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llevanunmayor riesgode inver-
sión. “Uno de los éxitos en la
gestión de un fondo de arte, se
centra en tener definida la es-
trategia de salida. Es necesario
evitar que al final de la vida del
fondosecuenteconunvolumen
de obras que no se puede colo-
car en el mercado y cuanto ma-
yor sea la cartera, mayor será la
dificultaddeventa.Siademásel
fondo se basa en artistas emer-
gentescomopuedanser losbra-
sileñosquesesitúanmuchosde
ellosenunaescalabajaencuan-
to a precio, al problema del in-
gente volumen de obra se le
aúna ladependenciaalmercado
local para su venta”. Por eso
Lumbreras es reacio a invertir
por ejemplo en un Sorolla.
“Cuando una obra del valencia-
no sale a subasta en el mercado
londinenseoamericano,elcom-
prador siempre es un español,
y resultaclavepara labuenages-

tión del fondo poder vender la
pieza al mejor precio en cual-
quier parte del mundo”.

La apuesta de Artemundi es
clara: la de no correr riesgos. El
fondo ha concentrado sus ob-
jetivos en una cartera conser-
vadora de obras de arte pertene-
ciente a artistas universalmente
conocidos y que abarcan desde
el Renacimiento hasta el arte de
postguerra. La mayor parte del
capital se invierte en pintura de
principios del siglo XX y en mo-
vimientos como el Impresionis-
mo, el Postimpresionismo, el
movimientodePostguerraame-
ricano y firmas latinoamericanas
consolidadas. De reciente for-

mación, es un fondo a 5 años va-
lorado en este momento en 70
millones de dólares con un pro-
medio de 700.000 por obra y
que requiere de una aportación
mínima de 250.000 dólares. Ya
han empezado a desinvertir y
registran un retorno medio
anual del 18%.

Estrategias para el éxito. Para
el director de Artemundi, la cla-
ve del éxito se reduce a varias
consignas básicas. Además de la
exigencia de establecer y
determinar la vida del fondo
conforme a la estrategia de sa-
lida, resulta fundamental jugar
con otros aspectos. Conocer el
rango de precio en el que se
quiere comprar y vender, valo-
rar losartistasquesecolocancon
más facilidad y los que tienen
un porcentaje menor de fallidos
en subasta e invertir sólo en
aquellos artistas que garanticen

laventaprivadaenelpeorde los
casos. “El esfuerzo de vender
un cuadro de 20.000 ó 200.000
dólares es el mismo. Sin embar-
go si colocas 200.000 has hecho
una venta mucho mayor. Si tie-
nes 20 millones de dólares dis-
tribuidos en diez obras, corres el
riesgo de limitar el oxígeno, ya
que el promedio es 2 millones

porobraycuantomásarribaesté
el precio de la obra menos com-
pradores hay. Si la mayoría de
tus obras están por encima del
millón, estás limitando mucho
tu clientela pero si de lo con-
trario, estánmuypordebajo,en-
tre 40.000-50.000 dólares, el
esfuerzo de administración,
transporte, custodia, embalaje y
comisiones de venta, se con-
vierte en un aparato muy com-
plejo y de difícil manejo”.

Un desafío importante y no-
vedoso que ofrece este fondo
hace referencia a la esencia del
propio disfrute del arte. De for-
ma casi excepcional en la indus-
tria de los fondos de inversión,
sus clientes pueden gozar del
placer de poseer algunas de sus
obras. “Realizamos un contrato
de consignación y nos encarga-
mos de que la obra quede ins-
talada en condiciones óptimas.
Esta fórmula también es una
ventaja frente a las compañías
aseguradoras que prefieren cla-
ramente diversificar el riesgo”.
Si se posee un 10% de acciones
en el fondo, es de suponer que
será dueño de un 10% del total
de las obras que lo conforman.

Entre las últimas adjudica-

ciones de este año se encuen-
tran obras en rango de precio en
torno a 5 y 10 millones de dó-
lares.Lasestrellas:Pollock,Gia-
cometti y Picasso. “También
hemos adquirido una pintura
antigua bajo contrato por 22 mi-
llones de dólares. No hacemos
este tipo de operaciones gran-
dessino tenemosunaestrategia
de salida, y ésta es una obra que
ya tenemoscolocadaparaelmo-
mento de su venta”. En este
tipo de transacciones, el riesgo
es muy elevado. Hasta hace
poco, una obra importante no
vendida en subasta podía volver
a sacarseendoso tresaños.Aho-
ra es una obra quemada y de di-
fícil venta. En algunos casos
puede ser una buena estrate-
gia si se compra en buen pre-
cio y se realiza una transacción
privada. “Las razones por las
que no se vende una obra son
muchas veces inexplicables.
Puede tratarse de una obra de
calidad, ser del año correcto,
contar con documentación, ha-
ber participado en retrospecti-
vas yestar avalada por la opinión
de los expertos, y que no se ven-
da. Puede suceder que tan sólo
se trate de los últimos lotes de la
exclusiva y sólo al alcance de
grandes coleccionistas, segunda
sesión nocturna de Sotheby’s.
Cuando llegó el momento de
la puja, ya se habían vendido
otros lotes del mismo artista y se
había agotado el dinero previs-
to. ¿Y qué pasó en las subasta?
¡Ah, las subastas son así! Pero
llega un museo y la compra…”.

OLGA MARTÍNEZ

! Entre las últimas adjudicaciones se encuentran im-

portantes obras en torno a 5 y 10 millones de dólares.

Las estrellas: Pollock,

Giacometti y Picasso

! Artemundi es un fondo a cinco años valorado en 70

millonesdedólaresconunpromediode700.000porobra

y requiere una aportación

mínimade250.000dólares
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