafieraFrameaLondra.

Mentre, Fernanda Arruda,

advisor brasiliana di 37 anni,
a New York dal 2000 preferi-
sceesserepagataconunosti-
pendio mensile, in modo da
considerare il suo lavoro del
tutto indipendente da ogni
acquisto suggerito.

Chi si rivolge a lei – diret-
trice della Anton Kern galle-
ryperquattroanni,ecollabo-
ratricedel magodell’investi-
mento in arte Allan Schwar-
tzman al centro per l’arte
Inhotim di Belo Horizonte –
sa che espanderà in modo
esponenzialeilsuogirodico-
noscenze di artisti, dealer e
curatori.

Secondo Arruda, la prima
mossa come advisor è con-
quistarsi la fiduciaditutti, so-
prattutto degli artisti che so-
no sempre più coinvolti nel-
la vendita di una loro opera,
perchévogliono sapereesat-
tamente in quale collezione
entreràecosac’èdaaspettar-
si da un determinato colle-
zionista.

Con il suo lavoro, Arruda
guida e non impone, gli inte-
ressi dei collezionisti e le lo-
ro relazioni con gli artisti, a
partiredall’analisi della qua-

lità, della provenienza e del
significato di ogni nuovo
pezzo.

Secondo lei, un collezioni-
sta non ha per forza bisogno
di un advisor, ma chi se ne
serve acquisisce un altro pe-
so agli occhi dei dealers e de-
gli artisti.

Dallasuaprecedenteespe-
rienza di gallerista sa che chi
contatta un advisor per svi-
luppare la propria collezio-
ne, ha intenzioni molto serie
e merita stima. I suoi clienti
sono per lo più nel board di
importanti musei e operano
nel mondo dell’arte.

I collezionisti che si rivol-
gonoa RachelGreeneed Eri-
ca Samuel fondatrici di
Art& Advisory, invece, sono
attori di Hollywood, medici,

avvocati o grandi gruppi im-
mobiliari come Extell o Park
Hyattdicuihannoappenacu-
rato la collezione che aprirà
nel 2012. Proveniente da studi
sulla internetart e da collabo-
razioni col Whitney e il New
Museum, la Green con la Sa-
muels–exdirettricedellagal-
leria Bellwether di Chelsea –
si occupano principalmente
di trasformarecollezionisti in
erba ingrandimecenati.

Di solito chiedono il 10%
sulcostodiun’opera,esidefi-
nisconoleconsulentidel"no"
perché spesso si oppongono
al desiderio dei collezionisti
dicomprareun’opera,percer-
carne una più convincente.
Credono fermamente che un
collezionista non possa fare a
meno di un advisor perché i
costi delle opere d’arte sono
elevati e, se uno non è del me-
stiere,rischiadiprenderedel-
ledecisionidisinformate.

Artisti che hanno compra-
to recentemente per i loro
clienti e che stanno andando
molto bene sono Anne Col-
lier (Los Angeles, 1970) ed
EladLassry(Tel Aviv, 1977).
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Art Advisor in America. Chi, come, perché e che cosa acquistare

oggi lacommissioneallargalasua
sfera d’indagine. Perché nasce
una commissione tecnica Advi-
sorysuArteePreziosi?

«Ilcliente private italiano, sto-
ricamente, ha un atteggiamento
verso l’investimento di tipo con-
servativo. L’obiettivo principale
nonètantolaperformance,quan-
to la conservazione e trasmissio-
ne del patrimonio agli eredi»
spiega Paolo Manuelli, presiden-
tedellaCommissionetecnicaAi-
pb e Responsabile wealth mana-
gement Banca Federico del Vec-
chio-GruppoBancaEtruria.

Che cosa chiede il cliente pri-
vate sull’arte al suo banker? «Il
primo accesso al servizio di art
advisoryconsistesoprattuttonel-
la richiesta di valutazione di sin-
goleopereodi interecollezioni–
risponde –. Il cliente vuole sape-
re quanto vale il suo patrimonio,
vuole capire se il prezzo che gli
viene richiesto per un’opera è
congruo rispetto al valore reale,
vuole definire un inventario pre-
ciso dei suoi beni perché li vuole
vendere, assicurare o lasciare in

eredità.Dalla stima scaturiscono
altre esigenze: il conseguimento
di autentiche, la determinazione
dellostatodiconservazioneedei
parametri di restauro, l’elabora-
zionedischedeidentificativeper
ogni singola opera e così via».
L’art advisory è un settore molto
ampiochenecessitàdicompeten-
zeeprofessionalità.

Malacrisihaanchefattoschiz-
zare il valore dell’oro: «Cresce la
domandadi advisory su metalli e
pietre preziose – chiarisce Ma-
nuelli –. In particolare l’acquisto
diorofisiconeiperiodidielevata
volatilità viene percepito dalla
clientelaprivate come unaforma
d’investimentoinunbenedecor-
relatodaltrenddeimercatifinan-
ziari, ma al contempo facilmente
negoziabile».Certolecompeten-
zerelativeall’orosonocompleta-
mente diverse da quelle destina-
te all’arte. Un libro e un corso di
formazione destinati a operatori
e clienti, con la regia di Aipb, ap-
profondirannoiduemercati.

Ma. Pi.
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Marilena Pirrelli
Un anno con fatturati in cre-

scendo e con il secondo semestre
meglio del primo. Il 2010 dell’arte
staperchiudersi, lamaggiorparte
delle aste è stata battuta e sicura-
mentesipuòaffermarecheilvalo-
redell’aggiudicatohasuperatoili-
velli del 2009. La certezza che nel
mercato delle aste sono tornati i
ricchicollezionistiegli investitori
èdimostratadalnumerodirecord
strappati dai grandi artisti della
pittura e della scultura del Nove-
cento e dell’Ottocento: da Pablo
Picasso ad Alberto Giacometti
passando da Amedeo Modigliani,
William Turner, Henri Matisse,
RoyLichtensteinedÉdouardMa-
net,un lungoelenco che dimostra
come il mercato dei masterpiece
siaripartito.

Picasso e Warhol verranno di
nuovo incoronati signori degli
scambi con un turn over a oggi di
312.876.319 € il primo e di
269.239.577 €, per entrambi oltre
le stime d’asta rispettivamente di
290.636.865 e di 231.443.638 €. I
due maestri del Novecento sono
ormai nelle collezioni pubbliche
e private di tutto il mondo – Asia
compresa – grazie anche alla loro
prolifica produzione. «Il 2010 è
stato un anno di ripresa – confer-
mano dati d’asta alla mano da Ar-
cadja,portalediastechehaanaliz-
zato 450mila lotti sino ad oggi,
censendo 3.322 incanti da inizio
anno–. Il numerodiaste effettua-

te è stato simile a quello 2009, ma
il fatturatototaleè innettacresci-
ta nell’ultimo semestre (+30% ri-
spetto a gennaio-giugno). Sul pa-
norama internazionale abbiamo
notatocheChristie’snonhaaccu-
sato segni di cedimento, mentre
Sotheby’sèstataleggermentepiù
cauta con qualche asta in meno e
qualche lotto un po’ sotto tono.
Bonhams ha stretto i tempi tra
un’asta e l’altra con un buon suc-
cesso».Perquantoriguardaleca-
sed’asta italiane, invece, lacrisi si

è fattasentire. «Finarteharidotto
tantissimoi suoi volumidi vendi-
ta, meno aste e lotti molto meno
importanti.BeneMeetingArt, lot-
ti più a buon mercato, ma ottimi
risultati e venduti sempre vicini
all’80-90%.

BeneancheFarsettie lepiùpic-
cole Porro, Pananti e Pandolfini»
spieganodaArcadja.Maasorpren-
dere sono stati i record assegnati
nelmondoaitantiartistiitalianiap-
prezzati in tutti i periodi della sto-
ria dell’arte: a parte Giacometti e

Modigliani, troviamo Giovanni
BoldinichehaNewYorkanovem-
bre ha strappato con «Il ritratto di
giovinetta Errazuriz» il prezzo di
6.578.500$(da 1-1,5mln$)eGaeta-
noGandolfichecon«DianaeCalli-
sto»haraggiuntoi2.923.763,70€.

ALondraaluglioGuercinocon
l’olio «King David» ha battuto il
recorddi6.260.462,88€,ancorpri-
ma a febbraio è stata la volta di
Agostino Bonalumi e poi a otto-
breagli ItalianSalediMarinoMa-
rinieAlighieroBoetti.AParigian-

che Gaspare Traversi con «La
rixe de jeu» ha fatto fermare il
martello alla cifra record di
1.083.950€.AMilanoprezzimaivi-
sti prima per Arnaldo Pomodoro,
RenatoBirollieAntonioLigabue.

Per chi lavora dietro le quinte
l’annoèstatoproficuo:«Sonosod-
disfatto, in asta sono tornati i nu-
meri da capogiro. L’arte italiana
del Novecento è molto apprezza-
ta: è entrata anche nella storia del
mercatoevisonograndiprospetti-
ve per l’Arte Povera celebrata il

prossimo anno in molte mostre –
racconta da Parigi Guido Galim-
berti, amministratore delegato di
Opera Art Solutions –. La crisi ha
cambiato ilmercato:nonc’èpiùla
fascia che acquistava a 30-40mila
euro, è rimasta solo quella che ac-
quistada300-400mila insu».

Che cosa significa? «La classe
media e i giovani 30enni oggi han-
no ben altri problemi: sono cam-
biateleprospettivedivita»prose-
gue Galimberti. «Se prima della
crisi avevo 500 piccoli collezioni-
sti in erba, oggi ho 50 solidi clienti
in grado di spendere centinaia di
migliaia di euro. Fino al 2008 ti
chiedevano di cercare la testimo-
nianza dell’artista, una carta di
Fontanaadesempio,oggichicom-
pravuolel’operaimportanteefre-
sca,allorasìcheilprezzolofaitu!»

Che cosa consiglia a chi comin-
ciaa collezionareoggi?«Proporre
giovani artisti da 2mila euro e an-
chequest’ultimidevonorimettere
ipiediperterra,cosìcomelegalle-
rie devono pensare che la logica
del moltiplicatore non può più es-
sereda10-15,mada2a3,ancheper-
ché le aste hanno preso il loro po-
stoancheperiprivati».Eilmerca-
tointernazionalepoisivaspostan-
doaOriente:«InEuropasivendo-
no le collezioni storiche, mentre
stiamocostruendograndicollezio-
niinCinaeIndia»concludeRoma-
noRavvisodiArtConsulting.

marilena.pirrelli@ilsole24ore.com

© RIPRODUZIONE RISERVATA

SANGUE FREDDO
«In asta consiglio
di non battere mai se non
si vuol vincere, si rischia
solo di far salire i prezzi»

INTERVISTA StefanoBasilico

Art advisory. Consigli dai professionisti
per saperne sempre di più ed evitare errori

All’incanto
INUMERIDIUNASTAGIONE

L’andamento dell’arte nelle Borse finanziarie e nelle aste

Impossibile diventare
esperti senza sbagliare

Autore Opera, data, tecnica Aggiudicato inÁ Stima Asta Data

Pablo Picasso Nude, green leaves and bust, 1932 - olio su tela 81.352.630 A richiesta Christie’s -
New York

4-mag
record mondiale

Alberto
Giacometti

L’homme qui marche i, 1960 -
scultura in bronzo 74.185.926,63

13.349.653,08 -
20.024.479,63

Sotheby’s -
Londra

3-feb-2010
record mondiale

Amedeo
Modigliani

Nu assis sur un divan (la belle romaine), 1917
- olio su tela 49.197.847,50 A richiesta Sotheby’s -

New York
2-nov-2010
record mondiale

Andy Warhol Men in her life, 1962 - serigrafia su tela 45.525.956,25 A richiesta Phillips de Pury &
Co. - New York 8-nov-2010

Amedeo
Modigliani

Tête, 1910-1912 - scultura in pietra
calcarea 43.185.000 4-6.000.000 Christie’s -

Parigi 14-giu-2010

Pablo Picasso Portrait d’angel fernàndez de soto, 1903 -
olio su tela 42.241.871

36.229.685,14 -
48.306.246,86

Christie’s -
Londra 23-giu-2010

Alberto
Giacometti

Grande tête mince, 1955 -
bronzo patina scura 40.707.830

18.612.269,21 -
26.057.176,89

Christie’s -
New York 4-mag-2010

William Turner Modern rome-campo vaccino -oliosutela 35.727.914,63
14.359.224,05 -
21.538.836,08

Sotheby’s -
Londra

7-lug-2010
record mondiale

Henri Matisse Nu de dos, 4 ètat (back iv), concepito 1930;
realizzato nel 1978 - bronzo patina scura 34.825.464

17.744.339,56 -
24.842.075,38

Christie’s -
New York

3-nov-2010
record mondiale

Roy
Lichtenstein Ohhh... Alright..., 1964 - olio su tela 30.966.983,50 A richiesta Christie’s -

New York
10-nov-2010
record mondiale

«Nu assis sur un divan (La Belle Romaine)», 1917 di Amedeo Modigliani.
Olio su tela cm 100 x 65 , aggiudicato per 68.962.500 $
nell’Impressionist & Modern Art di Sotheby’s New York
del 2 novembre scorso. Courtesy Sotheby’s Fonte www.arcadja.com

Arte italiana da record nel mondo
Sugli scudi molti artisti del Novecento, ma anche gli storici
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I top ten 2010 dell’arte

GLI OBIETTIVI
Oltre a risolvere i diversi
problemi pratici
l'advisor crea significato
e dà un senso
a una collezione

Marilena Pirrelli
Da 30 anni nel mercato del-

l’arte, già curatore dell’Universi-
tyArtCollectiondellaNewScho-
ol University a New York e del
MilwaukeeArtMuseum,dopo12
trascorsi infamosegallerie– Leo
Castelli, Mary Boone e Sonna-
bend–edal1993al1999nellapro-
pria Basilico Fine Arts, la scelta
d’imboccare la strada della con-
sulenza, dapprima come senior
advisor nella Thea Westreich
Art Advisory Services, e poi co-
meartadvisor indipendente.

Stefano Basilico, di stanza a
New York, considera ben diver-
so il mercato italiano da quello
americano.«Quigliadvisorhan-
no clienti privati, ci siano anche
banche e società che investano
nell’arteehannocollezionidage-
stire, ma io preferisco lavorare
concollezionistiprivati:almassi-
mocisonoduepersonechepren-
donodecisioni,questorendeilla-
voro più interessante. Puoi aiu-
tarli a costruire una collezione
connuovescoperte,nonovviein
quel momento, che col passar
del tempo si possono conferma-
rebuonescelte».

Qual è la tipologia di colle-
zionista?

Varia,c’èchi iniziaacollezio-
nareconmeechihagiàallespal-
leunastoria. Insieme sviluppia-
mo un senso del valore e del gu-
sto: quando il collezionista si ri-
volge all’art advisor è perché
vuole evitare errori! Dopo aver
visto tante opere d’arte si aguz-
za l’occhio: si coglie il meglio
collegando artisti e opere, indi-
viduando un senso che raccon-
ta una storia che va oltre l’insie-
me degli oggetti.

Tuttisi muovono così?
No, altri advisor costruisco-

no le collezioni dei loro clienti
in modo prepotente creando
raccolte che rispecchiano il lo-
ro gusto, senza tener conto di
quello del cliente. Un bravo
advisor è uno scettico, non è
mai convinto del presente e di
come i fatti appaiono.

Qual è la nazionalità dei suoi
clientieibudgetannuali?

Per la maggior parte america-
ni ed europei e i loro budget an-
nualivariano.

Che cosa è l’arte?
Èundialogotraartistichecre-

ano lavori sia per i loro contem-
poraneicheperiloropredecesso-
ri. Gli artisti dipingono per il loro
amico e nemico: quando Warhol

riprende Superman sta pensan-
doaRoyLichtestein.Seipotizzia-
mo un progresso nell’arte questo
èil risultatodiunfraintendimen-
toartistico. Quando lavorocerco
di tenere in mente questi princi-
pi, poiché alla fine i collezionisti
stanno comprando oggetti e io
svolgoanalisi percapirese il loro
valoreècorretto,ilprezzoappro-
priato e se l’opera è importante
nellastoriadell’artista.

Va a caccia di opere per i
suoicollezionisti?

Sì certo, perché non si finisce
mai di collezionare e si può sem-
premigliorare laraccolta.

Dove consigliadi vendere?
Dovesiottieneilmigliorrisul-

tato:nonsempreinasta,anchein
galleria, tra dealere altri advisor,
chelavoranoconicollezionisti.

Dachi viene pagato?
Solo dai miei clienti, dato che

staamerappresentareilorointe-
ressi. Quando chiedo alla casa
d’asta di mettere un’opera
nell’eveningsaleenonneldaysa-
le è perché cerco di migliorare le
prospettive del mio cliente. Non
operoinconflittod’interessi.

Sa che c’è chi chiede la dop-
pia commissione: dal compra-
tore e dalvenditore?

Sìcerto,magliadvisorserine-
gliStatiUniti lavoranocomeme:
pagatisolodalcollezionista.

Qual è la sua percentuale di
commissione?

Il 10%netto sull'acquistoosul-
lavendita.Naturalmenteseparlia-
mo di opere da svariate decine di
milionilacommissionescende.

Anche con la casa d’asta ne-
gozia le commissioni di ven-
dita?

Sì, negozio le migliori condi-
zioni come venditore e rappre-
sentando vari collezionisti ho
un peso maggiore nella trattati-
va rispetto ai singoli clienti per-
ché la casa d’asta sa che sono un
operatore. Negozio anche la po-
sizione in catalogo e le fees nelle
private sales.

Quanto pesala tassazione?
InUsalaSaletaxvariadastato

estatotra il7e il9%.
Si pianifica l’acquisto quan-

dos’intende comprarein asta?
Sì, verifico che cosa viene of-

fertoinastaepoifacciounaricer-
ca sul mercato primario. In asta
consiglio di non battere mai se
non si vuole vincere, altrimenti
si fa salire il prezzo dell’artista
cheinunfuturopotremmotorna-
reacomperare.

Certifica le opere?
Faccio ricerche e valutazioni,

analizzo le autentiche proposte,
lostatodiconservazioneelapro-
venienza, ma non posso fare pe-
rizie. Queste verifiche sono ne-
cessarie per le opere dei primi
del ’900, molto meno per il con-
temporaneo.

Comesi fanno i buoni affari?
Pagandoilprezzocorretto.
Oggi è più facile liquidare

un’opera?
Negli ultimi dieci anni si sono

accorciatiitempidiliquidabilità;
avolteoggiun’operadiungiova-
nesipuòrivenderein10mesi,ma
operando così il collezionista si
puòbruciare lareputazione.

Consigli per un buon ac-
quisto?

Comperare nel limite delle
proprie possibilità la migliore
produzione dell’artista. Il futu-
ro riconoscerà sempre la ne-
cessità e l’autenticità dell’ar-
te. Inutile soffermarsi su arti-
sti che ci compiacciono e ci di-
cono quello che vogliamo sen-
tirci dire.

Checosadevesapereevede-
reun collezionista?

Tuttodelsuotempoedelmon-
do,deve avere una curiosità e un
amore per i materiali particolari
edesseredispostoapagare isuoi
sbagli. Impossibile diventare
esperti senza sbagliare. L’art
advisorconsentediridurreglier-
rori,distringereitempie, inque-
stomercatoassaicompetitivo,di
esserevincitori.
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L’Mps Art Market Value da luglio 2008 a oggi mostra un rendimento positivo (+19,9%) grazie alla forte ripresa
da inizio 2010, strettamente correlata all’andanto del titolo Sotheby’s. Gli indici delle aste mostrano a livello
generale un ritorno ai livelli del 2008, grazie soprattutto ai risulati dell’arte pre-war. Fonte Area Research MPS
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I PASSI DA FARE
Latrattativa con il gallerista,
laspedizione, l'installazione
e lo stesso formarsi ed
evolversi diuna collezione
richiedonopiù conoscenza
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Andamento MPS Art Market Value Index vs FTSE Mib
e S&P 500.  In %
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