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COURTESY LEMPERTZ

Sarà la crisi, ma l'asta di arte
precolombiana organizzata

oggi (sabato 11 settembre) a
Bruxelles da Lempertz, casa
d'aste di Colonia, offre occasio-
ni che non si vedevano da anni.
Si tratta, in gran parte, della se-
conda tappa dello smantella-
mentodiunmuseoprivato, cre-
ato da un collezionista di alto
livello e molto riservato. La pri-
maparte della collezione è stata
venduta sempre da Lempertz a
Bruxelles, il 30gennaio, ehapor-
tato a risultati un po’ interlocu-
tori. E questa forse è la ragione
che ha spinto i responsabili
dell’asta a mantenere stime ab-
bastanza prudenti. Ma il fatto
che i prezzi siano relativamente
bassi non significa affatto che si
tratti di un'asta facile. Qui non
ci sonopezzi daurlo che indica-
no il percorso da seguire e an-
che le tipologie e le culture di
grandeappeal, come i caniColi-
ma o le figurinemaya Jaina, so-
noquasi completamenteassen-
ti. In quest'asta bisogna avere
buon occhio, conoscenze ade-
guate e il tempo di osservare da
vicino i pezzi. In ogni caso la
regola perunbuon investimen-

to è avere in testa una chiara e
"oggettiva" gerarchia estetica,
senza dimenticare la tematica
delle attribuzioni. In primo luo-
go, si può dire che, se non si è
appassionati dell'arte del Golfo
delMessicoedel versanteatlan-
tico delCostarica, è bene lasciar
stare i tre top lot, tutti valutati
40-60mila À. Si tratta di un alta-
rehuaxteco inpietra,diun "mo-
nolito", pure in pietra, del ver-
sante atlantico e di una scultura
monumentaleVeracruz in terra-
cotta, con un buon pedigree
espositivo:nel 1968 fupubblica-
ta (n. 254) nel mitico volume di
Winning e Stendahl: «Pre-Co-
lumbianArtof MexicoandCen-
tral America». Sono oggetti che

valgono le stime fatte, anzi, la
rarità della scultura in terracot-
ta, probabilmente realizzata da
artisti zapotechi nel tentativo di
riprendere gli stilemi Veracruz,
poteva essere enfatizzata con
maggiore forza. Il punto è che si
tratta di opere che, dal punto di
vista estetico non sono ai vertici
delle rispettive tipologie, con un
rapportoqualità/prezzo relativa-
mente "normale" per tempi di
crisi.Leoccasionidell'asta, inve-
ce, vanno ricercate tra le opere
di culture poco note o poco
trendy del Sud America (ad
esempio: Chorrera,Chavín,Cu-
pisnique Tembladera, ecc.) che
presentanoprezzida serieB (an-
che solo 2-3mila À) pur essen-
do realizzate da artisti di serie A,
riusciti a portare al massimo li-
vello le stilizzazioni tipiche delle
loro culture. Attenzione però
non tutti i pezzi di queste cultu-
re sono delle occasioni, alcuni
valgono le stime, altri sonodeci-
samente sottovalutati. Per altro,
anche le culture più famose co-
meMocheeNascaoffronobuo-
ne opportunità d'investimento.
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© RIPRODUZIONE RISERVATA

Ubs si sfila
dalla Tate, dopo
i tagli pubblici
si punta
sul fundraising

Tagli pubblici alla cultura e
sponsor privati che si sfilano,

come giovedì scorso ha fatto Ubs
con la Tate Gallery che continue-
rà a sostenere il museo inglese
come corporate members. Come
faranno i musei pubblici inglesi a
trovare nuove risorse permanda-
re avanti l’attività corrente?

Secondo i dati forniti da Art &
Business, l’organizzazione inglese
che si dedica a creare partnership
tra business e le arti, l'investimen-
to privato in cultura nel Regno
Unito, ha raggiunto la cifra re-
cord di 686 milioni di sterline nel
2007/8 (+12% sull'annopreceden-
te), per scendere del 7% nel
2008/09 a 654,9 milioni di £. «La
recessione globale ha sottolinea-
to quanto incerti possano essere i
fondi pubblici e privati per i mu-
sei in periodi di crisi economica»
sottolineaColin Tweed, ceo di Art
& Business, nel report «Private In-
vestment in Culture, 2008/09».

«Inmomenti comequesto – conti-
nua – il settore privato è in una
posizione più forte per sostenere
le arti di quello pubblico, poiché
ci si attende che uscirà più veloce-
mente dalla recessione ». Secon-
do Art & Business i settori pubbli-
co e privato possono collaborare
ad una strategia di fundraising a
lungo termine, e propone unmo-
dello economico a tre gambe con
fondi pubblici, privati e ricavi di-
retti dell'istituzione artistica.

Nel report «Market Trends,

Summer and Autumn 09» di Arts
& Business, si sottolinea il cre-
scente ruolo del fundraiser, in ri-
sposta all’attuale clima economi-
co, di generare entrate dal setto-
re privato. Soprattutto quando
compagnie e privati investono
meno in cultura è vitale che le
arti abbiano uno staff qualificato
che si dedichi a mantenere e cre-
are relazioni con i partner.
«Friend raising», cioè aumentare
gli amici, è oggi il nuovo trend
delle organizzazioni d'arte al fine
di creare relazioni stabili con i
finanziatori. Eppure il numero di
fundraiser a tempo pieno è dimi-
nuito; nel 2007/08 le organizza-
zioni d'arte in media avevano al-
meno cinque fundraiser a tempo
pieno; nel 2008/09 il numero è
sceso a soli due. Il 57% dei fun-
draiser nel 2008/09 erano volon-
tari non pagati, l'anno preceden-
te erano il 39% e ogni fundraiser,
retribuito o meno, ha raccolto in

media 184mila £ all'anno. La di-
minuzione del numero dei fun-
draisers ha intensificato un altro
trend: richiedere a curatori e altri
dipartimenti di contribuire ai fun-
draising targets.

Un esempio? La Serpentine
Gallery di Londra è un caso di
successo di fundraising in Inghil-

terra. I fondi per sostenere la galle-
ria provengono dall'Ars Council
of England e dal WenstminsterCi-
ty Council per il 18% del budget
annuale. I restanti 4 milioni di £
sono raccolti grazie al sostegno di
privati, sponsorship con aziende,
organizzazioni di beneficenza,
vendita di prodotti, come stampe

in edizione limitata create da fa-
mosi artisti per la Serpentine Gal-
lery. I donatori sono differenziati
a seconda del gift: per le aziende
il grado più alto è quello di Foun-
ding Corporate Benefactors (ora
Bloomberg). Gli individui posso-
no diventare Patrons con una do-
nazione di 2.500 £ all'anno, Futu-
reContemporaries con 1.000 £,Be-
nefactors con 500. I vantaggi sono
vari: da inviti ai vernissage, a cola-
zioni esclusive in galleria e benefi-
ci fiscali. Un Patrons, per esem-
pio, che dona 2.500 £ può richie-
dere un beneficio fiscale fino a
576,92 £. Inoltre il Gift Aid preve-
de che qualsiasi donazione si qua-
lifica come tax relief se il donato-
re paga le tasse nel Regno Unito
con un beneficio per la charity
che riceve dall'Inland Revenue
(Agenzia delle Entrate) 28,21 £
per ogni 100 £ donati.

Chiara Zampetti
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Tutti a caccia degli amici deimusei

Asta di precolombiano

Altare rituale, Cultura huaxteca
(1000-1250), stima 40-60mila •

Nel mondo dell'arte non
è solo il mercato delle

opere ad essere caratterizza-
to da assenza di trasparenza
e regolamentazione, anche il
mercato del lavoro presenta
caratteristiche simili. Gli sto-
rici dell’arte, neolaureati e
non, alla ricerca di un impie-
go si trovano di solito di fron-
te a un mondo professionale
al quale è difficile accedere
se non tramite conoscenze e
passaparola, in cui la doman-
da è superiore all’offerta, e in
cui manca un punto di riferi-
mento chiaro per gli annun-
ci di lavoro.

Tali premesse hanno costi-
tuito il punto di partenza per
un nuovo modello di busi-
ness, quello della società di
ricerca e selezione del perso-
nale specializzata in ambito
artistico. La più famosa agen-
zia del genere è quella di
Sophie Macpherson, che ha
scoperto questa nicchia del
mercato e ha fondato la sua
compagnia a Londra nel
2002. Oggi è attiva a livello
internazionale con offerte a
New York, nel Medio Orien-

te, a Hong Kong, Monaco,
Ginevra e in Messico. Tra i
suoi clienti ci sono tutte le
maggiori case d’asta, gallerie
qualiGagosian, Lisson e Hau-
ser & Wirth, e anche riviste
d'arte come Art+Auction e
ArtReview. La società dispo-
ne di un database di più di
8mila candidati e riceve tra i
30 e 40 nuovi curriculum al
giorno. Negli otto anni di atti-
vità Sophie Macpherson ha
collocato con successo più
di mille candidati in più di
20 paesi. Al momento i posti
vacanti sono 25. Tre anni fa
Sophie Macpherson ha fon-
dato anche un'accademia
per orientare i neolaureati
nel mondo del lavoro in am-
bito artistico.

Altre agenzie attive a Lon-
dra sono Drummond Read,
che dispone di un database
di 2.500 candidati, Judy
Fisher, che lavora nell'ambi-
to creativo in generale, e La-
cey West Art International.

Discrezione è la parola
d'ordine per il successo di
queste agenzie, e i benefici
sono numerosi non solo per

i candidati, ma anche per i
datori di lavoro, a cui viene
risparmiato il lavoro di prese-
lezione. Sono loro a pagare
le commissioni in caso la me-
diazione vada a buon fine e
il candidato venga assunto.
Le commissioni vengono cal-
colate in relazione al primo
stipendio elargito o al salario
annuo.

Da alcuni mesi è nata an-
che a Berlino la prima agen-
zia del genere in Germania
grazie all'iniziativa di due gio-
vani donne da anni attive nel
campo dell'arte, Antonia Jo-
sten e Luisa von Bethmann-
Hollweg. La società Lan-
genJosten funge da tramite
per lavori in gallerie e musei
a Berlino, Monaco, Düssel-
dorf e altre città dellaGerma-
nia e anche a Zurigo, e tra gli
altri anche per il gallerista
Bruno Bischofberger. Per il
futuro è previsto un servizio
di consulenza all'interno del-
le università, per aiutare da
subito gli studenti a orientar-
si nel mondo dell'arte.

Silvia Anna Barrilà
© RIPRODUZIONE RISERVATA

Headhunters per l'arte
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