
Date : Du 20 decembre
2018 au 09 janvier 2019Périodicité : Hebdomadaire
Page de l'article : p.38-39
Journaliste : CORALIE DONAS

Page 1/2

 

PATRIMOINE 3376475500503Tous droits réservés à l'éditeur

Dans certaines banques privées, des passionnésd'histoire de l'art accompagnent leurs clients,connaisseurs ou non, sur un marché foisonnant.
PARCORALIEDONAS
+ EMAIL redaction@agefi.fr
PLUS SUR LE SITE WEB www.agefi.fr/emploi

« Comment acheter une œuvre aux enchères f »,« f hésite entre deux tableaux, lequel choisir f » ; pour Tachâtet la vente d'œuvres d'art, les banques privées proposent unservice de conseil à leurs clients. Certains établissements, àl'instar de Rothschild Banque Privée ou de Société Générale
Private Banking, font appel à un prestataire extérieur. Maisd'autres ont internalisé ce service depuis plusieurs dizaines

d'années, comme BNP Paribas Banque Privée ou NeuflizeOBC Leurs clients sont des amateurs qui veulent être guides
dans un monde complexe et touffu, des entrepreneurs quisouhaitent faire Pacquisition d'ceuvres, ou des personnesqui héritent de mobilier, bijoux, objets d'art et tableaux.« Nous n'avons pas vraiment de profil type de client,souligne Alison Leslie, conseillère au sein du conseil enart de BNP Paribas Wealth Management. Certains sontconnaisseurs, d'autres apprécient d'être guides dans undomaine qu'ils découvrent. Nous avons un rôle pédagogique,, nous leur donnons des pistes en fonction de leurbudget et de leurs goûts. » Un accompagnement qui sefait toujours en douceur. « Je ne choisis pas à la placedes clients., mais je peux les conseiller dans leur choix.,explique pour sa part Mathilde Courteault, responsablede Neuflize OBC Art. Le marché de l'art est soumis auxaléas économiques et aux effets de mode. »
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C'est en effet la prudence qui caractérise le métier,tant du côté des conseillers que des clients. « Hy a biensûr des personnes qui veulent 'faire des coups', spéculer, mais c'est une infime partie des acheteurs, reprendMathilde Courteault. Lorsqu 'ils souhaitent investir dansune œuvre d'art, la grande majorité de nos clients particuliers sont intéressés par le sujet. »Le métier consiste à repérer les artistes qui montent,dans un marché installe. « On ne peut pas arriver à lafoire de Bâle aujourd'hui et réaliser, à ce moment-là,que les œuvres de Dubuffet sont partout, alors que celafait dix ans que sa cote augmente, appuie AntoinetteLeonardi, responsable du conseil en art dè BNP Paribas.Notre rôle est d'anticiper ces tendances, d'accompagnernos clients pour qu'ils puissent acheter des œuvres avantque leur prix ne grimpe trop. »Le département travaille essentiellement pour des
achats et ventes situés entre 100.000 et 3 millions d'euros. Une fourchette qui ne permet pas toujours d'accéder aux stars de l'art moderne et contemporain, maisqui donne accès à toute une palette d'artistes montants.Pour aiguiser leur regard, les conseillers en art s'informent de l'actualité du domaine, lisent les catalogues desmusées, se tiennent au courant des expositions à venir- qui font souvent grimper la cote de l'artiste exposé.Ils fréquentent les musées, galeries, foires d'art, et lesventes incontournables à Paris, Londres ou New York.Pour autant, ces professionnels ne vivent pas dans untourbillon de voyages et de couleurs. « Comme danstous les métiers, il y a des aspects administratifs, rappelleMathilde Courteault. Notre rôle est aussi de donner lesbons codes aux clients : tout le monde ne sait pas qu'ilfaut demander un rapport d'état avant d'acheter une
œuvre, en vérifier la provenance, aller la voir de visu pouracheter en toute connaissance de cause. » Un travail derecherche est aussi parfois nécessaire.
APPRENDRE AU QUOTIDIEN
Le métier repose donc sur une solide formation.Mathilde Courteault a une maîtrise d'histoire de l'art dela Sorbonne et un DESS de gestion des industries du luxeet des métiers d'art de l'université Paris-Est-Marne-laVallée. Spécialiste des arts asiatiques, elle a travaillé dansla maison de vente Christie's pendant treize ans, avantde rejoindre Neuflize OBC en 2015. Egalement issuedu cursus d'histoire de l'art de la Sorbonne, AntoinetteLeonardi a, elle, commencé sa carrière au départementdes dessins anciens dans une galerie. Elle est rentrée dansla banque il y a 27 ans. « J'ai élargi mon domaine decompétences, car nous sommes des généralistes. Je continue à apprendre au quotidien sur le terrain du marché de
l'art. Cela crée un biais terrible, je ne peux plus regarderune œuvre sans me demander combien elle peut valoir »,plaisante-t-elle.C'est à la foire d'art de Maastricht qu'elle a rencontre,il y a 17 ans, Alison Leslie qui complète son équipe chezBNP Paribas. Ecossaise, cette dernière a suivi un cursusuniversitaire en histoire de l'art à Edimbourg, travaillépour la Royal Collection en Angleterre, puis pour un
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ARNAUD DUBOIS, directeur associé de IP Art,conseiller en gestion de patrimoine artistique,intervenant dans le master 2 droit du marchéet du patrimoine artistiques à Paris 2

« II faut pouvoir repérer la pépite »
Où en est le conseil en achatet vente d'oeuvres d'art ?Une défiance s'installe àrencontre des marchés
financiers, les clientsestiment que les gains sontfaibles et disproportionnéspar rapport aux risques pour des       s
produits classiques. Aussi se tournent-ils vers des actifs plus tangibles, etles œuvres d'art en font partie. Leconseil devient indispensable pour
bien acheter. La demande est élevée, lemarché se financiarise et tout vaut cher.Il faut être capable d'aller chercher la
pépite.
Quel est le profil des étudiantsqui se dirigent vers le métierde conseiller en art ?Les étudiants du master 2 droit dumarché et du patrimoine artistiques àParis 2 ont de solides bases juridiques
et une formation en histoire de l'art.J'observe également, depuis quèlquesannées, un déplacement de l'intérêt des

étudiants de l'art ancien vers de l'art
contemporain. Cela correspondà révolution du marché, dontune grande part est occupéepar des transactions à moins

de 10.000 dollars.
Comment évoluent les goûtsdes clients ?L'art ancien souffre d'un désintérêt

des amateurs et des collectionneurs.Les œuvres de qualité sont rares et
le volume d'échange se contracte.Les particuliers et les entreprisess'intéressent davantage à l'artcontemporain qu'ils découvrent
dans les musées, les galeries et, deplus en plus, à travers les grandesmanifestations artistiques. Internet estun véhicule de communication très
fort, Facebook et Instagram permettentde rendre les artistes visibles et de lesmettre en contact direct avec leurs
clients potentiels. On constate aussiune augmentation massive de l'intérêt
pour le marché de la BD.

-ALISON
LESLIE,conseillère

au sein duconseil en art
de BNP Paribas

WealthManagement

marchand d'art à Londres. « Une solide formation dansl'art ancien permet de se pencher plus facilement sur tous
les mouvements jusqu'à l'art contemporain. Les goûtsont changé ces vingt dernières années, les gens se sontdétournés de l'art ancien pour s'intéresser en grande
majorité à l'art du XXe siècle », remarque-t-elle.Si les banques privées guident de préférence leursclients sur un marché établi avec une prise de risque limi
tée, les conseillers suivent de près l'agitation du monde del'art contemporain. « Les grandes enchères qui battentdes records en termes de prix, comme les ventes récentesde Hopper et Hockney *, c'est le phénomène de l'arbrequi cache la forêt. Derrière, il y a un autre marché avecbeaucoup d'œuvres à acquérir », estime AntoinetteLeonardi. « Dans le cas de ces achats trophées, ons'éloigne un peu de l'achat plaisir, ce qui ne veut pas direque le véritable amateur a totalement disparu », appuieMathilde Courteai.lt. E!
*En novembre chez Christie^ à New York, Portrait of an artist (pool withtwo figures), de David Hockney, et Chop Sue/, d'Edward Hopper, ontchacun été vendus plus de 90 millions de dollars.
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