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Art advisory. Consigli dai professionisti

Arte italiana da record nel mondo

Sugli scudi molti artisti del Novecento, ma anche gli storici

Marilena Pirrelli

Un anno con fatturati in cre-
scendo e con il secondo semestre
meglio del primo. Il 2010 dell’arte
sta per chiudersi, lamaggior parte
delle aste ¢ stata battuta e sicura-
mentesipuoaffermare cheil valo-
redell’aggiudicato hasuperatoili-
velli del 2009. La certezza che nel
mercato delle aste sono tornati i
ricchicollezionisti egliinvestitori
¢dimostratadal numerodirecord
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,

te & stato simile a quello 2009, ma
il fatturato totale € in netta cresci-
ta nell’ultimo semestre (+30% ri-
spetto a gennaio-giugno). Sul pa-
norama internazionale abbiamo
notato che Christie’snonhaaccu-
sato segni di cedimento, mentre
Sotheby’s ¢ stataleggermente pili
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». Per quanto riguardale ca-
se d’astaitaliane, invece, la crisi si

e fattasentire. «Finarte haridotto
tantissimo i suoi volumi di vendi-
ta, meno aste e lotti molto meno
importanti. Bene MeetingArt, lot-
ti pit a buon mercato, ma ottimi
risultati e venduti sempre vicini
all’80-909%.

Bene anche Farsetti e le pit pic-
cole Porro, Pananti e Pandolfini»
spiegano da Arcadja. Maasorpren-
dere sono stati i record assegnati
nelmondo aitantiartistiitaliani ap-
prezzatiin tutti i periodi della sto-
ria dell’arte: a parte Giacometti e

Modigliani, troviamo Giovanni
BoldinichehaNew Yorkanovem-
bre ha strappato con «l ritratto di
giovinetta Errazurizy il prezzo di
6.578.500 $ (da1-1,5 mln $) e Gaeta-
no Gandolfi che con «Dianae Calli-
sto» haraggiuntoi2.923.763,70 €.
ATLondraaluglio Guercino con
l'olio «King David» ha battuto il
recorddi6.260.462,88€, ancor pri-
ma a febbraio ¢ stata la volta di
Agostino Bonalumi e poi a otto-
bre agli Italian Sale di Marino Ma-
rinie Alighiero Boetti. A Parigian-

che Gaspare Traversi con «La
rixe de jeu» ha fatto fermare il
martello alla cifra record di
1.083.950 €. A Milano prezzimai vi-
sti prima per Arnaldo Pomodoro,
Renato Birolli e Antonio Ligabue.

Per chi lavora dietro le quinte
I’anno & stato proficuo: «Sono sod-
disfatto, in asta sono tornati i nu-
meri da capogiro. L’arte italiana
del Novecento & molto apprezza-
ta: ¢ entrata anche nella storia del
mercato e visono grandi prospetti-
ve per P'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 il mercato: non c’¢ piula
fascia che acquistava a 30-4omila
euro, ¢ rimasta solo quella che ac-
quistada300-4oomilain suy.

Che cosa significa? «La classe
media eigiovani 30enni oggi han-
no ben altri problemi: sono cam-
biate le prospettive di vita» 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

9
William Turner, Henri Matisse, ItoP ten2010 dell’arte chiedevano di cercare la testimo-
Roy Lichtenstein ed Edouard Ma- . o s . nianza dell’artista, una carta di
net, un lungo elenco che dimostra AUtOre Opera, data, tecnica Aggiudicatoin € slima é;triastie’s - 2?:; Fontanaad esempio, oggi chicom-
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scalgbé conun tu{n overaoggl g} Modigliani -oliosu tela 49.197.847,50 Arichiesta yow York record mondiale g;lovanl artllsp da:j 2mila euro ¢ an-
312.876.319 € il primo e di . . carigrafi . Phillips de Pury & | che quest’ultimi devonorimettere
560.230.577 €, per entrambi oltre Andy Warhol Men in her life, 1962 - serigrafia su tela 45.525.956,25 Arichiesta Co. - New York 8-nov-2010 i piedi perterra, cosi comele galle-
le stime d’asta rispettivamente di ~ Amedeo Téte, 1910-1912 - scultura in pietra 43.185.000 4-6.000.000 Christie’s - 14-giu-2010 rie devono pensare che la logica
200.636.865 e di 231.443.638 €. 1 Modigliani calcarea . _ B o Parigi & del moltiplicatore non pud piti es-
due maestri del Novecento sono  pablo Picasso Portrait d’angel fernandez de soto, 1903 - 42.241.871 36.229.685,14 - | Christie’s - 23-giu-2010 sereda10-15,madaza3,anche per-
ormai nelle collezioni pubbliche oliosu tela ; 48.306.246,86 Lon.d ra . ché le aste hanno preso il loro po-
e private di tutto il mondo - Asia  Alberto Grande téte mince, 1955 - 40.707.830 18:012.269,21 - | Christie’s - 4-mag-2010 stoanche per i privati». Eil merca-
compresa - grazie anche allaloro _Giacometti bronzo patina scura 1421%(5)372;16(’)859 gex Yt())r!( e 2010 tointernazionale poisivaspostan-
prolifica produzione. «Il 2010 €  william Turner |Modern rome-campo vaccino - olio su tela 35.727.914,63 -0 -cesbo " 20UIEDY'S “ue . doaOriente: «InEuropasivendo-
stato un anno di ripresa - confer- . ; ; 21.538.836,08 Lon.dra_l . recordmondiale  , je collezioni storiche, mentre
‘ mano dati d’astaallamanodaAr-  Henri Matisse | VU de dos, 4 état (back iv), concepito 1930; 34.825.464 17.744.339,56 - | Christie’s - 3-nov-2010 stiamo costruendo grandi collezio-
«Nu assis sur un divan (La Belle Romaine)», 1917 di Amedeo Modigliani.  cadja, portale diaste che haanaliz- realizzato nel 1978 - bronzo patina scura 24.842.075,38 New Y.or’k recordmondiale ;i Cinae India» conclude Roma-
Olio su telacm 100 x 65, aggiudicato per 68.962.500 $ zato 45omila lotti sino ad oggi, E.‘)\{]t tei Ohhh... Alright..., 1964 - olio su tela 30.966.983,50 Arichiesta ﬁhns\}le Is - 10'”°dv'201g. l noRavviso di Art Consulting.
nell'Impressionist & Modern Art di Sotheby’s New York censendo 3.322 incanti da inizio ichtenstein ew York recordmondiate marilena.pirrelli@ilsole24ore.com
del 2 novembre scorso. Courtesy Sothehy’s anno -. Il numero di aste effettua- | Fonte www.arcadja.com \ ©RIPRODUZIONE RISERVATA
Art Advisorin America. Chi, come, perché e che cosa acquistare
P f INTERVISTA

Per appassionati informati

diIrina Zucca Alessandrelli

on si compra un Da-
Nmien Hirst come se fos-

seun’auto. Non & bana-
le acquistare un’opera d’arte,
anche nel caso di artisti me-
no noti e pitt abbordabili. 11
collezionista alle prime armi
sitrovaa dover superare una
serie discogliche possono di-
ventare insormontabili se
non affrontati con ’'adeguato
know how.

L’approccio con il galleri-
sta,latrattativa,laspedizione,
I'installazione e lo stesso for-
marsi ed evolversi di una col-
lezione richiedono una cono-
scenza del mondo dell’arte e
delle sue dinamiche, impossi-
bili da acquisire per chi fa un
altro mestiere e non puo dedi-
carcitanto tempo. E qui entra
in gioco l’advisor, un esperto
chevive conl’arte e perl’arte.

Oltrearisolvere qualsiasi ti-
podiproblema pratico,’advi-
sor creasignificato,daunsen-
soaunacollezione, seguendo-
ne lo sviluppo passo per pas-
so, fiutando le migliori occa-
sioni di prezzo e qualita, per
garantire una coerenza di sti-

le e contenuto delle opere.
Rob Teeters, un giovane
advisor di29 anni che haaper-
to il suo studio nel 2006 ma ¢
gia molto stimato nel mondo
dell’arte che conta, afferma di
comprendere perfettamente i
collezionisti,innanzitutto per-
ché lui stesso non puo fare a

IPASSI DA FARE

La trattativa coniil gallerista,
la spedizione, l'installazione
e lo stesso formarsi ed
evolversi di una collezione
richiedono piti conoscenza

menodicollezionare daquan-
do aseianniscambiava figuri-
ne dei giocatori di baseball.
Daalloranonha piti smesso di
guardare arte. Teeters, paga-
to con una percentuale sul
prezzo dell’opera, punta sugli
artistichelavorano condiver-
si mezzi di produzione con-
temporaneamente come il te-
desco Tobias Madison (nato a
Basilea, 1985), gia piccola star
dellafiera Frame a Londra.
Mentre, Fernanda Arruda,

oggila commissione allargala sua
sfera d’indagine. Perché nasce
una commissione tecnica Advi-
sory su Arte e Preziosi?

«Ilcliente private italiano, sto-
ricamente, ha un atteggiamento
verso I'investimento di tipo con-
servativo. L’obiettivo principale
non ¢tanto laperformance, quan-
tola conservazione e trasmissio-
ne del patrimonio agli eredi»
spiega Paolo Manuelli, presiden-
te della Commissione tecnica Ai-
pb e Responsabile wealth mana-
gement Banca Federico del Vec-
chio-Gruppo BancaFtruria.

Che cosa chiede il cliente pri-
vate sull’arte al suo banker? «Il
primo accesso al servizio di art
advisory consiste soprattuttonel-
larichiesta di valutazione di sin-
gole opere o diintere collezioni -
risponde -. Il cliente vuole sape-
re quanto vale il suo patrimonio,
vuole capire se il prezzo che gli
viene richiesto per un’opera ¢
congruo rispetto al valore reale,
vuole definire un inventario pre-
ciso dei suoi beni perché li vuole
vendere, assicurare o lasciare in

eredita. Dalla stima scaturiscono
altre esigenze: il conseguimento
di autentiche, la determinazione
dellostato di conservazione e dei
parametri di restauro, I'elabora-
zione di schede identificative per
ogni singola opera e cosi viay.
L’art advisory ¢ un settore molto
ampio che necessita dicompeten-
ze e professionalita.
Malacrisihaanche fatto schiz-
zare il valore dell’oro: «Cresce la
domanda di advisory sumetalli e
pietre preziose - chiarisce Ma-
nuelli -. In particolare I'acquisto
diorofisico neiperiodi di elevata
volatilita viene percepito dalla
clientela private come una forma
d’investimentoinunbene decor-
relato daltrend dei mercatifinan-
ziari, ma al contempo facilmente
negoziabile».Certole competen-
zerelative all’oro sono completa-
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-
profondiranno i due mercati.
Ma. Pi.
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advisor brasiliana di 37 anni,
aNew York dal 2000 preferi-
sce essere pagata con uno sti-
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-
ry per quattro anni, e collabo-
ratrice del mago dell’investi-
mento in arte Allan Schwar-
tzman al centro per l'arte
Inhotim di Belo Horizonte -
sa che espandera in modo
esponenzialeil suo giro di co-
noscenze di artisti, dealer e
curatori.

Secondo Arruda, la prima
mossa come advisor & con-
quistarsila fiducia di tutti, so-
prattutto degli artisti che so-
no sempre piu coinvolti nel-
la vendita di una loro opera,
perchévogliono sapere esat-
tamente in quale collezione
entrerae cosac’é¢ daaspettar-
si da un determinato colle-
zionista.

Con il suo lavoro, Arruda
guida e nonimpone, gli inte-
ressidei collezionisti e le lo-
ro relazioni con gli artisti, a
partire dall’analisi della qua-

lita, 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 agliocchideidealers e de-
gli artisti.

GLI OBIETTIVI

Oltre arisolvere i diversi
problemi pratici
['advisor crea significato
e da un senso

a una collezione

Dallasuaprecedente espe-
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 pill nel board di
importanti musei e operano
nel mondo dell’arte.

I collezionisti che si rivol-
gono aRachel Greene ed Eri-
ca Samuel fondatrici di
Art& Advisory, invece, sono
attori di Hollywood, medici,

avvocati o grandi gruppi im-
mobiliari come Extell o Park
Hyatt di cuihanno appena cu-
rato la collezione che aprira
nel 2012. Proveniente da studi
sullainternet art e da collabo-
razioni col Whitney e il New
Museum, la Green con la Sa-
muels-exdirettrice della gal-
leria Bellwether di Chelsea -
si occupano principalmente
ditrasformare collezionistiin
erbain grandi mecenati.

Di solito chiedono il 10%
sul costo diun’opera, e si defi-
niscono le consulentidel "no"
perché spesso si oppongono
al desiderio dei collezionisti
di comprare un’opera, per cer-
carne una piu convincente.
Credono fermamente che un
collezionista non possa fare a
meno di un advisor perché i
costi delle opere d’arte sono
elevatie, se uno non ¢ del me-
stiere, rischiadiprendere del-
le decisioni disinformate.

Artisti che hanno compra-
to recentemente per i loro
clienti e che stanno andando
molto bene sono Anne Col-
lier (Los Angeles, 1970) ed
Elad Lassry (Tel Aviv,1977).
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L’andamento dell’arte nelle Borse finanziarie e nelle aste
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L’Mps Art Market Value da luglio 2008 a oggi mostra un rendimento positivo (+19,9%) grazie alla forte ripresa
dainizio 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

Impossibile diventare
esperti senza sbagliare

Marilena Pirrelli

Da 30 anni nel mercato del-
l’arte, gia curatore dell'Universi-
ty Art Collection dellaNew Scho-
ol University a New York e del
Milwaukee Art Museum, dopo 12
trascorsiin famose gallerie - Leo
Castelli, Mary Boone e Sonna-
bend-edal1993aligggnellapro-
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-
me art advisor indipendente.

Stefano Basilico, di stanza a
New York, considera ben diver-
so il mercato italiano da quello
americano. «Qui gli advisor han-
no clienti privati, ci siano anche
banche e societa che investano
nell’arte e hanno collezionidage-
stire, ma io preferisco lavorare
concollezionisti privati: al massi-
mo cisono due persone che pren-
donodecisioni, questorendeil la-
voro pill interessante. Puoi aiu-
tarli a costruire una collezione
connuove scoperte, nonovviein
quel momento, che col passar
del tempo si possono conferma-
rebuone scelte».

Qual é la tipologia di colle-
zionista?

Varia, c’¢ chiiniziaacollezio-
nare conme e chihagiaalle spal-
le unastoria. Insieme sviluppia-
mo un senso del valore e del gu-
sto: quando il collezionista si ri-
volge all’art advisor & perché
vuole evitare errori! Dopo aver
visto tante opere d’arte si aguz-
za 'occhio: si coglie il meglio
collegando artisti e opere, indi-
viduando un senso che raccon-
tauna storia che va oltre I'insie-
me degli oggetti.

Tutti si muovono cosi?

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 ¢ uno scettico, non &
mai convinto del presente e di
come i fatti appaiono.

Qual ¢ la nazionalita dei suoi
clienti eibudget annuali?

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

Checosaelarte?

Eundialogo traartisti che cre-
ano lavori sia per i loro contem-
poraneicheperiloro predecesso-
ri. Gli artisti dipingono per il loro
amico e nemico: quando Warhol

!.;

SANGUE FREDDO
«In asta consiglio
di non battere mai se non

si vuol vincere, si rischia
solo di far salire i prezzi»

riprende Superman sta pensan-
doaRoy Lichtestein. Seipotizzia-
mo un progresso nell’arte questo
¢ilrisultato di un fraintendimen-
to artistico. Quando lavoro cerco
di tenere in mente questi princi-
pi, poiché alla fine i collezionisti
stanno comprando oggetti e io
svolgo analisi per capire se il loro
valore ¢ corretto, il prezzo appro-
priato e se I'opera € importante
nellastoria dell’artista.

Va a caccia di opere per i
suoi collezionisti?

Si certo, perché non si finisce
mai di collezionare e si puo sem-
pre migliorare laraccolta.

Dove consiglia di vendere?

Dovesiottiene il miglior risul-
tato:nonsempre in asta,anche in
galleria, tra dealer e altri advisor,
chelavorano conicollezionisti.

Da chi viene pagato?

Solo dai miei clienti, dato che
staamerappresentareilorointe-
ressi. Quando chiedo alla casa
d’asta di mettere un’opera
nell’evening sale enonnelday sa-
le & perché cerco di migliorare le
prospettive del mio cliente. Non
operoin conflitto d’interessi.

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

Sicerto, magli advisor serine-
gli Stati Uniti lavorano come me:
pagatisolo dal collezionista.

Qual ¢ la sua percentuale di
commissione?

T110% netto sull'acquisto o sul-
lavendita. Naturalmente se parlia-
mo di opere da svariate decine di
milionilacommissione scende.

Anche conlacasa d’astane-
gozia le commissioni di ven-
dita?

Si, 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
privatesales.

Quanto pesalatassazione?

InUsalaSaletax variadastato
estatotrail7eil 9%.

Si pianifica Pacquisto quan-
dos’intende comprare in asta?

Sy, verifico che cosa viene of-
fertoinastae poifacciounaricer-
ca sul mercato primario. In asta
consiglio di non battere mai se
non si vuole vincere, altrimenti
si fa salire il prezzo dell’artista
che inun futuro potremmo torna-
reacomperare.

Certificale opere?

Faccio ricerche e valutazioni,
analizzo le autentiche proposte,
lostatodi conservazione e lapro-
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.

Come si fanno i buoni affari?

Pagandoil prezzo corretto.

Oggi & piu facile liquidare
un’opera?

Negli ultimi dieci anni si sono
accorciatiitempidiliquidabilita;
avolte oggiun’opera diun giova-
nesipuorivendereinio mesi,ma
operando cosi il collezionista si
puo bruciare la reputazione.

Consigli per un buon ac-
quisto?

Comperare nel limite delle
proprie possibilita la migliore
produzione dell’artista. Il futu-
ro riconoscera sempre la ne-
cessita e l'autenticita dell’ar-
te. Inutile soffermarsi su arti-
stiche ci compiacciono e ci di-
cono quello che vogliamo sen-
tirci dire.

Checosadevesaperee vede-
reun collezionista?

Tuttodelsuotempo e del mon-
do, deve avere una curiositd e un
amore per i materiali particolari
ed essere disposto a pagare i suoi
sbagli. Impossibile diventare
esperti senza sbagliare. L’art
advisor consente diridurreglier-
rori, di stringereitempie, in que-
sto mercato assai competitivo, di
essere vincitori.
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