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e Ou, quand et comment revendre une oeuvre d’art ?
» Les galeries montréalaises et le marché second
» Les points forts du marché second cette semaine

e L’actualité artistique

par Ninon GAUTHIER-
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A ls gaJ’ens Lafitte, wr fumineux RIOPELLE de 1875,

Revendre une
oeuvre d’art

Quand on schéle une oeuvre d°arl, c'est généralement
d’abard parce qu'on Iaime, qu'on veul vivre longiemps avec
¢lle ¢f partager avec nos proches be plaisic go'clle aous procure.
L'investissement-art esl d'abord un investissement dams la
qualité de vie. Mais il arrive qu’on doive se séparer de sa collec-
b0 en toul ou en partie. Un déménagement, un deuil, un re-
vers de foriume obligeni parfois & se départir d'oeuvres aux-
quelles on étalt profondément attaché, Les goils el le siyle de
vie changent & on & besoin de liquidité pour amélorer b quali-
& de sa collection. Comment mlors tirer le meilleur parti de son
imvesiissemeni puisque "achal d'oenvres d'arl esl anssi pour
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Quand revendre et
quoi ?
Liinvestissemeni-arl 251
presque foujours un investis-
sement A long, 3 trés long ter-
me. Aussi les marchands
sérieux considérent-ils qu'il
esl plus sape d'attendre un
minimum de 10 & 15 ans
avant de songer 4 une revente
profitable. Avant ce terme,
VU POUITEZ AU MiSux récu-

pérer votre investissement ini-
tial, la plus-value étant com-
pensée par la commission
légitime du revendeur. C'est
un Facteur important & consi-
dérer lorsqu'on songe & re-
vendre une partie de sa collec-
tion.

Il ¥ a bien sfir des excep-
tions. C'est be cas d'oeuvres
de maitres qui ont fait 1"objet
d'une vaste diffusion. Ainsi,
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IRevendre

une excellente petite estampe
de Henry MOORE achetéc
717000 % il ¥ & huit ans par un
collectionneur a pu récem-
meni Eire revendue le double
4 une palerle qui, guelques
mais plus tard, en a tiré un
profit intéressant puisque les
estampes do grand sculpteur
?ﬂmtsle ?:n! COUEs aulour
& . les piéces exce
tionnelles valant encore dl::
vantage. La peinture mondai-
ne, ¢'est-a-dire celle gui a peu
d'imporiance esthétique ou
historique et qui fait I"objet
d'une mode chez les amateurs
en reprenant les pontifs de
I"art traditionnel ou de art
de mouvement oun d'avant-
garde, échappe aussi & cette
régle. En pénéral, ce soni des
ohjets d'art dont la cote man-
te rapidement et qui tendent 4
s¢ dévaloer 4 long terme.
Sauf dans les cas d'oeuvres
d’artistes majcurs faisant
I'objet de plus-values specia-
culaires et soudaines oun
d'ocuvres médiocres dartis-
tes mineurs dont la cote ris-
que de tomber 4 long terme,
vous aurez donc imtérdt a
conserver longtempd vos ac-
quisitions  récentes.  Aprés
tout, ce qui fait largement la
valeur d'ume oeuvre d'art
comme de tout autre ohjet de
collection, c'est sa _rareté,

Aunssi be temps est-l ici votre

meillzur partenaire.

La conjoncture économi-
que affecte directement le
marché de l'art: l'arl de
mouvement, art d'avant-
garde, ['art mondain obtien-
oenl de meilleurs prix en
période inflationniste  alors
que les chels d'oeuvre d'artis-
tes classés, clest-d-dire qui

foni partie de 1'histoire de
I'art, peuvent aiteindre de
hautes cotes méme en périods
de crise ou de récession. Vous
devrez donc non seulement
lenir compde des tendances de
la scéne artistique et du mar-
ché de I'art, mais aussi de
I'état de I'économie dans son
ensemble dans le choix des
pitces & revendre. En période
de crise sévére, & moins
d'avoir entre les mains un
chef-d’oeuvre  éminemment
désirable, il cst préférable de
revendre autre chose que des
objets d'art.

La periode d'activité sur le
marché de 1'art est relative-
ment bréve, s'étendant de la
mi-septembre & la mi-décem-
bre, pour [‘auiomne, el de
mars a4 juin, pour le prio-
temps, Clest durant ces guel-
ques mois que vous awvez les
meilleures chances de vendre
i bon-prix. Le tout début
d"une saison est de lokn le mo-
ment le plus favorable pour
offrir une peuvre d'art 4 un
marchand ou encantewr. En
effet, nos encanteurs n'orga-
nisenl que quelques ventes
d'opuvres d'art par anmée,
justemeni durant ces deux
periodes, et les délais de re-
vente en galerie peuvent ire
assez longs, indépendamment
de la qualité de 1'oewvre. 5%l
BITIVE QRN OEUVEE  Fare
d'une qualité exceptionnelle
d’un artiste trés recherché se
vende en quelques heures, e
plus souvent il faut attendre
quelques semaines, quelques
maoks, voire jusqud un am,
pour trouver un acheteur. Un
marchand sérieux vous con-
scillera quant 4 1'opportunité
de metire ou non vente

I'une ou 1'autre pibce de votre
collection.

Connaitre le juste prix

Dans un premier temps, i
est sage de faire un inventaire
et une évaluation de sa collec-
tion afin de déterminer quel-
les pidces somi les plus pro-
pres i obtenir rapidement de
bons prix sur le marché, Cette
tiche sera confife & un ex-
pert, évaluateur-conseil, mar-
chand eu encanteur. On de-
vra préciser le but de cefle
évaluation, car on n'évalus
pas de la méme fagon pour

migux le marché de I'art an-
cien, d’autres, oclui de 1'ant
moderne ou encore celui de
I'art conlemporain. Afin de
powvoir mieux négocier la re-
venle, vOus BUrez avantape 4
vious informer vous-meéme sur
les tendances du marché en li-
sant des articles sur le sujet et
en consultant des guides spé-
cialisés el des annuaires de
venles aux enchéres. On doit
cependant Bire conscient que
les résultats de vente aux en-
chéres ne sonl jamais que des
indicatenrs pour les évalua-
tleurs, qu'ils ne sont des prix

Acguise dans les années 50,
morte de COSGROVE de 1950
wal acquéreur 4 la gaferie Dominion.

-

cette mrmﬂonm.l‘ie nakiire
a rapidement rouve wn mou-

fins d'assurance et pour fins
de revente. Dans le premier
cas, I'dvaluateur se basera sur
la valeur de remplacement de
I'oeuvre, c'est-d-dire sur be
prix courant de 1"artiste sur le
marché alors que dans le se-
cond cas; il recherchera plo-
tét la valeur marchande de
|"oeuvre. Dans le cas d'artis-
tes vivants, cette derniére
pourra '&re beaucoup plus
faible que la premidre.

Le mode et ke taux de
rémunération peuvent heau-
coup varier d'un évaluateur 4

"autre et il est sage de compa-

rer les tarifs des uns et des au-
tres avant de choisir son éva-
huateur. 11 faut également
considérer la spécialité de
chacun, certains connaissant

directeurs que pour |*art
classé et qu'ils sont beancoup
moins significatifs sur les
marchés de l'art conlempo-
rain et de I'art mondain.

De plus, dans le cas d"oeu-
vres d'art classé, les prix
pourront  largement  varier
d'une oeuvre & I"autre puis-
que cet art ne fait plus 1'objet
d'un monopole comme ¢ est
le cas des oceuwvres actuelles
d’artistes vivants. Un
chef-d'oeuvre de maitre
pourra valoir 10 fois, 20 fois
le prix d'une oeuvre mineure
du méme artiste. Une pidce
bien documentée c'est-d-dire
pour laquelle on posséde 1ous
les titres de propriété succes-
sifs et certificats d'origine,
qui a éé exposée dans des

m

musées ¢t reproduites dans
des catalogues ou des livres
d’art a de bien meilleures
chances d'étre vendue rapide-
ment et d'obtenir un bhdn
prix. Par conire une pidce
douteuse risque d'8tre rejetée
par les marchands et les ache-
teurs les plus stricux. Une
peinture soumise 4 des écarts
de température et d’humidité
trop sévéres, une estampe mal
encadrés et trop acidifife
pourront méme s'avérer in-
vendables. « D'od, insiste
Frangois LEMAY? proprié-
taire de la galerie du méme
nom, I'importance d'un en-

cadrement de qualité, »

La gualité et la rareté d"une
oeuvre d'art sur le marcheé,
son élat de comservalion, s
provenance, sa petite histoi-
re, la diffusion dont elle & Fait
I'objet, "imporiance ¢t la va-
lerisation de la périede 2 la-
quelle elle se rattache, sa re-
présenlativité par rapport a
I'ensemble de loeuvre de
l'artiste et particuliérement

par rapport 4 sa période la
plus recherchée au moment .

de la revente, sa taille, voire
son format, son sujet, sa cou-
leur, voild autant de facteurs
que ["Svaluateur et le mar-
chand prendront en congidé-
ration dans la fixation du
prix. Et chacun de ces fac-
teurs aura une signification et
un poids différents selon 1"au-
teur. L'évaluation 4 une oeu-
vre d'art implique donc non

une bonne con-
naiggzance du marché de ['ar-
tiste mais ausdi de son oeuvre,
du moins pour ce qui est de
I'art classé.

Quant aux artistes vivanis,
on 5 appuiera davaniage dans
I"évaluation de leurs oeuvres
sur beur cole en galerie. Ce-
pendant, ce prix pourra &tre
pondéré par des facteurs tels
que la réputation de I'artiste,
le niveau de la demande, la
place de cette oeuvre dans
I'ensemble de ['oeuvre de
I'artiste. Dans 1ous les cas, il
pourra y avoir un écart im-
portant entre cette premidre
évaluation et celle du mar-
chand avec leguel vous négo-
cicrez. Ce dernier devra con-

- sidérer la situation du marché

au moment de la transaction.
Il pourra vous offrir un prin
nettement supérieur pour unc

oeuvre recherchée par un de
ses clients que s'il Dachéte
simplement powr enrichir le
fond de la galerie sans grand
espoir de revente immédiate.

Les conditions de venle

A moins de faire partic
d'un cergle de collectionmeurs
& l'intérieur duguel vous sa-
ver pouvoir revendre directe-
ment  rapidement, il wvaut
micux passer par un inlerme-
diaire. Marchand, courtier ou
encanieur, vous devrez be
rémunérer d'une fagon ow
d'ane’ autre. Car revendre
une geuvre d’art impligue de
nombreux services. Une oeo-
vre de grand prix a besoin
d'dtre bien mise en valeur.
Souvent, affirment la plupart
des marchands, les ceuvres
d’art qui sont offertes sur le
marché second sanl
défraichies. Elles ont besoin
d'un bon nettoyage, d'un re-
vernissage et d'un réencadre-
ment avant d'Eire mises en
vente. Le marchand doit aus-
si assumer des frais d’assu-
rance, d'exposition et parfois
de publicité, sans compter les
frais de Minancement si ['oeu-
wre est achetée par le mar-
chand. Enfin, le service mé-
me de revente doit 8tre rému-
néré. Tous ces frais devront
2tre déduits de la valeur esti-
mée de |"osuvre.

En salle de vente, la rému-
nération du vendeur 4 1'en-
canteur est de l'ordre de
10 % que, la pibee soit ou non
vendue, s'il ¥ 8 une réserve,
I"acheteur assumahnt un autre
10 % de frais d'enchére,
Chez les courtiers ou en gale-
rie, si I"oeuvre est laissée en
consignation, la commission
peul Jargement varier sclon
les marchands, selon les ter-
mes de Ientente, selon le
miarché et surtout selon la va-
leur de I'ceuvre, « La vente
d'un grand RIOPELLE ex-
ceptionnel de 1954 4
200000 3 pourra, explique
Mark LONDON de la galerie
Elkca Londen, ne rapporier
que 100005 auv marchand
qui la négocie. » Sur une ven-
te de quebgques dizaines de
milliers de dollars, un mar-
chand ne reticndra pénérale-
ment que 10% & 15 W de
COMMISEiON | SUr Ume vente
de quelgues milliers de dol-
lars qui lui demandera sou-



