PESQUISA
SETORIAL | DO
MERGADO

DE GAREES NO
BRASTL

204




INDICE

GERAL

Segéo

Pagina

Introducéo

08

O Tamanho do Mercado de Arte no Brasil

12

Relat6rio Executivo

&4

| o3 |20

Consideracodes finais

70

Ficha técnica

80




1

INTRODUGAO

-+ INDICE GERAL




1.1

APRESENTACAQ

O mercado de arte no Brasil € dindmico e estd em constante evolugao,
refletindo transformacdes culturais, econdmicas e sociais que moldam
o pais. Neste contexto, a 7@ Pesquisa Setorial do Mercado de Arte no
Brasil 2024 se apresenta como uma ferramenta essencial para ma-
pear e entender as tendéncias, desafios e oportunidades do setor. O
objetivo é fornecer dados e insights valiosos para galerias, artistas, co-
lecionadores e outros agentes do setor, tanto sobre o cenario nacional
guanto internacional. Realizada pela Act Arte, a pesquisa foi encomen-
dada pela Associacg&o Brasileira de Arte Contemporénea (ABACT) em
parceria com a ApexBrasil, e contou com a colaboragao das pesquisa-
doras Dra. Ana Paula Moreno e Dra. Katya Hochleitner.

Desde sua fundacéo em 2008, a ABACT tem se empenhado
em promover a arte brasileira, facilitando sua insercao e visibilidade
nos principais mercados globais. Este relatdrio € parte desse esforco
continuo, oferecendo uma analise detalhada sobre as atividades, o
comeércio, e percepcdes do mercado de arte no Brasil, com especial
atencdo a internacionalizacao e a profissionalizagcdo do setor. Apds um
intervalo de seis anos, a realizag&o desta pesquisa é particularmente
significativa. Desde o Gltimo estudo publicado em 2018, o mercado de
arte passou por mudancgas substanciais, impulsionadas pelos impactos
da pandemia de covid-19 e pela acelerada digitalizagcdo das operacdes
das galerias. A pandemia forgou uma rapida adaptacéo as novas
tecnologias e modelos de negdcio, transformando a maneira como elas
operam e interagem com seus pUblicos. Em um cenério global cada vez
mais competitivo e interconectado, a adaptagao e a profissionalizagéo
do mercado de arte brasileiro sdo fundamentais. Este relatério
representa um passo definitivo nessa dire¢do, fornecendo uma visdo
detalhada a qual esperamos que sirva como base para o crescimento e
a consolidacédo do setor, tanto no Brasil quanto no exterior.

Em 2024, o relatério combina dados coletados em uma pesquisa
quantitativa — realizada por meio de questionarios on-line distribuido
as galerias — e uma qualitativa — realizada a partir de entrevistas em
profundidade com diversos profissionais do mercado de arte. Essa
abordagem metodoldgica oferece uma viséo abrangente e multiface-
tada, que identifica ndo apenas o seu estado atual, mas também os
obstaculos e as estratégias para supera-los. Esperamos que a pes-
quisa opere como uma ferramenta valiosa para o desenvolvimento do
mercado de arte no Brasil, contribuindo com inteligéncia estratégica
para todos os agentes do setor.

Este projeto sé foi possivel gracas a colaboracédo e dedicacéo
de diversos individuos e organizacdes. Expresso aqui minha gratiddo
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1.1
APRESENTAGAO

a todos que tornaram este estudo possivel g, direta ou indiretamente,
contribuiram para a realizac8o deste trabalho. Agradeco especialmente
as galerias de arte no Brasil que participaram ativamente, fornecendo
informacgdes essenciais para uma analise precisa do mercado de arte
brasileiro. Seu engajamento foi crucial para tragar um panorama abran-
gente e fiel do setor.

Aos colecionadores, curadores, consultores, formadores de opi-
nido, feiras de arte, casas de leildo e outros agentes do mercado que
participaram das entrevistas qualitativas, agradeco pela generosidade
em compartilhar suas experiéncias e perspectivas. Sua contribui¢o foi
inestimavel para uma compreensdo mais profunda dos movimentos no
campo das artes.

A ABACT e a ApexBrasil merecem reconhecimento especial pelo
apoio continuo e pela confianga depositada na Act Arte para conduzir
este trabalho. O compromisso dessas instituicdes com a promoc¢ao
e internacionalizag8o da arte brasileira tem sido uma inspira¢géo ao
longo do projeto. Também reconhecemos as pesquisadoras Ana Paula
Moreno e Katya Hochleitner, cuja expertise foram cruciais para o
sucesso desta pesquisa.

Fernando Ticoulat
Diretor Executivo, Act Arte
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1.2 CCGARTA DA

PRESIDENTE

E com grande satisfac&o que a Associacéo Brasileira de Arte Contem-
porénea (ABACT), em parceria com a Agéncia Brasileira de Promogcé&o
de Exportacdes e Investimentos (ApexBrasil), apresenta a 72 edicdo da
Pesquisa Setorial sobre o Mercado de Artes Visuais no Brasil. Reali-
zada no ambito do projeto setorial Latitude - Platform for Brazilian Art
Galleries Abroad, esta pesquisa reafirma nosso compromisso com o
desenvolvimento estratégico do setor.

Nesta edi¢cdo de 2024, ampliamos nosso alcance ao incluir gale-
rias n3o associadas a ABACT, promovendo uma abrangéncia inédita na
histéria deste levantamento. Essa expansdo permite uma compreensdo
ainda mais profunda das dindmicas do mercado brasileiro de artes
visuais, seus desafios e oportunidades.

O foco desta edicdo & oferecer uma analise técnica e estratégica
que oriente a¢Bes de internacionalizacdo, fortalecendo a competiti-
vidade das galerias brasileiras em mercados globais. Além disso, as
analises histoéricas e os dados levantados consolidam uma base sdélida
para o planejamento futuro, possibilitando a identificacdo de tendén-
cias e a formulacéo de politicas que fomentem o crescimento susten-
tavel do setor.

A pesquisa contou com a coordenagéo da Act Arte, que utilizou
uma metodologia robusta e colaborativa, abrangendo entrevistas quali-
tativas e um extenso levantamento quantitativo.

Agradecemos a todos os envolvidos que tornaram esta edigdo
possivel. Que os dados aqui apresentados sejam uma ferramenta
valiosa para fortalecer o didlogo entre os agentes do mercado, assim
como ampliar a atuagéo das galerias tanto no Brasil quanto no exterior.

Com os melhores votos de sucesso e crescimento para o setor,

Victoria Zuffo
Presidente, ABACT
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1.6 OBJETIVOS

Os objetivos especificos desta pesquisa sd0:

Quantificar o tamanho do mercado de arte: estimar o tamanho do mer-
cadodeartenoBrasilemtermosde valor e volume de negdcios, fornecen-
do uma base sdlida para a analise econdmica do setor.

Mapear as tendéncias do mercado: identificar e analisar as principais
tendéncias que moldam o mercado de artes visuais no Brasil, incluindo
mudangas no comportamento dos consumidores, preferéncias artisti-

cas e novas dinédmicas de mercado.

Analisar o perfil das galerias: descrever o perfildas galerias de arte con-
temporanea no Brasil, incluindo setores de atuacdo, tamanho, estrutura,
localizac&do efiliais, proporcionando uma visédo detalhada da composicéo
do mercado.

Quantificar as atividades de vendas: levantar dados quantitativos
sobre o nUmero de exposigdes realizadas, vendas de obras de arte por
categoria e faixas de preco, fornecendo uma analise robusta das ativi-
dades econbmicas das galerias.

Identificar desafios e oportunidades: investigar os principais desafios
enfrentados por galerias e identificar oportunidades de crescimento e
expansao.

Promover a internacionalizagao: avaliar o grau de internacionaliza-
¢8o das galerias brasileiras, incluindo a participagcdo em feiras inter-
nacionais e o interesse do mercado global pela arte nacional, visando
aumentar a presencga e o reconhecimento de nossa arte no exterior.

Oferecer recomendacgdes estratégicas: desenvolver recomendagdes
baseadas nos dados coletados, direcionadas aos agentes do merca-
do de arte, gestores publicos, parceiros e demais stakeholders, com o
objetivo de fomentar a profissionalizagcdo, a competitividade e o cresci-
mento sustentavel do setor.

Subsidiar politicas plblicas e programas de incentivo: fornecer
informacdes detalhadas que possam embasar a criagdo de politicas
pUblicas e programas de incentivo que visem fortalecer o mercado de
arte brasileiro, promovendo sua sustentabilidade e desenvolvimento a
longo prazo.
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1.4

METODOLOGIA

Este relatério une dados quantitativos e qualitativos para oferecer uma
visdo abrangente do mercado de arte brasileiro. Conforme detalhado
abaixo, a pesquisa quantitativa fornece uma base estatistica sdlida,
enguanto a qualitativa aprofunda questdes subjetivas, capturando as
experiéncias e expectativas dos agentes do setor.

Pesquisa quantitativa

A pesquisa quantitativa foi realizada entre maio e agosto de 2024 por
meio de um questionario on-line enviado a uma amostra abrangente de
galerias de arte em todo o Brasil. O objetivo central dessa abordagem
foi levantar dados detalhados e mensuraveis sobre aspectos variados
das operacdes das galerias. Para incentivar a divulgacéo de dados sen-
siveis e garantir a precisdo das informacgdes coletadas, as respostas
foram andnimas. Ao dissociar as respostas das identidades das galerias
participantes, acreditamos ter promovido um ambiente de confianga o
qual reforca a credibilidade da pesquisa.

Os dados quantitativos obtidos constituem uma base sélida para
a analise estatistica, possibilitando a identificacéo de padrdes e ten-
déncias no mercado de artes visuais no Brasil. AlEm das informacdes
primarias fornecidas diretamente pelas galerias, a pesquisa também
utilizou dados secundarios de fontes confidveis, como o Ministério do
Desenvolvimento, IndUstria, Comércio e Servigos (MDIC), o Ministério
da Fazenda, o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), o
Sistema Integrado de Comércio Exterior (Siscomex) e a Organizagéo
Mundial do Comércio (OMC). Esses dados adicionais foram fundamen-
tais para complementar e validar os achados, enriquecendo as analises
e contribuindo para uma viséo mais precisa e contextualizada do setor.

A Ultima pesquisa setorial do mercado de artes visuais no Brasil
foi publicada em dezembro de 2018, com dados relativos ao ano de
2017. Quando possivel, fizemos comparagdes com os resultados dessa
pesquisa anterior.

Abordagem qualitativa

Liderada pelas Dra. Ana Paula Moreno e Dra. Katya Hochleitner, a pes-
quisa qualitativa foi realizada a partir de entrevistas em profundidade
com uma selecéo criteriosa de 45 participantes-chave do mercado de
arte contemporénea, conduzidas por telefone ou videoconferéncia.
Entre os entrevistados estavam galeristas com filiais no exterior, cole-
cionadores, curadores, consultores de arte, representantes de feiras
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1.4
METODOLOGIA

de arte e casas de leildo, além de outros formadores de opini&o, tanto
do Brasil quanto do exterior. Com essa abordagem, as entrevistas foram
cuidadosamente projetadas para captar percepcdes, experiéncias

e expectativas dos agentes do setor, oferecendo uma compreensio
aprofundada das dindmicas e desafios especificos desse mercado.

As entrevistas qualitativas trataram de questdes complexas que
nao poderiam ser inteiramente compreendidas por meio de dados
quantitativos, como as estratégias de internacionalizacdo das gale-
rias, os principais desafios na promoc¢éo da arte brasileira no exterior
e as tendéncias emergentes que moldam o futuro do mercado. Essas
conversas forneceram uma profundidade de narrativas e perspectivas
individuais que enriqueceram a analise final do relatdrio, permitindo-
-nos captar nuances importantes e oferecer uma visdo mais ampla e
detalhada das forgas que orientam o mercado de arte brasileiro e seu
desenvolvimento continuo.
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1.0 PRINGIPAILS

ACGHADOS DA

PESQUISA

1. Em 2023, o mercado de arte no Brasil alcangou um valor total
estimado de aproximadamente R$2,9 bilhdes (USD 580 milhdes), um
crescimento de 21% em relacdo ao ano anterior. Esse resultado ainda
permanece 1,5% abaixo do valor pré-pandémico de 2019.

2. O mercado nacional corresponde a 0,89% do total global.

3. O mercado de arte brasileiro depende majoritariamente de
compradores locais, com uma média de 77% de suas vendas para esse
pUblico. Por outro lado, o aumento de 24% no valor das exportacdes
em 2023 indica uma expanséo relevante no mercado externo.

4. Cinco paises correspondem a 90% dos destinos de todas as
exportacdes de arte a partir do Brasil.

5. Em 2023, o valor geral de vendas anuais de 58% das galerias foi
de até R$5 milhdes.

6. Custos com participagdo em feiras de arte e folha de pagamento
representam conjuntamente 48% das despesas médias das galerias,
com 25% e 23%, respectivamente.

7. Cada galeria representa, em média, 27 artistas.

8. Os trés artistas mais vendidos pelas galerias correspondem a uma
média de 51% de suas receitas.

9. Obras de arte de até R$50 mil representam 59% das receitas das

galerias. Apenas 9% do valor geral de vendas delas foram de obrasacima
de R$300 mil.
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1.5

PRINCIPAIS
ACHADOS

10. Galerias com vendas anuais de até R$5 milhdes tém, em média,
73 clientes Gnicos por ano, enquanto aquelas com vendas acima de
R$50 milhdes registraram 248.

1.  Vendas presenciais na propria galeria representam 42% das
receitas, seguida por vendas em feiras de arte nacionais com 25%.

12. O canal de vendas que mais cresceu desde a Pesquisa Setorial de
2018 foi o on-ling, passando de 8% para 20% em 2023.

13. Transagdes realizadas por meio de intermediarios alcangaram
uma média de 19% do valor geral de vendas das galerias.

14. A participacdo em feiras de arte € fundamental para os negdcios
das galerias pesquisadas. Em 2024, apenas 3% delas n&o participaram
de nenhuma feira nacional, e 29% n&o participaram de nenhuma feira
internacional.
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1

INTRODUCAO

1 The Art Basel and UBS Art
Market Report 2024, pes-
quisa desenvolvida pela Art
Economics, de autoria de
Clare McAndrew. Neste estudo,
também citada como pesquisa
internacional ou global.

2 Asconversdes entre real e
doélar utilizadas nesta pesquisa
foram baseadas na média dia-
ria de fechamento do cambio
PTAX para cada ano de referén-
cia. O PTAX é a taxa de cdmbio
oficial divulgada pelo Banco
Central do Brasil, calculada
como a média das taxas de
compra e venda apuradas junto
as instituicdes financeiras ao
longo do dia. Essa metodologia
assegura uma representagéo
mais precisa das flutuagdes
cambiais ao longo do periodo
analisado, minimizando impac-
tos de variagdes pontuais.

Quantificar o tamanho do mercado de artes visuais no Brasil € um
desafio consideravel, especialmente devido a heterogeneidade das
transagdes e & complexidade do setor, além de fatores variaveis como
cambio e inflagdo. Nos dltimos anos, 0 mercado de arte brasileiro tem
passado por um processo significativo de profissionalizacdo, com
avangos notaveis em transparéncia e formalizag&o das operagdes. No
entanto, ainda existem desafios para registrar todas as transacdes de
forma uniforme nas bases de dados oficiais, o que limita a abrangéncia
e precisdo das informagdes disponiveis.

A dificuldade de estabelecer uma metodologia padronizada para
mensurar o mercado de arte ndo & exclusiva do Brasil, sendo também
uma questao presente em pesquisas internacionais. Por exemplo, a
pesquisa de referéncia internacional desenvolvida pela Art Economics
em 2024" estima o mercado de arte global em USD65 bilhdes, mas nédo
detalha a metodologia utilizada para alcangar esse valor. Com o intuito
de contribuir para uma base transparente e confiavel sobre o0 mercado
de arte brasileiro, esta pesquisa apresenta detalhadamente as fontes
de dados e as premissas adotadas nas avaliagdes. Esperamos que isso
sirva como um passo inicial para futuras quantificacdes mais precisas
e consistentes.

Para a quantificagdo do mercado de arte no Brasil em 2023,
nossa analise considerou trés pilares distintos: consumo interno;
exportacdes; e resultados de leildes. Ressaltamos que a estimativa
apresentada ndo inclui transagdes entre pessoas fisicas, que, embora
representem um volume expressivo em valor, n3o s0 rastreaveis g,
portanto, estdo fora do escopo dos dados analisados. Tao relevante
quanto os nimeros finais € a compreensdo das tendéncias e do cresci-
mento proporcional do setor, especialmente para fins de comparagéo
do mercado de arte brasileiro com o exterior. Com os dados disponi-
veis, € possivel observar, por exemplo, que 0 mercado brasileiro de arte
Se recuperou significativamente apos o impacto inicial da pandemia de
covid-19, inclusive com um desempenho similar ao observado em mer-
cados internacionais. Além disso, enquanto o valor do mercado global
entre 2022 e 2023 registrou uma queda de 4%, no Brasil observamos
uma alta de 21%, que € em si uma informag&o promissora.

Ao somarmos os resultados do consumo interno, das exporta-
cbOes e dos leildes nacionais, estimamos que o mercado de arte no
Brasil em 2023 alcangou um valor total de R$2,9 bilhdes, ou USD580
milhdes.? Esse valor equivale a 0,89% do mercado global, conforme a
pesquisa internacional citada acima.
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2.3

MERGADO

INTERNO

3 Estudos setoriais das

pessoas juridicas. Disponivel
em: <https://tinyurl.com/5fdp-
VK7x> (Acesso: 16 dez. 2024).

Dados disponibilizados pelo Ministério da Fazenda,® indicam um cresci-
mento expressivo do mercado de arte entre 2019 e 2022. Essa analise,
baseada no faturamento bruto registrado sob o cédigo tributario CNAE
4789-0/03 - Comércio Varejista de Objetos de Arte, reflete a resiliéncia
do mercado diante dos desafios impostos pela pandemia de covid-19,
e indica um fortalecimento estrutural do setor, impulsionado por uma
profissionalizag&o crescente e uma maior formalizacdo das transacdes
de compra e venda. A auséncia de dados confidveis anteriores a 2019
limita as comparacdes histdricas, e os dados de 2023 ainda ndo esta-
vam disponiveis a época deste estudo. No entanto, com base na pes-
quisa quantitativa e qualitativa deste ano, a previséo para 2023 sugere
uma manutenc¢ao na trajetdria de crescimento. Projetando as tendén-
cias dos anos anteriores para 2023, estimamos que o0 mercado de arte
interno no Brasil tenha alcangado aproximadamente R$1,5 bilhao.

Faturamento bruto nominal do mercado de arte interno no Brasil

R$ 0 R$ 0,5BI R$ 1BI R$ 1,5 Bl
2019 o698
2020 g o
2021 | von .
2022 | e -
2025° | | S
|

4 Para fins de calculo da
TCAC, ajustamosofaturamen-
to anual do mercado interno
de arte no Brasil para a data
de 01/01/2024.

Ajustando os valores pelo indice de inflagdo IPCA,* a Taxa de
Crescimento Anual Composta (TCAC) real do mercado nesse periodo
foi de notaveis 15% ao ano. Contudo, a taxa de crescimento entre 2021
e 2022 desacelerou para 9%, refletindo um ajuste ao contexto econd-
mico mais desafiador, principalmente em relagéo a alta taxa de juros,
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.2

MERCADO
INTERNO

mas ainda mantendo um desempenho robusto. A TCAC fornece uma
visdo (til da tendéncia geral de crescimento, mas &€ importante consi-
derar que este nimero reflete uma média anual composta e constante
enquanto as taxas reais de crescimento podem ter variado ano a ano,
em resposta as dinédmicas do mercado e do cenario macroecondmi-
co. No entanto, a TCAC oferece uma viséo clara da tendéncia geral de
crescimento no periodo analisado.

Vale destacar que esse crescimento também esta ligado a um
aumento no nimero de empresas registradas no CNAE 4789-0/03. En-
tre 2019 e 2022, houve um acréscimo de 1.969 CNPJs vinculados a esse
codigo, representando um crescimento de aproximadamente 41%.
Esse aumento pode ser atribuido em grande parte a formalizacéo de
artistas e pequenas empresas que decidiram abrir CNPJs para comer-
cializar suas obras de maneira formal, indicando que uma parte rele-
vante das transacdes anteriormente realizadas de forma informal esta
agora representada nas estatisticas oficiais. Essa regularizacdo contri-
buiu para a inclusdo de receitas, o que néo sé fortalece a representati-
vidade dos dados coletados, mas também reflete o processo continuo
de profissionalizagéo do setor de arte no Brasil nos Gltimos anos.
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.9

LEILOES

BRASILETROS

De acordo com as entrevistas
realizadas com casas de leildo
brasileiras, seus principais
negocios sdo constituidos por
obras de artistas brasileiros e,
muito raramente, estrangeiros.
As casas de leildo brasileiras
nao atuam no exterior, exceto
por meio da Internet.

5 Eimportante interpretar

os valores apresentados na
plataforma Catéalogo das Artes
com cautela, pois a coleta de
informagdes pode conter erros
e omissdes. Um exemplo signifi-
cativo € a auséncia da venda da
obra A caipirinha, de Tarsila do
Amaral, leiloada em 2020 por
R$ 57,5 milhdes, que n&o consta
na base de dados da plataforma.
Ainda assim, acreditamos que
os dados disponiveis refletem
de forma adequada uma média
representativa do mercado de
arte brasileiro.

6 N3oincluimos valores de pega

nas categorias Antiguidades.

As vendas realizadas por intermédio de leildes no Brasil seguem um
processo distinto e, por isso, ndo s&o incluidas nos dados analisados
sob o critério da secdo acima. Em um leildo, o comprador realiza o
pagamento ao leiloeiro do preco final da obra adquirida, cabendo a
este deduzir sua comissdo (que normalmente gira em torno de 20%)
antes de repassar o saldo ao consignador, que & frequentemente uma
pessoa fisica. Como o consignador usualmente emite apenas um reci-
bo simples — e n3o uma Nota Fiscal — o valor da venda no é registra-
do como receita tributavel de pessoa juridica e, assim, néo € incluido
nas estatisticas de mercado do Ministério da Fazenda.

Para mitigar essa auséncia, extraimos do portal Catélogo das
Artes informacdes sobre vendas de obras de arte em leildes brasileiros.
Este site disponibiliza aos seus assinantes o preco pelo qual uma obra
de arte foi arrematada em leildes abertos ao plblico, e cobre as prin-
cipais casas de leildo do pais.? Em 2023, o valor total das obras arre-
matadas em leildo foi de R$57 milhdes, uma queda de 36% em relacdo
a 20225 Alem de uma diminuigdo consideravel na quantidade de lotes
oferecidos (-34%), outro fator determinante para esses resultados foi a
reducdo de lotes vendidos a tiquetes mais altos, acima de R$100 mil.

Resultados de vendas em leildes brasileiros

N© de obras Valores em R$ Valores em US$

2019 4659 2m 18 i
200 493 oun M) e B e
2021 5626 4%t 83 Ml 9% 1BMI | 16%
2082 5948 6%+ 88MI ) 6%+ BM 3%
20R 3926 s+ | [T .l e

Fonte: Catalogo das Artes.
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RCADO  EXTERNO

~ EXPORTACOES

7 Otermo USD FOB (Free

on Board, ou "Livre a Bordo"
em portugués) é um conceito
utilizado no comércio interna-
cional para definir o valor de
uma mercadoria exportada em
délares americanos (USD). Ele
inclui os custos da mercado-
ria, transporte interno até o
porto de embarque, e todas as
despesas relacionadas ao car-
regamento no navio ou meio de
transporte, mas exclui os cus-
tos de transporte internacional,
seguro e quaisquer custos apos
o embarque. O valor FOB € fre-
quentemente usado para medir
o volume de exportagdes e im-
portar estatisticas econdémicas.
Ele permite uma comparagé&o
padronizada entre os valores
de mercadorias exportadas,
excluindo custos externos que
podem variar amplamente
dependendo do destino.

A anélise das exportacdes brasileiras de arte foi realizada com dados
obtidos na plataforma COMEX STAT, o sistema oficial do Ministério do
Desenvolvimento, IndUstria, Comércio e Servigcos para estatisticas de
comeércio exterior. Os dados foram agregados de acordo com o Sis-
tema Harmonizado (SH), que padroniza globalmente a nomenclatura
e a codificagcdo de mercadorias, e sdo apresentados em valores USD
FOB. Criado pela Organizagcdo Mundial das Alfandegas (OMA), o SH
facilita o comércio internacional ao assegurar consisténcia e clareza
na categorizacdo de produtos, permitindo uma anélise precisa dos
fluxos de exportacéo. Ao final desta secéo, apresentamos uma tabela
detalhando os Codigos SH utilizados na pesquisa, visando auxiliar as
galerias e outros interessados a compreender melhor essas categorias

de exportacéo.

Valor das exportagdes de arte a partir do Brasil em USD FOB

Us$ 0 US$ 100 M US$ 200 MI US$ 300 M US$ 400 M
2019 | | s
2020 63 MI 84% <
2021 177 M 181% 4
2022 |
2025 |  eom

Fonte: COMEX STAT.

17




R.4

MERCADO Participagao do Brasil no mercado de arte internacional
EXTERNO por valor de exportagdo em USD FOB
Exportacdes Globais de Arte Participagao do Brasil em %

uss$ o Us$ 10 BI US$ 20 BI Us$ 30 BI US$ 40 BI
2019 1,16% 348l
2020 -
2021 — -
2099 —— | 5
2025 — | -

A produgéo cultural e
artistica brasileira possui
uma poténcia histérica, com
cultura ancestral conside-
rada mais rica do que a de
muitos paises do hemisfério
norte. A internacionalizagéo
da arte brasileira segue uma
tendéncia positiva, com
ganho de prestigio e visibi-
lidade no exterior. Isso se
deve a participagao ativa de
galerias e artistas brasileiros
em exposigdes e eventos
globais, ao foco das galerias
na gestdo e transparéncia,

a maturidade do colecionis-
mo e da produgédo artistica
no pais, ao interesse de
curadores de museus por
artistas e colecdes brasi-
leiras, e a valorizagéo de
artistas autodidatas e naif.
No entanto, as galerias que
estdo se internacionalizando
enfrentam o impacto da in-
certeza sobre suas vendas.

Em 2023, 61% do valor das
exportagdes de arte a partir
do Brasil foi de pinturas.

Fonte: UN Comtrade Database.

Apds a queda acentuada em 2020, reflexo direto da pandemia e das
restricdes globais de mobilidade e comércio, o mercado de exporta-
¢Oes de arte brasileiro demonstra sinais de recuperacéo desde 2021.
Embora o valor FOB das exportacdes ainda n&do tenha retornado aos
niveis pré-pandémicos, o crescimento médio registrado nos Gltimos
anos sinaliza uma recuperagéo consistente, e sugere um crescente
interesse por arte brasileira no exterior.

Entre 2019 e 2023, a valorizagdo do dolar frente ao real — de
R$3,95 em 2019 para R$4,99 em 2023 — gerou um impacto positivo
sobre o retorno em reais das exportacdes, com cada doélar exportado
representando 27% a mais em moeda local. Assim, mesmo gue o valor
FOB das exportacdes de arte ainda ndo tenha retornado aos niveis
pré-pandémicos, 0 aumento do cambio proporciona um retorno mais
favoravel em moeda local para as exportagdes de arte brasileira, incen-
tivando as galerias a fortalecerem sua presencga internacional.

Essa diferenca cambial indica uma oportunidade estratégica: em
um cenario de cambio favoravel a exportagdo, investimentos direciona-
dos a promocéo internacional podem maximizar retornos financeiros,
ampliando a competitividade da arte brasileira no mercado externo.
Por outro lado, eleva os custos para galerias que participam de feiras e
eventos no exterior, 0 que exige ainda mais assertividade nos esforgos
a serem empreendidos nesse sentido.
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R.4

MERCADO
EXTERNO

O maior interesse por
arte brasileira, segundo
o comportamento dos
clientes das consultorias
de arte entrevistadas,
esta concentrado nos
E.U.A e na Franca.

Destino das exportagdes

A analise dos paises que sdo destino das exportagcdes de arte brasi-
leira foi realizada a partir da base de dados do World Integrated Trade
Solution — WITS, do Banco Mundial. Em 2023, observamos que 90%
de todas as exportagdes por valor foram para os cinco principais
parceiros comerciais. Este € um nimero similar a pesquisa anterior,
que indicou uma concentracdo de 91% das exportacdes para 0s cinco
principais parceiros comerciais. No entanto, notamos uma alteragéo
nos principais paises destinos, com a entrada no ranking da Franca e
da Bélgica no lugar de Portugal e Hong Kong.

Paises-destino das exportacdes de arte a partir do Brasil

E.U.A. . Reino Unido . Suiga
. Portugal . Hong Kong QOutros

0% 100%
2016
5% | | 3%
E.UA. . Reino Unido Franga
. Suica Bélgica Outros
0% 100%
2025 s am 1 . 0%
4% | 2%

Fonte: WITS, 2024.
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MERCADO
EXTERNO

Detalhamento dos paises-destino das exportacdes de arte

a partir do Brasil

Ordem Destino Participagéo Agregado
2 O 2 5 o1 E.U.A 55,89% 55,89%
02 Reino Unido 21,40% 77,29%
03 Franca 7,40% 84,70%
04 Suica 3,69% 88,39%
05 Bélgica 1,89% 90,28%
06 Espanha 0,96% 91,24%
o7 Italia 0,84% 92,08%
08 Portugal 0,64% 92,72%
09 Coreia do Sul 0,28% 93,00%
10 México 0,15% 93,15%
1 Emirados Arabes Unidos 0,08% 93,23%
12 Coldémbia 0,06% 93,29%
Qutros 6,71% 6,71%

R0




CONCLUSAO

O grafico abaixo mostra o valor do mercado de arte no Brasil em USD
em comparagdo com o mercado global entre 2019 e 2023. Seguindo

0 padréo da pesquisa internacional, ndo atualizamos os valores por
nenhum indice inflacionario. Somamos o valor das exportacdes em USD
FOB com o mercado interno e resultados de leildes, que foram conver-
tidos em USD tendo como média o fechamento do cambio PTAX diario
para cada ano.

Valor do mercado de arte brasileiro em USD em comparagéo
com o mercado global

2019 589 M 0,91%
2020 2221 204 | 0,44%
2021 -
2022
92023 — .

Observamos que o0 mercado de arte no Brasil apresentou varia-
¢cbes percentuais mais extremas do que o mercado global ao longo do
periodo analisado, evidenciando uma maior volatilidade no mercado
brasileiro em comparagéo com o mercado global, que apresentou
oscilagdes mais moderadas. Esse contraste aponta para uma maior
estabilidade estrutural no mercado global, enquanto o mercado brasi-
leiro se mostra mais suscetivel a contingéncias externas, como varia-
¢Bes macroecondmicas e politicas.

Ainda assim, o mercado de arte brasileiro demonstrou uma notavel
capacidade de recuperagédo durante o periodo analisado, retornando a
niveis pré-pandémicos, especialmente tendo em vista o impacto da
desvalorizagdo do cdmbio. Esse desempenho evidencia um mercado
em expansio, mas que ainda requer avangos na consolidagdo uma
base de sustentacdo mais estavel para aumentar sua competitividade
e alcancgar a estabilidade observada no cenario internacional.
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CONCLUSAO Variagdoanualdomercadodearteentre 20202023

Brasil . Global

-100% 0%

100%

-62%

2020

79%

R0R1

21%

RURR

3%

21%

R0R

-4% ‘
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GONGLUSAO Tabela NCM / SH(6)

Caodigo Descritivo

4911.91 Estampas, gravuras e fotografias.

9701.10 Quadros, pinturas e desenhos, feitos inteiramente & méo.

9701.21 Pinturas, desenhos e pastéis com idade superior a 100 anos.

9701.22 Mosaicos com mais de 100 anos de idade.

9701.29 Colagens e placas decorativas semelhantes, de idade superior
a 100 anos.

9701.90 Colagens e quadros decorativos semelhantes.

9701.91 Outras pinturas, desenhos e pastéis, ndo classificados
nos codigos anteriores.

9701.92 Outros mosaicos, ndo classificados nos codigos anteriores.

9701.99 Outras pinturas, desenhos e pastéis, executados inteiramente & méo,
com excegdo dos desenhos da posi¢do 49.06 e dos artigos
manufaturados pintados a@ méo ou decorados & méo; outras colagens,
mosaicos e placas decorativas semelhantes, ndo classificados nos
codigos anteriores.

9702.00 Gravuras, estampas e litografias, originais.

9702.10 Gravuras, gravuras e litografias originais, de idade superior a 100 anos.

9702.90 Outras gravuras, impressodes e litografias originais, ndo classificadas
nos codigos anteriores.

9703.00 Produgdes originais de arte estatuaria ou de escultura, de
quaisquer matérias.

9703.10 Esculturas e estatuaria originais, em qualquer material, de idade
superior a 100 anos.

9703.90 Outras esculturas e estatuarias originais, em qualquer material,

n&o classificadas nos codigos anteriores.
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5.1

(UNIVERSOD DAS

- INDICE SECAO 3.

Foram convidadas 101 galerias para participar da pesquisa quantitati-
va, refletindo a diversidade e a representatividade do mercado. Dentre
as convidadas, 60 galerias responderam integralmente ao questiona-
rio, garantindo uma amostra significativa para a avaliagdo detalhada
de tendéncias e praticas do setor. AlEm disso, 16 galerias forneceram
respostas parciais, ampliando o escopo dos dados analisados. Com-
parando os resultados da pesquisa de 2024 com a edi¢&o anterior de
2018, observa-se uma expanséo significativa no universo das galerias
pesquisadas (+70%). Esse aumento no nlimero de participantes permite
uma analise mais detalhada e abrangente do setor, gerando uma base
de dados mais robusta para analises futuras.

Distribuicdo de respostas das galerias na pesquisa quantitativa

Responderam Responderam N3 q
integralmente parcialmente ‘ ao responderam

0% 100%

204

NGmero total de galerias participantes na pesquisa quantitativa

101

{018

204

0
&7
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4~ INDICE SECAO 3.

Neste ano, a pesquisa foi ampliada para incluir tanto galerias asso-
ciadas a ABACT quanto aquelas que ndo fazem parte da associacgéo,
proporcionando uma visdo mais ampla e consistente do mercado de
arte brasileiro. Dentre as galerias participantes, 68% afirmaram ser
associadas a ABACT, evidenciando o papel central da associagé&o na
representacao e promoc¢ao do setor. No entanto, 26% das galerias que
operam no mercado primario — o segmento tipicamente elegivel para
ades8o a associagdo — declararam néo ser associadas a ABACT. Isso
revela a existéncia de um grupo significativo de galerias que atuam
fora do alcance direto da associag¢8o. Esse dado aponta para um
potencial de ampliagdo do alcance da ABACT e de fortalecimento das
relacdes institucionais com galerias ainda ndo associadas, promoven-
do maior coeséo e representatividade da associagdo no mercado de
arte brasileiro.

Distribuicdo de galerias respondentes associadas a ABACT

Sim Nao

0% 100%

{024

68% 32%
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- INDICE SECAO 3.

As galerias participantes estao distribuidas por diversas regides do
pais, com uma concentracdo significativa nas cidades tradicionalmente
centrais para o mercado de arte. Cerca de 82% delas indicaram que
suas sedes estdo localizadas nas cidades do Rio de Janeiro e de S&o
Paulo, reafirmando o papel histérico e econdmico dessas capitais no
setor de arte brasileiro. Na pesquisa anterior, a concentrag&o no €ixo
Rio-S&0 Paulo era de 84%, e embora essa leve variagdo possa sugerir
uma possivel descentralizacdo geografica, € prematuro afirmar uma
tendéncia consolidada de diversificagao regional. Esse movimento,
caso se confirme, podera indicar novas oportunidades de expanséo e
fortalecimento do mercado de arte em outras regides do Brasil.

Principal cidade de operacgao das galerias

Sé&o Paulo ‘ Rio de Janeiro Outra

0% 100%

204

Observamos um crescimento expressivo no nimero de galerias
que expandiram suas operacdes com filiais em outras cidades, tanto
no Brasil quanto no exterior. Na pesquisa publicada em 2018, apenas
6 galerias indicaram possuir filiais, enquanto este ano, esse nimero
subiu para 23, representando 30% do universo de respondentes. O
ndmero total de filiais estabelecidas por essas 23 galerias alcangou 42,
das quais 6 estdo localizadas no exterior.

Esse aumento reflete uma estratégia de méo dupla: galerias se-
diadas no eixo Rio-Sa0 Paulo optaram por abrir filiais em outras cidades
para se aproximarem de novos publicos, enquanto galerias de outras
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5.8

LOCALIZAGAO
DAS GALERIAS E
FILTAIS

regides decidiram estabelecer filiais no eixo Rio-S&o Paulo, buscando
maior insercéo e visibilidade nos principais polos de mercado. Fora
dessas duas capitais, n8o se observa uma concentracdo significativa
de filiais em outras localidades. Essa distribuicdo restrita sugere que,
embora o movimento de abertura de filiais esteja crescendo, ele per-
manece cauteloso, priorizando localidades que oferecem maior retorno
financeiro e visibilidade estratégica para o fortalecimento das marcas.

Percentual de galerias com filial ou outro espago expositivo
fora da principal cidade de operacéo

Sim N&o

0% 100%

204

30% 70%

O investimento anual das
galerias brasileiras em uma
filial no exterior varia de
R$500 mil a R$1,5 milhao.
Este € o valor alocado para
cobrir as despesas opera-
cionais de cada unidade
no exterior.

1 Ver Segéo 3.19.

Uma opc¢éo interessante para evitar os custos fixos de man-
ter uma filial € o estabelecimento de parcerias entre galerias, tanto
no Brasil quanto no exterior. Essas iniciativas facilitam o intercam-
bio cultural e a promocé&o de artistas em novos contextos, e podem
servir como um teste de mercado antes da decisdo de abrir uma filial.
Galerias também podem se conectar com publicos mais amplos por
meio da presenca em marketplaces virtuais. Existem exemplos tanto
no Brasil quanto no exterior, mas os resultados dessa estratégia sdo
incertos. Apesar dos avangos em tecnologia para ver e apreciar obras
on-line, a presenca fisica continua a ser determinante!

A pesquisa realizou entrevistas com galeristas com filiais no
exterior para compreender as oportunidades e desafios de manter
espacos fora do Brasil. A expansao internacional das galerias foi
motivada por fatores como a busca por novas oportunidades de
negocios, a procura por novos publicos e a presenca em merca-
dos estratégicos, como o norte-americano, 0 maior do mundo, e o
belga, com sua localizagéo privilegiada na Europa e tradigc&o cultural.
Relacdes com profissionais e colecionadores estrangeiros também
influenciaram a escolha dos mercados, assim como a reducéo de
custos operacionais (com a reutilizacdo de exposicdes e materiais
em diversas filiais) e a otimizacgéo da logistica para participar em
feiras internacionais. Os principais obstaculos incluem barreiras cul-
turais, volatilidade econdmica, forte concorréncia, custos com pes-
soal, frete e seguros, além de dificuldades no atendimento a clientes
com equipes reduzidas no exterior. Mesmo assim, essas galerias
esperam continuar expandindo sua presencga internacional, com
estratégias de longo prazo voltadas para novos mercados, como o
asiatico e outros emergentes.
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- INDICE SECAO 3.

1 A mediana € o valor cen-
tral de um conjunto de dados.
Trata-se do nUmero que se
encontra exatamente no
centro, de modo que 50% dos
ndmeros s8o inferiores e 50%
s&0 superiores a ele. Em con-
trapartida, a média € calculada
somando-se todos os valores
e dividindo pelo nimero total
de observagdes. Enquanto a
média pode ser influenciada
por valores extremos (outliers)
que distorcem a percepgdo do
"tipico", a mediana € menos
suscetivel a essas distorgdes
e frequentemente fornece uma
visdo mais representativa do
conjunto de dados, espe-
cialmente em distribuigdes
assimétricas. A escolha entre
média e mediana depende do
contexto: a média € Gtil para
conjuntos homogéneos € bem
distribuidos, enquanto a me-
diana é preferida em cenarios
onde ha grande variabilidade
ou valores discrepantes.

A analise sobre o tempo de operacgdo das galerias revela que 54% delas
possuem mais de uma década de atuacao. Essa longevidade demons-
tra um viés de consolidag&o do mercado, destacando a capacidade
das galerias de adaptacdo e superacéo diante das transformacgdes

e desafios do setor ao longo dos anos. No entanto, ndo encontramos
uma correlag8o estatistica relevante entre tempo de funcionamento e
faturamento das galerias.

O tempo médio de operacdo das galerias entrevistadas € de 17
anos, enguanto a mediana é de 13 anos,' indicando que metade delas
tém até 13 anos de existéncia. A distribuicdo relativamente homogénea
do tempo de funcionamento sugere um setor que combina a vitalida-
de de novas iniciativas com a solidez de galerias estabelecidas. Esse
equilibrio entre experiéncia e renovagédo pode ser um fator-chave para
O crescimento sustentavel e dindmico do mercado de arte brasileiro
Nos proximos anos.

Distribuicdo do tempo de operagdo das galerias

' 5a10 anos

Acima de 30 anos

Até 5 anos

. 21a30anos

0% 100%

11a 20 anos

204

15%
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-~ INDICE SECAO 3.

Uma casa de leildes estran-
geira declarou que suas
vendas privadas de arte bra-
sileira geraram aproximada-
mente USD 5 milhdes e nelas
foram vendidas cerca de 50
obras. Esse dado indica que
essas empresas sao fortes
concorrentes no mercado de
arte secundario do pais, cuja
maior vantagem competi-
tiva € uma extensa base de
clientes global.

Na primeira se¢8o desta pesquisa, apresentamos uma estimativa do
valor global do mercado de arte no Brasil entre 2019 e 2023. Na pesquisa
quantitativa, investigamos o tamanho das galerias respondentes de
acordo com seus respectivos valores gerais de vendas, ou VGV, em
2022 e 2023.

A analise comparativa entre os dois anos revela uma leve tendén-
cia de crescimento, indicado pelo aumento de 34% na quantidade de
galerias que vendem entre R$5 milhdes e R$15 milndes por ano. Apesar
dessa mudanca, a faixa de vendas até R$5 milhdes ainda é a mais
representativa, com 58% das galerias neste intervalo em 2023. As faixas
de faturamento superiores a R$15 milhdes permaneceram relativamente
estaveis, com poucas galerias atingindo essas cifras.

Valor geral de vendas das galerias

Até R$5 milhdes . R$5 a R$15 milhdes

. R$15 a R$50 milhdes . Acima de R$50 milhées

0% 100%

R0RR

0% 100%

R0R3
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-~ INDICE SECAO 3.

A média do tamanho da equipe em periodo integral nas galerias par-
ticipantes foi de 9 colaboradores, o mesmo ndmero reportado na
pesquisa de 2018. Metade das galerias declararam ter até 5 colabora-
dores, indicando que o setor ainda € composto majoritariamente por
equipes enxutas, uma caracteristica que pode influenciar a capacidade
de crescimento e expansao das galerias, especialmente aquelas com
ambigdes de atuagdo internacional.

NGmero médio de colaboradores das galerias em periodo integral

Até 3 . 4a6 ’ 7a14
. 15a30 . 31a38 ‘ 39 ou mais

0% 100%

{018

16%

2% |
4%

0% 100%

204

4% |
4%

A pesquisa revelou uma correlagdo entre o tamanho da equipe
e 0 VGV de cada galeria. Conforme demonstrado na tabela abaixo,
guanto maior o faturamento, maior o nimero de colaboradores. Esses
dados evidenciam gque o crescimento do quadro de pessoal acompa-
nha o aumento no volume de negdcios, refletindo a necessidade de
uma estrutura maior para apoiar operagdes mais complexas e diversifi-
cadas, como filiais e projetos no exterior.
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5.6

QUADRO DE Relagéo entre valor geral de vendas e colaboradores em
PESSOAL periodo integral

Valor Geral de Vendas

Média de colaboradores

204 @

Até R$5 milhdes 5

R$5 a R$15 milhdes 8

R$15 a R$50 milhdes 20
@  AcimadeR$50 milnses 40

54




- INDICE SECAO 3.

A pesquisa revela que a arte contemporanea domina amplamente o
mercado de arte representado, com 82% das galerias indicando que
trabalham principalmente com esse setor. Este dado reflete a forte
demanda e o foco no trabalho de artistas nascidos apés 1940, que
muitas vezes exploram novas midias, conceitos inovadores e dialogos
com o contexto sociocultural atual.

Em contraste, 14% das galerias afirmaram atuar principalmen-
te no setor de arte moderna, voltado para obras de artistas nascidos
até 1940. Embora represente uma parcela menor em comparagdo ao
mercado contemporaneo, o setor de arte moderna continua relevante,
especialmente entre colecionadores que buscam pecas de artistas
modernistas brasileiros e internacionais. Estes, mesmo sendo de uma
geracéo anterior, mantém um legado importante e tém uma influéncia
duradoura sobre o mercado e a producao artistica atual.

O setor de design foi mencionado por apenas 1% das galerias, in-
dicando um nicho em que pode haver espacgo para crescimento. A va-
lorizac&o do design de mobiliario e objetos de arte funcionais enquanto
objeto colecionavel vem crescendo e pode abrir novas oportunidades
para o mercado brasileiro. Por fim, 3% das galerias assinalaram a op-
¢8o outros, sugerindo uma leve diversificagcdo em segmentos menos
tradicionais ou hibridos, que podem incluir praticas artisticas que n&o
se enquadram estritamente nas categorias mencionadas acima.

Setor de atuacéo das galerias

Arte contemporanea (artistas Arte moderna (artistas
nascidos apods 1940) nascidos até 1940)
Design . Outros
0% 100%

204

o [

1%
3%
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Leildes, sendo transpa-
rentes e pUblicos, propor-
cionam seguranga tanto
para compradores quanto
para vendedores, criando
um ambiente propicio para
a valorizagdo das obras e
incentivando a liquidez, ja
que as obras adquiridas tém
maior chance de ser reven-
didas com sucesso quando
avaliadas por seu histérico.

No mercado de arte, distinguem-se principalmente dois segmentos: o
mercado primario e o mercado secundario.

O mercado primario envolve a venda de obras de arte diretamente
do artista ao comprador, geralmente por meio de galerias de arte ou
feiras. Neste segmento, a obra & vendida pela primeira vez, sendo uma
criac8o inédita, com o preco estabelecido pelo préprio artista ou pela
galeria que o representa. Esse mercado € fundamental para a des-
coberta e promogéo de novos talentos, incentivando a valorizagéo
de artistas emergentes e contribuindo para a renovagdo continua do
cenario artistico.

O mercado secundario, por outro lado, compreende a revenda
de obras de arte que ja foram adquiridas anteriormente. As transacdes
ocorrem entre colecionadores, casas de leildo, galerias especializadas
e outros intermediarios, com precos influenciados por fatores como de-
manda, historico de exposicdes e proveniéncia. Este mercado & essen-
cial para proporcionar liquidez e apreciag8o ao valor das obras, muitas
vezes servindo como um indicativo da importancia e da relevancia de
um artista no mercado.

A pesquisa revelou que 58% das galerias atuam exclusivamente no
mercado primario. Apenas 7% indicaram que atuam exclusivamente no
mercado secundario. Isso sugere que o nimero de galerias que se con-
centramnarevendade obrasdearte € relativamente pequeno, o que pode
refletir a dindmica do mercado brasileiro, no qual a revenda de arte talvez
ainda ndo tenhaamesmarelevancia que em outros paises. Nado obstante,
também reflete uma ades&o menor deste segmento em nossa pesquisa.

E interessante notar que 36% das galerias atuam em ambos os
segmentos - primario e secundario - o que indica uma estratégia de
diversificacdo.Esse modelo hibrido permite que elasatendamaumabase
declientesdiversificada, oferecendo tanto ainovagdo dasnovascriagdes
quanto o prestigio de obras consagradas, consolidando sua posi¢&o no
mercado. Essa &€ uma estratégia que garante crescimento e sustentabili-
dade financeira, assegurando um fluxo constante de receita, mesmo em
periodos com menos langcamentos inéditos.
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MERCADO
DE ATUAGAO

Mercado de atuacédo das galerias

Ambos os mercados

Mercado primario . Mercado secundario R .
(primario e secundario)

0% 100%

204

58% 36% .

Relacdo entre mercado de atuagéo e valor geral de vendas

Enguantoomercado primariocontinuaaserafontecentraldereceitapara
as galeriasbrasileiras, os dados mostram que a participagéo dareceitado
mercadosecundariotemaumentadoconsideravelmentedesdeapesquisa
realizada em 2018, indicando um progressivo amadurecimento do setor
de revendas no Brasil. A pesquisa revelou uma mudanca significativa na
representatividade do mercado secundario entre as galerias associadas
a ABACT.Em 2018, 61% das associadas reportaram que menos de 25% de
sua receita vinha do mercado secundario. Em 2023, esse percentual caiu
para 40%, indicando que mais galerias estio se engajando de forma ativa
nomercadosecundario e gerando uma parcelasignificativade suasrecei-
tas por meio de revendas.

No mesmo sentido, outro dado relevante € o aumento significativo
naporcentagem de galeriasassociadasa ABACT paraasquaiso mercado
secundario tem uma grande relevancia: 20% das associadas reportaram
que maisde 75% de suasvendas s&o oriundas do mercado secundario,em
comparagdo comapenas 13% em 2018. Para o futuro, espera-se que essa
estratégia continue a evoluir,a medida que o mercado de revenda consoli-
da-se ainda mais.

Representatividade do mercado secundario no valor geral de
vendas das galerias associadas a ABACT

Menos de 25% . Entre 25% e 50%
Entre 50% e 75% ‘ Mais de 75%
0% 100%
2018 o [ oo D)
0% 100%

20R
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MERCADO
DE ATUAGAO

Por fim, observamos que as galerias que atuam tanto no mercado
primario quanto no secundéario tendem a apresentar um faturamento
significativamente maior em comparacdo as que operam exclusiva-
mente em um Unico segmento. Entre aquelas que atuam em ambos 0s
segmentos, 37% relataram vendas superiores a R$15 milhdes, enquanto
apenas 8% das galerias que operam exclusivamente no mercado pri-
mario atingiram esse patamar de vendas.
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DAS (GALERTAS)
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A anélise das despesas operacionais das galerias revela que a maior
parcela dos custos esta vinculada a participacdo em feiras de arte,
representando 25% do total das despesas. Esse resultado reflete a
importancia estratégica das feiras no mercado de arte contempora-
nea, pois elas ndo apenas promovem a visibilidade das galerias, mas
também oferecem oportunidades essenciais de vendas e networking.
Os gastos relacionados a participacéo incluem aluguel de espaco,
logistica, transporte, equipe e seguro, componentes que aumentam os
custos totais dessas atividades.

Em comparagdo com a pesquisa de 2018, na qual a participagéo
em feiras representava 20% das despesas operacionais, observa-se
um acréscimo de 5 pontos percentuais. Esse crescimento pode ser
atribuido tanto aoc aumento dos custos associados a essas participa-
¢Bes quanto ao maior nimero de galerias envolvidas em feiras interna-
cionais, que demandam investimentos mais altos.

A folha de pagamento surge como o segundo maior item de
despesa, correspondendo a 23% dos custos operacionais (contra 18%
em 2018). Esse dado sugere que as galerias estdo investindo mais em
recursos humanos, seja para expandir suas operacdes, aumentar a efi-
ciéncia de suas equipes ou aprimorar a qualidade do atendimento e da
producgéo artistica. Esse aumento também sinaliza a continua profissio-
nalizagdo do setor, com as galerias buscando construir equipes mais
especializadas e capacitadas para atender & demanda crescente e aos
padrdes do mercado.

Além disso, outros itens como producgéo de exposicdes (14%) e
aluguel (12%) também figuram como despesas relevantes. No grafico
abaixo detalhamos as médias de despesas operacionais das galerias
por faixa de vendas. Em conjunto, esses dados oferecem um panorama
completo dos gastos das galerias, permitindo uma visdo das priorida-
des e desafios de gastos do setor.
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PRINCIPAIS GASTOS
DA GALERIA

Médias de despesas das galerias por faixa de vendas

Participagédo em feiras . Folha de pagamento
’ Qutros custos operacionais . Produgéo de exposi¢cdes

. Aluguel ' Marketing e comunicagéo

Despesas de viagens
(excluindo feiras)

R0R8

0% 100%

Até R$5 milhdes

25%

R$5 a R$15 milhdes

23%

R$15 a R$50 milhdes

22%

Acima de R$50 milhdes

Média agregada

25%
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A média de impostos pago pelas galerias sobre suas vendas é de 14%,
mas algumas enfrentam uma tributagdo significativamente mais alta,
elevando a média geral. De fato, 10% das galerias reportaram uma car-
ga tributéria de pelo menos 22%, o que revela uma distribuicdo desigual
dos impostos no setor. Esse cenéario sublinha a importancia de politicas
fiscais que considerem as particularidades de cada galeria, visando
equilibrar as obrigacdes fiscais com suas realidades operacionais para
evitar que uma tributagdo elevada se torne um empecilho ao cresci-
mento e a sustentabilidade do mercado.

As entrevistas da pesquisa qualitativa também identificaram
que a inseguranca tributaria, exemplificada pela auséncia de isengéo
de ICMS na SP-Arte em 2024, e a falta de incentivos fiscais no Bra-
sil afetam as compras de arte no pais. E importante destacar que a
isencdo de ICMS nas feiras nacionais é fundamental para perpetuacéo
do mercado. Esse beneficio fiscal pontual ndo deve ser visto como um
privilégio destinado a um grupo especifico, mas sim como uma politica
estratégica que beneficia toda a economia em torno desses eventos.
Ao fomentar a atividade comercial durante as feiras, que tém duracéo
média de apenas cinco dias, 0s governos estaduais estdo estimulando
um ecossistema econdémico muito mais amplo. Essas feiras atraem
milhares de visitantes, incluindo colecionadores, curadores e turistas,
gerando impacto positivo em diversos setores, como hotelaria, gastro-
nomia, transporte e servigos. Além disso, a isengdo contribui para a in-
ternacionalizagdo das feiras brasileiras, ao torna-las mais competitivas
globalmente e atraentes para galerias estrangeiras. Para importagdes,
0 padrédo da aliquota final € de aproximadamente 42%. Sem a isengéo
de ICMS, a carga tributaria torna-se proibitiva para a participagéo de
galerias estrangeiras.

Regime de tributagao das galerias

Simples . Lucro presumido

Lucro real ‘ N&o informado

0% 100%
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1 Deacordo com uma pes-
quisa publicada em 2021 pela
Faculdade de Medicina de
Botucatu da Universidade Es-
tadual Paulista (FMB/Unesp),
2% da populag&o adulta bra-
sileira se identificam pessoas
transgéneros ou ndo binarias.
Em ndmeros absolutos, isso
significa cerca de 3 milhdes
de individuos <https://tinyurl.
com/nhd8bkpa> (Acesso:

15 jan. 2025).

A representacdo de artistas por género nas galerias brasileiras ainda
apresenta uma predominéncia masculina. Dos artistas representados,
63% sdo homens, enquanto 35% sdo mulheres e 2% se identificam
como género nao binario. Esses nlmeros sugerem que, embora haja
uma presenga relevante de artistas femininas, ainda existe uma dife-
renca consideravel em relacéo a representacdo masculina. Quanto a
representacao de artistas de género ndo binario, ela & proporcional a
demografia dessa populagdo no Brasil.

Distribuicdo de géneros dos artistas representados

. Feminino

Masculino Género ndo binario

0% 100%

{024

Alguns colecionadores
entrevistados afirmaram
que uma das barreiras

para o mercado de arte € a
quantidade de artistas re-
presentados pelas galerias.
Essa opinido sugere que um
portfélio de artistas menor,
mas mais coeso, pode gerar
resultados melhores. De
fato, galerias que represen-
tam muitos artistas podem
ter dificuldade em zelar por
todos eles, com a consequ-
éncia de alguns nomes fica-
rem escanteados em suas
programacgdes. Essa visdo
é reforgada pela concentra-
¢ao de receita em poucos
artistas, conforme discutido
na segéo 3.12 abaixo.

2%

A mediana fornece uma visdo de como a "galeria tipica" se
comporta em termos de representacéo de género. Neste recorte, a
mediana de artistas que as galerias representam sio 17, dos quais 10
s8o homens e 7 s&§o mulheres, o que demonstra que a representagéo
de género, embora ndo igual, € relativamente equilibrada na maioria das
galerias. No entanto, o fato de a mediana de artistas ndo binarios ser
nula reafirma a necessidade de uma inclusdo mais significativa.

Quando analisamos a correlag@o entre a média de artistas repre-
sentados e o faturamento das galerias, observamos que aquelas que
apresentam maior faturamento tendem a representar mais artistas.
Por exemplo, galerias com vendas de até R$5 milhdes representam,
em média, 21 artistas, enquanto aquelas com vendas entre R$15 e
R$50 milhdes representam, em média, 45 artistas. Curiosamente, as
galerias com vendas acima de R$50 milhdes, embora com grande
sucesso comercial, representam, em média, 32 artistas, sugerindo um
foco em artistas de maior renome e valor comercial.

42



5.11

REPRESENTAGAO
DE ARTISTAS

Quantidade de artistas representados pelas galerias
por faixa de vendas

Média ® Mediana

204

0 10 20 30 40 50

Até R$5 milhdes

15 21

R$5 a R$15 milhdes

24 - 38

R$15 a R$50 milhdes

37 45

Acima de R$50 milhdes

Na analise dos dados disponiveis, ndo foi identificada uma
correlacao estatistica relevante entre o faturamento das galerias e a
diversidade de género dos artistas representados. Isso significa que,
independentemente do valor geral de vendas, a proporgéo de artistas
masculinos, femininos € N30 binarios representados ndo varia de forma
significativa de acordo com o valor geral de vendas. Esse dado indica
que a discrepéncia de géneros representados € um desafio estrutural
mais amplo, e ndo especifico a determinados tipos de galeria. Para o
futuro, fomentar a igualdade de género e incluséo de artistas ndo bina-
rios pode ser uma estratégia importante para o crescimento e moder-
nizagdo do mercado de arte no Brasil.
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Independentemente da quantidade de artistas representados por uma
galeria, € comum que uma parcela significativa da receita provenha de
um grupo restrito de talentos em seu portfdlio, uma tendéncia observa-
da tanto no Brasil quanto no exterior. Esta se¢8o explora a importancia
estratégica dos artistas mais vendidos para a sustentabilidade financei-
ra das galerias, sugerindo que seu sucesso financeiro esta frequente-
mente atrelado ao desempenho continuo de alguns artistas-chave.

Para a maioria das galerias brasileiras, o seu artista mais vendido
contribui com aproximadamente 25% do total de suas vendas, o que
revela um papel importante, mas ndo dominante, deste no faturamento
geral. Esse nimero € consideravelmente menor quando comparado a
pesquisa global, na qual foi constatado que, em média, um terco das
receitas das galerias & gerada por seu artista mais vendido. Poucas ga-
lerias (3%) relatam que este representa mais de 50% de seu VGV, o que
sugere uma distribuigdo relativamente equilibrada e uma menor depen-
déncia de casos extremos de concentragdo de receita em um Gnico
artista. Essa distribuicdo mais equilibrada no Brasil pode ser um indica-
tivo de uma abordagem mais diversificada nas estratégias comerciais
das galerias, o que reduz o risco financeiro de depender exclusivamen-
te de um artista.

Ao ampliar o foco para os trés artistas mais vendidos por cada
galeria, observamos que eles respondem por aproximadamente 51%
do VGV médio das galerias brasileiras, nimero proximo aos 53% veri-
ficados na pesquisa global. Notavelmente, 20% das galerias relataram
que seus trés artistas mais vendidos representam dois ter¢os ou mais
dos seus VGVs. Essa concentrag8o sugere uma estratégia comum
entre as galerias, de focar naqueles que garantem maior retorno finan-
ceiro, embora isso implique em riscos associados a dependéncia de
poucos nomes para sustentar as receitas, como mudanca nas prefe-
réncias de mercado, nas tendéncias artisticas ou, ainda, a possibilida-
de de troca de galeria por parte dos artistas representados.
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DESEMPENHO Desempenho dos principais artistas das galerias em relagéo a
DOS PRINGIPAIS participacéo no valor geral de vendas em 2024

ARTISTAS

Participagéo no valor geral ) ) ) . ) )

de vendas Seu artista mais vendido Seus 3 artistas mais vendidos

Até 20% 37%

De 20% a 40% 46%

De 40% a 60% 14%

De 60% a 80% 3%

Acima de 80% 0%
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A quantidade de exposicdes realizadas pelas galerias em 2023 € 2024
(previs&o) varia de forma significativa, com um intervalo de 0 a 24 even-
tos, refletindo tanto as capacidades quanto as estratégias individuais
adotadas por cada uma delas. Em média, elas apresentaram 7 expo-
sicdes ao ano, um leve aumento em relacdo a pesquisa de 2018, que
registrou uma média anual de 6 exposigdes.

A média de 7 exposicdes por galeria € consistente entre todas
as faixas de receita, exceto entre aquelas com valor geral de vendas
superior a R$50 milhdes, nas quais a média anual em 2023 salta para
156 exposicdes. Esse nimero mais elevado pode ser atribuido ao fato
de que essas galerias, em geral, possuem filiais e espacos expositivos
amplos, que possibilitam a realizagdo simultanea de varias mostras.

Esse panorama sugere que, embora a maioria das galerias man-
tenha um ritmo moderado de exposicdes, as de maior porte investem
em uma programac¢ao mais intensa, o que pode gerar maior visibilida-
de e engajamento. Esse diferencial pode refletir tanto sua capacidade
financeira quanto seu posicionamento estratégico, indicando que um
portfolio de exposicdes robusto pode ser uma ferramenta fundamental
para fortalecer a marca e atrair novos colecionadores.

Média de exposi¢des realizadas pelas galerias de acordo
com faixa de vendas

2023 2024 *
Até R$5 milhdes 8 . 7
R$5 a R$15 milhdes 7 . 7
R$15 a R$50 milhdes 8 10

Acima de R$50 milhdes

15

-
o1

* Projeg&o
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Embora o mercado de arte brasileiro tenha registrado um aumento de
21% entre 2022 e 2023, o volume de obras vendidas manteve-se esta-
vel, com uma média de 142 obras por galeria em 2022, e 141 obras em
2023. Essa constancia indica que a demanda por obras de arte perma-
neceu consistente enquanto o valor delas aumentou.

Em termos globais, o mercado de arte registrou uma leve que-
da de 2% no volume médio de obras vendidas no mesmo periodo. A
estabilidade observada no Brasil sugere uma resiliéncia especifica do
mercado brasileiro, possivelmente sustentada por sua maior depen-
déncia ao consumo interno.

Para além da média, ha uma variabilidade significativa no nidmero
de obras vendidas entre as galerias, com algumas apresentando um
volume de vendas muito elevado. A mediana, por n&o ser influenciada
por esses valores extremos, pode ser uma medida mais representativa
do mercado. A mediana permaneceu estavel em 130 obras (tanto em
2022 quanto em 2023), o que reforga a avaliag&o de que a quantidade
de obras vendidas permaneceu estavel.

Quantidade média de obras vendidas pelas galerias

Até 60 obras . Entre 61e 120 . Entre 121e 180
‘ Entre 181e 240 . Entre 241e 300 . Acima de 300
0% 100%
2022
5% |
0% 100%
2025
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DE OBRAS
VENDIDAS

A pesquisa revelou uma correlagéo entre o volume de obras
vendidas e o faturamento das galerias. Em particular, galerias com VGV
superior a R$50 milhdes tendem a comercializar um ndmero significa-
tivamente maior de obras, o que pode estar ligado a maior visibilidade
internacional e participagdo em feiras de arte, assim com uma maior
quantidade de exposigdes. Esse cenario destaca a importancia da di-
versificac8o e da expans8o para mercados externos como uma estra-
tégia fundamental para impulsionar o crescimento.

Por outro lado, observa-se que 10% das galerias que vendem
mais de 200 obras possuem um faturamento de até R$5 milhdes, indi
cando que o volume de vendas n&o € o Unico fator determinante para
uma receita elevada. Algumas galerias vendem uma grande quantida-
de de obras de valor mais acessivel, como mdltiplos, enquanto outras
vendem menos obras, porém com valores mais elevados. Essa diferen-
ciacdo sugere que as estratégias de vendas variam conforme o nicho
de mercado e a estrutura de cada galeria. Galerias que trabalham com
obras de valor mais acessivel podem buscar compensar com volume,
enquanto galerias focadas em obras de alto valor conseguem resulta-
dos significativos com um volume menor.

Quantidade média de obras vendidas pelas galerias
de acordo com faixa de vendas

Média ® Mediana

202 5 0 50 100 150 200 250 300
Até R$5 milhdes 100 128
R$5 a R$15 milhdes 172 * 190

i i i 1
R$15 a R$50 milhdes 218 * 270
Acima de R$50 milhdes 260 * 280

T T ‘
Média agregada 130 ° 141

Il Il ‘
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O mercado de arte brasileiro &€ majoritariamente dominado por formas
de arte tradicionais, como pinturas e esculturas. No entanto, outras
midias, como trabalhos em papel e fotografia, mantém relevancia em
nichos especializados.

Pinturas é a categoria dominante nas vendas de arte no Brasil,
respondendo por uma média de 56% do valor total de vendas. Algu-
mas galerias dependem exclusivamente dessa categoria, com 100%
de suas receitas provenientes dela. Esse resultado reflete tendéncias
semelhantes as observadas globalmente. No mercado internacional,
de acordo com a pesquisa da Art Economics, pinturas representam
64% do total de vendas, um percentual ainda mais elevado do que no
mercado brasileiro.

Esculturas, embora menos predominantes que as pinturas, ainda
ocupam uma parcela significativa das vendas, com uma média de 17%.
Algumas galerias reportaram que até 73% de suas vendas vieram de
esculturas, destacando a forga desse meio em nichos especificos.
Comparativamente, a participagdo de esculturas no mercado interna-
cional é de 12%. E uma diferenca significativa, indicando que os com-
pradores brasileiros tém uma maior disposi¢cdo para adquirir obras
tridimensionais, talvez devido a prevaléncia de espacos que acomo-
dam pecas tridimensionais de forma mais ampla.

Trabalhos em papel, com uma média de 9%, representam uma
frac8o menor das vendas totais, e a maioria das galerias tém uma
presenga limitada nesse segmento. Apesar disso, algumas galerias
relataram que até 60% de suas receitas vieram dai, sugerindo que
colecionadores e compradores especializados continuam interessados
nesse tipo de obra.

Tanto fotografias quanto mdltiplos e edigcdes exibem comporta-
mentos semelhantes, com médias de 9% e 5% das vendas, respecti-
vamente. Apesar da baixa representatividade média, algumas galerias
reportaram que 100% de suas receitas vieram exclusivamente de um
desses segmentos, evidenciando a existéncia de nichos especializados
em fotografia e edigdes limitadas.
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A categoria Outros, que inclui formas de arte mais experimentais
como filmes, instalagdes e arte digital, representa uma pequena parce-
la, sendo nula para algumas galerias. No entanto, algumas delas relata-
ram até 40% de suas vendas provenientes dai, revelando a existéncia
de mercados de nicho para essas formas de arte mais inovadoras.

A variac8o significativa entre as categorias demonstra que as ga-
lerias podem diversificar suas fontes de receita, que ndo apenas amplia
seus portfélios, mas também ajuda a atrair diferentes perfis de cole-
cionadores. O mercado de arte no Brasil, embora centrado em formas
tradicionais, parece estar lentamente abragando novos meios, o que
pode impulsionar o crescimento e a inovacdo no futuro proximo.

Balancgo de vendas por tipo de obra de arte

Média ® Mediana

20R

0% 100%

Pinturas

57% °60%

Esculturas

15% ° 17%

Trabalhos em papel *5% 9%
Fotografias *5% 9%
Mailtiplos e edicdes *1% 5%

Outros (Filme, Instalagao,
Arte digital etc.)

3%

Para além de um exame da circulacdo comercial de obras de arte
por tipo, a pesquisa qualitativa buscou compreender as tendéncias ar-
tisticas mais relevantes em termos de contetdo. Os resultados indicam
uma valorizag8o geral de pautas identitarias e discursos multiculturalis-
tas, como tematicas que abordam diversidade e inclusdo, com um foco
especial em artistas afrodescendentes, indigenas, mulheres e LGBTQIA+.
Também foram identificados interesses em torno da arte figurativa e
da intersec8o entre arte, ciéncia e tecnologia, com destaque para a
influéncia da inteligéncia artificial. Temas ligados a sustentabilidade e a
ecologia tém atraido uma atencéo especial do mercado. A crescente
valorizac8o de temas ambientais reflete a urgéncia das questdes ecolo-
gicas globais e coloca o Brasil, com sua biodiversidade singular e papel
essencial na preservacdo ambiental, como um territoério de relevancia
Unica para explorar essas narrativas.
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Solicitamos as galerias que indicassem a porcentagem do VGV cor-
respondente a diferentes faixas de pre¢o das obras de arte vendi-
das. A andlise dos resultados, considerando os valores maximos,
médios e medianos, revela padrdes interessantes sobre o compor-
tamento dos pregos e o volume de vendas no mercado de arte.

Os dados demonstram que o mercado de arte brasileiro € do-
minado por vendas de obras em faixas de preco inferiores a R$150 mil,
com especial concentragdo nas obras de até R$50 mil. Algumas gale-
rias operam exclusivamente nesta faixa de preco, com 100% de suas
vendas provenientes de obras abaixo de R$50 mil. Isso sugere que a
maioria das galerias estéo operando com um pUblico comprador em
busca de obras relativamente mais acessiveis. Por outro lado, as fai-
xas de prego acima de R$300 mil representam uma pequena fatia do
mercado. Isso indica que, embora existam galerias que operam nes-
te segmento, o mercado para obras de arte de alto valor € restrito e
concentra-se em um nimero pequeno de galerias especializadas.

Na faixa de preco entre R$50 mil e R$150 mil, a média de 22%
indica que uma parcela consideravel das vendas das galerias esta
nesse intervalo de preco. O fato de algumas galerias atingirem até
65% de suas vendas nesta faixa indica que hd um mercado relativa-
mente sdlido para obras com precos nessa parcela intermediaria.

Na faixa de preco entre R$150 mil e R$300 mil, a média de 11%
indica que poucas galerias vendem uma proporgéo significativa de
obras neste intervalo de preco. No entanto, algumas chegam a realizar
até 90% de suas vendas em obras neste intervalo, sugerindo que existe
uma segmentacéo especifica no mercado para obras de médio-alto
valor. Isso indica uma oportunidade de crescimento nessa faixa de
preco, em que existe alguma atividade, mas ainda ndo é predominante.

A pesquisa revelou que metade das galerias n&do vendem
nenhuma obra acima de R$ 300 mil, sendo que, no agregado,
apenas 9% do VGV de todas as galerias entrevistadas
foram de obras de arte com valor acima de R$300 mil.
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OBRAS DE ARTE

Balango de vendas por preco das obras de arte

Média

Mediana

20R

0%

100%

Até R$50 mil

59%

* 65%

R$50 mil a R$150 mil

20%-

22%

R$150 mil a R$300 mil

10%° 11%

R$300 mil a R$500 mil

5%

R$500 mil a R$1 milhdo

2%

R$1milhdo a R$2 milhdes

1%

Acima de R$2 milhdes

1%
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No setor de consultoria de
arte, em 2023, o niimero de
clientes Gnicos atendidos
pelas empresas variou
entre 12 e 50, embora duas
consultorias tenham pre-
ferido ndo divulgar esses
dados. No mesmo periodo,
o nimero de obras comer-
cializadas por empresa
variou entre 20 e 150. Nao
houve um consenso entre
os entrevistados quanto a
melhora ou piora dos resul-
tados em comparacdo com
o0 ano de 2022.

1 O desvio padréo € uma
medida estatistica que indica
a dispersdo de um conjunto
de dados em relagado a sua
média. Um desvio padrdo
baixo indica que os valores
estdo proximos da média,
enguanto um desvio padr&o
alto revela uma maior varia-
bilidade dos dados.

A analise do nimero de clientes Gnicos que compraram nas galerias
em 2023 revela tendéncias importantes sobre o comportamento de
consumo no mercado de arte contemporanea no Brasil. Para fins des-
ta analise, um cliente Gnico € definido como aquele que realizou pelo
menos uma compra na galeria no referido ano, sendo contado uma
Unica vez, independentemente do nimero de transacdes realizadas.
A média reportada pelas galerias foi de 98 clientes Unicos, mas o
desvio padréo’ de 106 revela uma variagédo significativa, sugerindo que
algumas galerias atendem um ndmero muito maior de clientes, o que
eleva a média. Esses dados indicam que o mercado € composto por
galerias com diferentes perfis de atuagéo, adotando estratégias de
venda e fidelizac8o variadas, bem como operando em segmentos dis-
tintos de pregos e canais de venda.

O ndmero méaximo relatado de 500 clientes Ginicos ao ano € o
fato de que 85% das galerias atenderam até 150 clientes demonstra
que poucas galerias lidam com um volume significativamente alto de
compradores. Para muitas, o volume de vendas esta concentrado em
uma base relativamente menor, destacando a importancia de manter
relagBes fortes com colecionadores recorrentes e oferecer experién-
cias personalizadas e exclusivas para garantir a fidelizac8o.

Quantidade média de clientes Gnicos das galerias

Até 30 61a 90

‘ 91a 120 . 151 ou mais

0% 100%

R0R

A pesquisa também aponta para uma correlagédo entre o nime-
ro de clientes Unicos e o faturamento. Galerias com VGVs mais altos
tendem a atender um ndmero maior de clientes, o0 que sugere que
0 aumento de receita esta diretamente associado a capacidade de
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expandir a base de clientes, seja por meio de canais digitais, participa-
c8o em feiras ou outras estratégias diversificadas de vendas.

Balanco de clientes Gnicos por faixa de vendas das galerias

Média o Mediana

202 5 0 50 100 150 200 250
Até R$5 milhdes 51 73

f
R$5 a R$15 milhdes 100 110

f f
R$15 a R$50 milhdes 71° 14

f f
Acima de R$50 milhdes 231 248
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A pesquisa qualitativa
identificou que coleciona-
dores estrangeiros estdo
cada vez mais interessa-
dos em artistas brasileiros
que oferecem uma viséo
contemporanea do pais.

Ela também revelou que

a demora no processo de
exportagéo, que chegaa
levar 60 dias, € uma das
principais dificuldades
para concluir vendas para
clientes estrangeiros. Isso
compromete a agilidade
tanto no recebimento do
pagamento quanto na re-
messa das obras. Had uma
grande burocracia e ha a
exigéncia de emissdo de
nota fiscal por pessoas fi-
sicas, o que adiciona mais
uma camada de complexi-
dade ao processo.

1 O ArtImmersion Trip &
uma agéo organizada pelo
Projeto Latitude, fruto da
parceria entre a ABACT e a
ApexBrasil. A iniciativa atrai
ao Brasil colecionadores e
profissionais do mercado
de arte estrangeiros para
participarem de roteiros,
visitas guiadas a galerias,
instituicdes e feiras de
arte com o objetivo de se
familiarizar com agentes
do mercado brasileiro de
arte contemporénea.

A pesquisa investigou a distribuigcéo das receitas das galerias de acordo
com o tipo de comprador final. As categorias incluiam colecionadores,
museus e instituicdes, tanto nacionais quanto estrangeiras, além de
outros. Os resultados mostram que o mercado de arte brasileiro ainda

€ amplamente sustentado pelo plblico local, com uma média de 77%
das vendas para este perfil. Esse cenario destaca a importancia de

uma base de colecionadores locais sélida para a sustentabilidade das
galerias. Ja as receitas provenientes de colecionadores estrangeiros
registraram uma média de 15%, com algumas galerias alcangando até
60% de sua receita de vendas para o exterior, um dado gue indica que o
investimento em internacionalizac&o pode trazer resultados expressivos.

Vendas para museus € instituicdes nacionais compuseram uma
média de 5% do valor total de vendas. Embora relativamente pequena,
essa categoria de comprador é estratégica, pois colabora para a valo-
rizag8o de artistas e o fortalecimento do posicionamento institucional
das obras e das galerias no mercado. Assim, as vendas para museus e
instituicdes nacionais representam uma forma de investimento indireto
no reconhecimento e na valorizagdo dos artistas representados.

As receitas oriundas de museus e instituicdes internacionais
foram ainda mais reduzidas, com uma média de 3%, refletindo a
dificuldade que muitas galerias brasileiras enfrentam para estabelecer
relagdes comerciais com esse perfil. Apesar da média baixa, algumas
delas relataram vendas substanciais para museus e instituicdes
estrangeiras, com um maximo registrado de 25% da receita advinda
desse segmento. Programas como o Art Immersion Trip da Latitude;
discutido na secé&o 3.21abaixo, sdo essenciais para elevar a média
dessas vendas no longo prazo.

13



5.18

RECEITA POR
COMPRADOR FINAL

Distribuicdo de vendas por tipo de comprador final

Média ® Mediana
202 5 0% 100%
Colecionadores nacionais 77% +80%
Colecionadores estrangeiros 10% ° 15%
Mus.eus~e instituicdes ©3% 5%
nacionais
Museus e instituicdes o
. s 3%
internacionais
Outros 1%
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Enquanto mercados como
os Estados Unidos, Europa
e Asia ja utilizam tecnologia
de forma mais abrangente,
o mercado brasileiro ainda
estd em fase de adaptagéo,
indicando um potencial sig-
nificativo para crescimento,
nao apenas no sentido de
geracao de receita, mas

de eficiéncia operacional.
Indo além, as aplicagdes de
blockchain no mercado de
arte podem ter um impacto
expressivo, oferecendo
uma camada adicional de
transparéncia e confianga
entre os agentes do merca-
do, que podera impulsionar
a liquidez do mercado. Os
principais beneficios da utili-
zagao dessa tecnologia séo:
maior seguranga nas tran-
sagdes de compra e venda;
combate a falsificagdes; e

a garantia de royalties para
artistas e galerias a partir de
revendas de obras de arte
no mercado secundario.

A analise dos canais de venda revela uma distribuicdo diversificada das
origensdastransagdes, maspodemosafirmarqueaimportanciadaexpe-
riéncia presencial, em que colecionadores podem ver as obras de perto e
interagir diretamente com os profissionais da galeria, permanece um fator
decisivo para a maioria das vendas. Isso inclui vendas realizadas nas pro-
prias galerias, assim como em feiras de arte.

Em 2023, uma média de 42% do VGV foi realizada presencial-
mente nas proprias galerias. Comparativamente, na Pesquisa Setorial
de 2018, as vendasrealizadasin/oco correspondiam a 55% das transa-
¢cbdes. A queda deste percentual em 2023 sugere que essa diferencga foi
absorvida,em grande parte, pelos canais de venda on-line préoprios das
galerias (como WhatsApp, e-mail e redes sociais), que agorarepresen-
tam 20% das vendas, em comparagdo com apenas 8% em 2018. Esse
crescimentoreflete oaumentodaimportanciadodigitalnomercadode
arte, especialmente apds a pandemia, que impulsionou o0 uso desses
canais para transagdes comerciais.

No entanto, as galerias com maior faturamento tendem a vender
menos por meio de seus canais digitais, sugerindo que as transagdes
on-line se concentram em compradores com menor potencial aquisi-
tivo e/ou obras de valores mais acessiveis. Algumas galerias também
relataram dificuldades em fidelizar clientes adquiridos por meio desses
canais digitais, destacando um desafio para a retenc&o nesse ambiente.

As feiras de arte continuam a ser uma plataforma vital para alcan-
¢ar novos publicos e fomentar as vendas. As feiras de arte nacionais
representaram uma média de 25% do VGV das galerias em 2023, en-
quanto as feiras internacionais responderam por 9%. Embora seja um
percentual menor, algumas galerias reportaram que até 55% de suas
vendas ocorreram em feiras internacionais, evidenciando o impacto
potencial delas para determinados perfis de galerias.

Por fim, vendas realizadas por intermédio de plataformas on-line de
terceiros representaram apenas 1% do total. Esse dado indica que, em-
bora tenham se popularizado nos (ltimos anos, seu impacto direto nas
vendas ainda é restrito. Embora seja importante continuar explorando
€sses canais, as galerias ndo devem esperar um retorno significativo
no curto prazo. Com a familiarizagdo crescente dos compradores com
0 ambiente on-ling, & possivel que esses marketplaces ganhem maior
relevancia para o mercado brasileiro no futuro.
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Distribuicdo média de vendas por canal

Pessoalmente em sua galeria Em feiras de arte nacionais
On-line por canais da galeria ‘ Em feiras de arte internacionais

. Em feiras de arte ou plataformas on-line . Qutros

0% 100%

20R4

1% |
2%

Vendas em feiras de arte

Ao excluirmos as galerias que ndo participaram de ao menos uma feira
de arte em 2022 ou 2023, identificamos diferencas significativas no im-
pacto desses eventos sobre o VGV das galerias, dependendo de suas
faixas de faturamento.

Para aquelas com vendas anuais de até R$5 milhdes, as feiras
nacionais foram responsaveis por 30% de suas receitas, enquanto as
feiras internacionais contribuiram com 18%, totalizando 48% do VGV.
Esse dado indica que, para essas galerias, as feiras - tanto no merca-
do interno quanto externo - s§o um canal essencial para maximizar as
vendas e alcancar novos publicos.

As galerias na faixa de R$5 a R$15 milhdes apresentaram uma
dependéncia menor das feiras para suas vendas totais, com 20% de
suas receitas oriundas de feiras nacionais e 18% de feiras internacio-
nais, totalizando 38%. Esse perfil sugere que, enquanto as feiras con-
tinuam a ser relevantes, essas galerias conseguem diversificar seus
canais de vendas, provavelmente contando com uma base de clientes
frequentes nacionais.

Entre as galerias com vendas de R$15 a R$50 milhdes, as feiras
se destacaram como o canal mais importante, respondendo por uma
média de 54% do VGV - 28% provenientes de feiras nacionais e 26%
de feiras internacionais. Esse volume elevado sugere que esse grupo
de galerias utiliza as feiras internacionais de forma ativa e estratégica,
aproveitando as oportunidades de exposicéo e networking para forta-
lecer suas vendas.

Por outro lado, para galerias com vendas superiores a R$50
milhdes, as feiras contribuiram com apenas 35% do VGV - 23% prove-
nientes de feiras nacionais e 12% de feiras internacionais. Essa redu-
¢80 no impacto das feiras pode indicar que as galerias de maior porte
estdo mais voltadas para o mercado secundario — que no Brasil tende
a ser menos dependente de feiras e mais voltado a transagdes diretas
com colecionadores e clientes estabelecidos.
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Participacéo das receitas em feiras de arte por
faixa de vendas das galerias

. Em feiras de arte nacionais ‘ Em feiras de arte internacionais

{03

100%

Até R$5 milhdes

R$5 a R$15 milhdes

R$15 a R$50 milhdes

Acima de R$50 milhdes

Acompanhar as vendas realizadas em feiras de arte apresenta
um desafio, especialmente ao definir o que constitui uma venda efetiva-
da durante o evento. Além das transagdes que ocorrem diretamente na
feira, muitas negociag¢des sdo iniciadas ou até mesmo finalizadas antes
do inicio do evento. Atualmente, € comum que os galeristas enviem
prévias das obras a serem expostas e informacdes detalhadas sobre
as exposi¢des a clientes estratégicos, permitindo que eles avaliem e
considerem a compra com antecedéncia. A confirmacéo da compra,
no entanto, frequentemente ocorre na feira, quando os clientes tém a
oportunidade de ver as obras presencialmente.

Adicionalmente, as vendas realizadas apds o evento, mas que
derivam diretamente dele, s&o igualmente significativas. A feira facili-
ta o contato entre galerias e novos ou antigos clientes, resultando em
vendas de obras que, muitas vezes, ndo foram exibidas no evento, mas
que despertaram o interesse por meio da exposi¢éo de outros traba-
Ihos do artista. Assim, a presencga da galeria na feira torna-se um fator
determinante para que essas transacdes acontegam. De fato, algumas
delas relataram que o principal objetivo de participar de feiras de arte
ndo & necessariamente obter lucro imediato, mas sim estabelecer e
fortalecer relacionamentos de longo prazo com novos colecionadores,
O que pode gerar frutos no futuro.

Ao analisarmos o momento ideal de venda em feiras de arte com
base no faturamento das galerias, observamos uma tendéncia clara:
guanto maior o faturamento da galeria, maior € a probabilidade de
realizacdo de vendas antecipadas, aproveitando a estratégia de enviar
previews para seus principais clientes antes do evento. Galerias com
VGV superior a R$50 milhdes realizam, em média, 38% de suas transa-
¢Bes por valor antes do inicio do evento. Esse dado confirma que essas
galerias mantém uma base consolidada de colecionadores e destaca
o papel da feira ndo apenas como uma plataforma comercial, mas

59



5.19

CANATS
DE VENDA

também como uma oportunidade estratégica de reforcar relagdes com
clientes fidelizados e assegurar uma parcela consideravel de suas ven-
das antes mesmo do evento comegar. Essa abordagem permite a essas
galerias um maior controle sobre 0 sucesso comercial na feira, reduzin-
do os riscos associados ao evento e garantindo resultados prévios.

Distribuicdo de vendas no decorrer de uma feira

Antes da feira . No dia de abertura para convidados

. Ao longo do evento . Apbs o evento

R0R3

0%

Até R$5 milhdes

16%

R$5 a R$15 milhdes

15%

R$15 a R$50 milhdes

18%

Acima de R$50 milhées

38%
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Além da intermediagéo
comercial, os art advisors
tendem a realizar uma gama
mais ampla de servigos,

que incluem organizacéo,
catalogagéo, e gestéo de co-
legcdes; avaliagdo de obras;
planejamento sucessorio;
realizagédo de exposigdes;

e desenvolvimento de
projetos de “experiéncias”.
Os advisors entrevistados
também mencionaram que
colaboram com a promogéo
da arte brasileira ao orientar
colecionadores estrangeiros
no mercado de arte brasi-
leiro, que pode ser confuso
e dificil de navegar sem
assisténcia local.

Em 2023, o nimero de
clientes atendidos pelos art
advisors entrevistados va-
riou entre 12 e 50, embora
nem todos tenham optado
por ndo divulgar essa infor-
magdo. No mesmo periodo,
o nimero de obras comer-
cializadas por empresa
variou entre 20 e 150. Ndo
houve um consenso entre
os entrevistados quanto

a melhora ou piora dos
resultados em comparacéao
com o ano de 2022.

As consultorias de arte
cobram dos seus clientes
uma comisséo sobre o valor
da obra intermediada, com
o percentual de comisséo
podendo variar inversamen-
te ao prego da obra, com
variagdes entre 5% e 20%.

Nos Ultimos dez anos, 0 mercado de arte, tanto no Brasil quanto no
exterior, passou por uma transformacao significativa, marcada pelo
aumento expressivo da participagédo de intermediarios nas vendas das
galerias. Entre eles, destacam-se os consultores, também chamados
de art advisors, assim como arquitetos e designers de interiores, que
assumiram um papel cada vez mais central ao assessorar seus clientes
na aquisi¢do de obras de arte. Embora a maioria das galerias brasileiras
ainda opere de maneira relativamente direta, ha uma parcela significati-
va do mercado que utiliza intermediarios para maximizar suas vendas.

Na média, 19% das vendas das galerias sdo realizadas com a par-
ticipacao de intermediarios. Essa porcentagem reflete a importancia
crescente de terceiros na facilitagcdo de negocios. Para algumas gale-
rias, a dependéncia & significativamente maior, com até 50% de suas
vendas realizadas por intermediarios, o que pode ser associado a uma
estratégia mais sofisticada de vendas, em que eles exercem um papel
central na conexdo com o comprador final.

A importancia dos intermediarios varia bastante conforme o per-
fil da galeria. Aquelas com maior foco em obras de alto valor agregado
podem se beneficiar mais da participagéo de consultores e advisors,
especialmente aqueles que atendem a colecionadores sofisticados e
instituigdes renomadas. Nesses casos, a conflanga em profissionais
intermediarios &€ uma estratégia comum para alcancgar pablicos mais
exclusivos. A pesquisa também sugere que a atuacédo de intermediarios
pode estar relacionada ao porte e a visibilidade internacional da galeria.
Aquelas que participam ativamente de feiras internacionais tendem a
contar mais com intermediérios estrangeiros, uma vez que eSSes pro-
fissionais tém uma rede diversa da galeria e podem atuar como facilita-
dores em transagdes de maior complexidade e alcance global.
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O interesse pela arte brasi-
leira no exterior é avaliado
de forma positiva por todas
as feiras estrangeiras entre-
vistadas, particularmente
por arte contemporénea,
novas tendéncias e artistas
emergentes, sendo impul-
sionado por colecionadores
internacionais que valorizam
a diversidade artistica.

O perfil do publico de cada
feira reflete seu alcance
territorial e foco. As feiras
brasileiras atendem princi-
palmente colecionadores

e influenciadores de arte
locais, com uma timida
presenga de visitantes do
exterior. Ja as feiras estran-
geiras que entrevistamos
conseguem atrair uma audi-
éncia mais global, incluindo
galerias e colecionadores.

Para promover a empresa e
captar colecionadores es-
trangeiros, os art advisors
participantes da pesquisa
mencionaram visitar até 9
feiras de arte internacio-
nais por ano. Segundo eles,
parte de seus trabalhos é
atuar como intermediarios e
embaixadores culturais, co-
nectando artistas brasilei-
ros ao publico internacional.

As feiras de arte tém ampliado sua relevancia, especialmente na Gltima
década, evoluindo de plataformas predominantemente comerciais
para agentes centrais na visibilidade do sistema de artes como um
todo. Hoje, elas ndo apenas conectam galerias e colecionadores, mas
também desempenham um papel importante na definicdo de rumos
estéticos, sendo reconhecidas como espagos estratégicos para apre-
sentacdo de talentos emergentes e consolidacéo de carreiras artis-
ticas. De acordo com diversos entrevistados em nossa pesquisa, as
feiras s80 o principal veiculo de atualizagdo sobre o estado da arte. Ou
seja, deixaram de ser apenas momentos de compra e venda, adqui-
rindo fungdes institucionais que antes eram lideradas por museus e
bienais. Neste contexto, analisamos como as galerias brasileiras tém
aproveitado as feiras de arte, tanto nacionais quanto internacionais,
para fortalecer sua atuag&o e ampliar seu alcance.

A analise da participagdo em feiras de arte revela mudangas
interessantes em relagédo a estratégia de visibilidade e expanséo de
mercado das galerias brasileiras. Verificamos que, em média, elas
participaram de 3 feiras nacionais por ano, tanto em 2023 quanto em
2024 (previsédo). No entanto, a mediana dessas participacdes caiu de 3
para 2 feiras entre os dois anos. Esse dado indica para uma consolida-
¢80 do mercado interno, com as galerias dependendo menos de feiras
nacionais para projetarem seus artistas e encontrarem novos colecio-
nadores. Em vez de dispersar esforcos em mudltiplas feiras nacionais,
as galerias podem focar em outros eventos e atividades que atendem
melhor suas estratégias de vendas.

Em contraste, a participacdo em feiras internacionais mostra um
viés de crescimento. A média de eventos internacionais frequentados
por galeria também foi de 3, tanto em 2023 quanto em 2024, mas com
uma tendéncia de aumento projetada para o segundo ano. Esse dado
sugere que as galerias brasileiras estdo buscando uma maior presenca
no cenario global, expandindo-se para novos mercados em busca de
novos colecionadores e publicos.
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Média de participagdes em feiras de arte por faixa de vendas

{03

Nacionais Internacionais

Até R$5 milhdes

R$5 a R$15 milhdes

R$15 a R$50 milhdes

Acima de R$50 milhdes

024"

Nacionais Internacionais

Até R$5 milhdes

R$5 a R$15 milhdes

R$15 a R$50 milhdes

Acima de R$50 milhdes

* Projegéo

Outro dado importante € a auséncia de participacdo em feiras.
Em 2023 e 2024, 3% das galerias entrevistadas ndo participaram de ne-
nhuma feira nacional, 0 que indica que a grande maioria vé€ essas feiras
COMo essenciais para seu modelo de negdcios, mesmo que em menor
quantidade. Em relac&o as feiras internacionais, houve uma mudanca
significativa: 58% das galerias ndo participaram de feiras internacionais
em 2023, mas esse nmero caiu para 29% em 2024, representando uma
queda de 71%. Esse aumento na participagao de feiras internacionais re-
flete uma aposta das galerias em acessar novos mercados como forma
de aumentar suas receitas de maneira significativa, uma tendéncia que
pode se intensificar nos proximos anos com a crescente profissionaliza-
¢cédo e adaptagdo do mercado brasileiro as demandas globais.

Ainda assim, as feiras brasileiras continuam sendo as mais
importantes para as galerias. O grafico a seguir apresenta as feiras des-
tacadas pelas galerias como sendo as trés mais relevantes para suas
vendas, além de outras mencionadas com menor frequéncia.
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Feiras mais relevantes para vendas das galerias

20R

0% 100%

SP-Arte

81%

ArtRio

44%

Art Basel Miami Beach (E.U.A.)

23%

ArPa

18%

SP-Arte Rotas Brasileiras

18%

Art Basel (Suica)

9%

Frieze New York (E.U.A.)

4%

Frieze London (Reino Unido)

4%

Arco Madrid (Espanha)

2%

Zona Maco (México)

2%

Outras

19%

Para a maioria das feiras
entrevistadas, o desem-
penho de vendas em 2023
comparado a 2022 foi, na
média, positivo.

Para criar um ambiente
mais favoravel para o
comeércio e facilitar a ex-
portacéo de obras de arte
a partir do Brasil, as feiras
entrevistadas identificam
a necessidade de simpli-
ficagdo dos processos
burocraticos e regula-
mentagdes alfandegarias,
assim como a reducao de
custos com logistica.

Balancgo da participacdo das galerias em feiras nacionais

e internacionais em 2023

Em 2023, a maioria das galerias reportou lucro em feiras nacionais, con-
firmando que esses eventos continuam a ser importantes para impulsio-
nar vendas e gerar retornos financeiros positivos. Quando comparamos
com os dados de 2018, observamos uma evolugdo no desempenho das
galerias em feiras nacionais. O percentual de galerias lucrativas aumen-
tou significativamente, de 63% para 78%, enquanto o nimero de galerias
que relataram prejuizo caiu de 16% para 9% em 2023. Esses resultados
indicam que, ao longo dos Ultimos anos, as galerias ajustaram suas es-
tratégias para maximizar os ganhos nesses eventos.

Em relagdo as feiras internacionais, entre 2018 e 2023 o per-
centual de galerias que relataram lucro cresceu de 41% para 60%,
enquanto aguelas que tiveram prejuizo caiu de 37% para 20%. Embora
o0 desempenho em feiras internacionais tenha mostrado progresso
significativo, ele ainda fica aquém do observado em feiras nacionais,
refletindo que, apesar das oportunidades significativas que o mercado
internacional pode oferecer, ele também apresenta riscos financeiros
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mais elevados, especialmente relacionados aos altos custos de partici-
pacéo e logistica, e 8 menor penetragdo na base de clientes locais.
Outro dado importante € o grupo de galerias que reportaram nem
lucro nem prejuizo, ou que ndo souberam responder, representando
14% nas feiras nacionais e 20% nas internacionais. Para essas galerias,
a participagao pode ser vista como uma estratégia de longo prazo,
focada em visibilidade e networking, mais do que em resultados finan-
ceiros imediatos. Esses eventos podem ter sido importantes para a
manutencao da presenca de mercado, mesmo sem impacto financeiro
direto, sugerindo que os beneficios intangiveis, como o fortalecimento
de relagdes comerciais, visibilidade e networking, ainda s&o valorizados.

Balancgo da participagcdo em feiras de arte

Teve lucro Teve prejuizo

N&o teve nem lucro nem prejuizo ' N&o sabe dizer ou prefere ndo responder
2 O 2 5 0% 100%
Nacionais 78% 9% 12% .
Internacionais 60% 20% 12% -

Principais obstaculos para participagdo em feiras de arte

De acordo com a pesquisa, o maior desafio enfrentado pelas galerias
para participar de feiras de arte € o elevado custo envolvido. AlEm
disso, a incerteza sobre quais feiras s&o mais adequadas para os
objetivos comerciais também se destaca como um obstaculo signi-
ficativo. Esses resultados demonstram que a deciséo de participar
em eventos de grande porte, sejam eles nacionais ou internacionais,
envolve uma analise criteriosa, em que o alto investimento precisa ser
justificado pelos potenciais beneficios. Portanto, estratégias que aju-
dem a mitigar esses desafios financeiros e proporcionar maior clareza
na escolha das feiras podem ser essenciais para aumentar a partici-
pacao das galerias.

Outro desafio relevante € a alta demanda de tempo e falta de
equipe para preparacdo e participacdo em feiras. Para galerias com
equipes menores, 0 tempo e 0S recursos Necessarios para preparar €
participar desses eventos podem se tornar uma carga dificil de admi-
nistrar. Esses dados reforcam a necessidade de programas de apoio e
solugcdes que as ajudem a superar esses obstaculos, seja por meio de
subsidios, compartilhamento de informacdes estratégicas ou treina-
mento para maximizar o retorno sobre o investimento em feiras de arte.
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Principais obstaculos para participagéo em feiras de arte

R0R

0%

100%

Custo de participagéo

90%

Incerteza sobre qual
feira participar

32%

Dificuldade de ser aceito

17%

Alta demanda de tempo

8%

Falta de equipe

7%

Diferentes atores entre-
vistados na pesquisa
qualitativa destacaram que
a distancia geografica do
Brasil em relagdo a cidades-
-chave do mercado da arte
€ um dos principais desafios
ainsercéo da arte brasileira
no mercado global.

Distribuicdo dos custos operacionais para participar

em feiras de arte internacionais

A participagéo em feiras internacionais exige um planejamento finan-
ceiro detalhado para que as galerias possam maximizar os beneficios,
equilibrando custos operacionais com o potencial de retorno financeiro.
O valor do estande € o maior componente do orgamento, correspon-
dendo em média a 51% dos custos totais de participacdo. Em seguida,
0s custos de transporte e logistica de obras de arte somam 23% das
despesas operacionais, reforgando a importéncia de um planejamento
logistico eficiente para garantir que a participagao seja financeiramente
sustentavel. Além disso, 16% dos custos estdo relacionados a viagens,
incluindo passagens e hospedagem. E uma fatia significativa do orca-
mento, que deve ser cuidadosamente calculado para ndo comprome-
ter os resultados financeiros globais do evento.

Distribuicdo dos custos operacionais para participar

em feiras de arte internacionais

Valor do estande

Despesas de viagem (passagens

e hospedagens)

‘ Marketing e comunicagdo no destino

0%

Transporte e logistica de obras de arte

100%

R0R

23% 16% -
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Apoio financeiro ApexBrasil

A maioria dos atores entrevistados na pesquisa qualitativa afirmaram
que & fundamental fortalecer a participagdo das galerias brasileiras em
feiras internacionais. A presenca nessas feiras ndo s aumenta a visi-
bilidade da arte brasileira, mas também cria oportunidades para o es-
tabelecimento de conexdes valiosas com colecionadores, curadores,
diretores de instituicdes e outros agentes do mercado de arte global.
Essas acdes combinadas podem resultar em um aumento significativo
do reconhecimento e das exportagdes da arte brasileira.

Com este objetivo, as galerias associadas a ABACT tém a pos-
sibilidade de acessar apoio financeiro da ApexBrasil para participar
de feiras internacionais. Dependendo do plano de ades8o, as galerias
podem obter até 30% de ajuda de custo sobre o valor do estande, com
um limite de reembolso de USD 4,100. Esse apoio & particularmente
relevante, ja que o estande € o maior custo das feiras internacionais.

De acordo com a pesquisa, 77% das galerias elegiveis para esse
beneficio afirmaram ter utilizado algum tipo de apoio da Apex/Latitu-
de em suas participacdes em feiras internacionais. Embora essa taxa
de utilizac&o seja alta, ela também significa que 23% das galerias ndo
aproveitaram esse beneficio, mesmo tendo direito a ele. Essa lacuna
pode indicar uma falta de clareza sobre a existéncia do beneficio ou
dificuldades no entendimento de como acesséa-lo.

Esse cenario representa uma oportunidade de melhoria na comu-
nicagao e orientagdo por parte da ABACT e da ApexBrasil, assim como
da amplitude do beneficio. Ao reforgar a divulgacdo dos beneficios
oferecidos e simplificar o processo de solicitacédo, & possivel incentivar
uma adeséo ainda maior. Isso, por sua vez, maximizaria o impacto do
apoio financeiro, fortalecendo a presenca e a visibilidade das galerias
brasileiras no mercado internacional. Indiretamente, também pode
aumentar a quantidade de galerias associadas a ABACT, cuja pujanca é
fundamental para a articulagdo dos interesses de todo o mercado.

Distribuicdo das galerias que utilizam o beneficio da ApexBrasil

Nao sabe ou prefere ndo

Sim a .
N&o informar

0% 100%

R0R

7% 14% 9%
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Um dos advisors estrangei-
ros entrevistados na pesqui-
sa destacou que o principal
investimento necessario é
tornar os artistas brasileiros
mais conhecidos no exterior,
pois, como ele observou, s6
se compra aquilo com o qual
se esta familiarizado. Criar
essa familiaridade com

a arte brasileira pode ser
uma estratégia mais eficaz
alongo prazo do que focar
exclusivamente em nlimeros
ou no envolvimento imedia-
to do comprador.

O programa Art Immersion Trip da Latitude visa fortalecer a conexao
entre colecionadores, curadores e jornalistas estrangeiros com o mer-
cado de arte brasileiro, promovendo visitas imersivas que apresentam
o trabalho de galerias e artistas locais ao publico internacional. Apesar
do objetivo desse programa ndo ser estritamente comercial, a pesqui-
sa buscou entender o impacto dele nas vendas das galerias associa-
das a ABACT, especificamente indagando se elas realizaram vendas
para estrangeiros participantes dessa iniciativa.

Apenas 17% das galerias afirmaram ter realizado vendas para
participantes do programa, o que representa uma minoria. Esse nime-
ro pode ser interpretado de varias maneiras. Primeiramente, pode-se
considerar que o programa tem uma relevincia modesta nas vendas
imediatas. Entretanto, essa anélise pode subestimar o impacto do
Art Immersion Trip, uma vez que o efeito dessas viagens pode ndo se
refletir imediatamente em vendas, mas sim em um fortalecimento das
conexdes e ho aumento do interesse pelos artistas representados pe-
las galerias brasileiras. O Art Immersion Trip da Latitude tem um papel
estratégico no fortalecimento das relagcdes internacionais e na expo-
sigdo dos artistas brasileiros a colecionadores estrangeiros, além de
outros profissionais e agentes do setor, como curadores e diretores de
museus e instituicdes internacionais. Com um acompanhamento mais
detalhado e o desenvolvimento de estratégias de longo prazo para
capitalizar essas conexdes, 0 programa tem potencial para ampliar
significativamente seu impacto no futuro, tanto em termos de vendas
diretas quanto no estabelecimento de relacionamentos institucionais
que podem gerar frutos no longo prazo.

Distribuicdo de galerias que venderam para participantes do AIT

Sim . N&o sabe N&o

0% 100%

R0R

59%
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As galerias foram consultadas sobre suas projegdes de vendas para
2024 em comparagéo com 2023, e os resultados revelam um cenario
de otimismo: 60% delas espera que suas vendas aumentem em 2024,
Esse panorama positivo € estratégico para o seu planejamento, pois
sugere um ambiente favoravel para investimentos em programas de
expansdo e internacionalizacao. A auséncia de expectativas de queda
significativa nas vendas também refor¢a a percepcgéo de vigor do mer-
cado de arte brasileiro, mostrando que as galerias se sentem prepara-
das para enfrentar desafios e aproveitar as oportunidades a frente. Este
otimismo, especialmente em um contexto global que ainda lida com
incertezas econdmicas, € um indicador relevante do animo das galerias
no fortalecimento e crescimento do setor no Brasil.

Expectativa de vendas para 2024 de acordo com
faixas de venda das galerias

Significativamente maior ‘ Um pouco mais alto

. Aproximadamente iguais . Um pouco mais baixo

204

0% 100%

Até R$5 milhdes

36%

R$5 a R$15 milhdes

36%

R$15 a R$50 milhdes

17%

Acima de R$50 milhdes

No mesmo sentido, as casas de leildo entrevistadas também manifes-
taram otimismo com o futuro proximo do mercado de arte brasileiro.
Ja as feiras de arte estdo mais cautelosas, mas acreditam que o in-
teresse crescente de colecionadores estrangeiros no mercado local
pode compensar os desafios internos.
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Apesar dos avancos registrados desde a Ultima Pesquisa Setorial do
Mercado de Arte no Brasil, realizada em 2018, o setor ainda enfrenta
desafios estruturais que limitam sua expansdo e competitividade no
cenario global. Este capitulo reline os principais obstaculos identificados
na pesquisa de 2024 e apresenta recomendacdes praticas para enfren-
ta-los, buscando fortalecer o mercado de arte brasileiro e ampliar sua
presencga internacional.

Os desafios apontados impactam diretamente os agentes do
setor e 0 acesso a valorizagdo da produgédo artistica nacional. Entre
0s principais entraves estdo a burocracia excessiva, custos logisticos
elevados, barreiras tributarias, concentragcdo geografica do mercado
e a falta de politicas plblicas consistentes. Essas questdes, além de
frearem o crescimento do mercado, dificultam sua integragdo com as
din&dmicas globais.

No entanto, o cenario também apresenta oportunidades promis-
soras. O crescente interesse por praticas sustentaveis e a valorizagdo
da diversidade cultural no mercado internacional abrem caminhos para
que a arte brasileira alcance maior relevancia. Para aproveitar esse po-
tencial, &€ necessario superar as lacunas atuais com acdes estratégicas
e colaborativas que contemplem as diversas necessidades do setor -
de galerias e artistas a colecionadores e instituicdes publicas e privadas.

As recomendacdes aqui apresentadas ndo sdo exaustivas, mas
servem como base para agdes praticas e como gatilhos para futuras
discussdes sobre como construir um mercado de arte mais dindmico,
sustentavel e competitivo. O objetivo € ndo apenas responder aos
desafios atuais, mas também posicionar a arte brasileira como prota-
gonista no cenario cultural e econdmico global.

71



4.

CONSIDERAGOES
FINATIS

1. Burocracia complexa e custos logisticos elevados

A exportacdo de arte brasileira enfrenta entraves significativos devido a
um excesso de burocracia e custos logisticos elevados, que prejudicam
a competitividade e a capacidade de internacionalizag&o dos artistas

e galerias. As exigéncias regulatérias no Brasil, comparadas a outros
mercados globais, s8o desproporcionais e desnecessariamente com-
plicadas, criando um processo lento e oneroso que chega a ser proibi-
tivo para galerias pequenas, pessoas fisicas e artistas independentes.
Receber remessas de dinheiro do exterior também pode se tornar

um processo doloroso para muitas pessoas. Galerias de maior porte,
embora mais preparadas, precisam investir em equipes especializadas
e destinar atenc&o significativa de seus diretores e s6cios para supervi-
sionar processos logisticos complexos, desviando foco de suas ativida-
des prioritarias no desenvolvimento do negdcio.

Além disso, os custos de frete internacional sdo desafiadores,
desestimulando a exportagéo de obras de menor valor e tornando
inviavel a participacdo de galerias menores em feiras internacionais.
Obras de grande porte ou em formatos complexos s&o especialmente
prejudicadas, devido aos elevados custos de transporte e embalagens,
impactando negativamente a diversidade de representacdes artisticas
brasileiras em eventos globais. No contexto doméstico, o transporte
interno em um pais de dimensdes continentais € igualmente custoso e
ineficiente, reduzindo a circulagcéo de obras entre estados e limitando
a consolidagdo de mercados regionais, fundamentais para o fortaleci-
mento do setor.

Recomendacbes

Para superar os desafios associados a burocracia e aos custos
logisticos, & fundamental implementar medidas estruturantes e co-
laborativas que reduzam o impacto financeiro e organizacional para
0s agentes do mercado de arte. Algumas acdes sugeridas incluem:

1 Acordos de facilitacéo logistica: estabelecer parcerias
com empresas especializadas no transporte de obras de arte
para reduzir custos operacionais. Isso pode incluir a consolida-
¢8o de cargas, o compartilhamento de processos de despacho
e o0 reaproveitamento de embalagens especializadas, otimizando
recursos e diminuindo o custo individual para galerias e artistas.

2. Criacgao de centros logisticos compartilhados em free-
ports: desenvolver hubs de armazenamento em locais estraté-
gicos no exterior, como 0s fregports na Europa e nos EUA, que ja
respondem pela maior parte das exportacdes brasileiras. Esses
centros permitiriam uma circulagéo mais eficiente de obras,
reduzindo custos de armazenamento e transporte e facilitando o
acesso a mercados internacionais por parte de galerias menores.
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3. Atualizacéo e simplificagdo do Manual de Importacéo
e Exportacédo de Obras de Arte da ABACT, publicado em 2013,
com o objetivo de torna-lo mais pratico e atualizado frente as
mudangas no mercado global.

2. Alto custo de participagdo em feiras e eventos internacionais

A participagdo em feiras internacionais € essencial para ampliar a
visibilidade e a inser¢g&o das galerias brasileiras no mercado global. Em
complemento, operar em mercados diversos permite que as galerias
reduzam sua dependéncia do mercado interno, que tende a sofrer
maior volatilidade devido a fatores econdmicos e politicos. No entanto,
os custos elevados de estande e viagens (além dos logisticos discuti-
dos acima) s&o barreiras significativas, desestimulando a participagao
consistente de galerias em eventos globais estratégicos. Além disso,
as exigéncias financeiras restringem a capacidade de experimentacéo
e inovacdo nas estratégias de exposicdo das galerias, uma vez que
elas precisam priorizar eventos e ofertas de menor risco. Esse cenario
reduz a representatividade da arte brasileira em feiras internacionais,
impactando diretamente sua competitividade e visibilidade global.

Recomendacdes

As recomendac¢des identificadas para mitigar o alto custo de
participagdo em feiras internacionais incluem:

1. Aumento e diversificagdo do apoio financeiro da
ApexBrasil: Expandir o programa de ajuda de custo oferecido
pela ApexBrasil, aumentando a ajuda de custo para a participa-
¢8o em feiras internacionais, assim como expandindo o benefi-
cio para outros eventos de nicho.

2, Compartilhamento de estandes: incentivar e facilitar que
galerias compartilhem estandes e/ou artistas em feiras interna-
cionais, reduzindo custos e otimizando 0 uso de espacos. Essa
pratica ndo apenas diminui os gastos, mas também fortalece a
cooperacgdo entre galerias brasileiras, criando oportunidades
para a promog¢&o conjunta da arte nacional.

3. Negociacao de acordos no setor de hospitalidade: A
ABACT pode atuar como intermediaria para negociar condicdes
especiais com empresas do setor de hospitalidade, incluindo
descontos em passagens aéreas, hospedagem e pacotes de
viagem para galerias participantes. Tais acordos podem reduzir
significativamente os custos totais de participag¢éo e facilitar o
planejamento logistico.
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1 Osimpostos de importa-
G¢&o de obra de arte dos cinco
principais paises-destino das
exportacdes de arte a partir
do Brasil s&o: E.U.A: 0%);

Reino Unido: 5%; Francga: 5,5%;
Suiga: 7,7%; Bélgica: 6%.

4, Promocéo de intercambio entre galerias: para mitigar
0 alto custo de participagdo em feiras internacionais, recomen-
da-se a promocao de projetos culturais colaborativos, como o
modelo Condo. Essa iniciativa permite que galerias brasileiras
compartilhem seus espacgos de exposicdo com galerias estran-
geiras, promovendo uma troca cultural rica e fortalecendo a
inser¢gao de artistas brasileiros em mercado globais.

A combinacgdo dessas medidas pode ndo apenas aliviar
0s custos financeiros, mas também criar uma base mais sdélida
para a insercao global das galerias brasileiras, proporcionando o
acesso a novas audiéncias.

3. Tributos e impactos ho mercado de arte brasileiro

A carga tributaria elevada no Brasil, somada a auséncia de politicas
fiscais estratégicas, apresenta-se como uma barreira significativa para
o0 desenvolvimento do mercado de arte nacional e sua insercéo inter-
nacional. Em nivel interno, a inseguranga tributaria, como observada
na auséncia da tradicional isencao de ICMS para feiras de arte, como
ocorreu na SP-Arte de 2024, impacta diretamente a dindmica comercial
durante esses eventos. Apesar de serem iniciativas de curta duragao,
as feiras de arte movimentam um ecossistema econdémico amplo, en-
globando setores como hotelaria, gastronomia, transporte e servigcos
culturais. A isencédo de ICMS n&o deve ser vista como um privilégio se-
torial, mas como uma medida que gera externalidades positivas para a
economia local e nacional. Além disso, ao reduzir os custos das obras,
essa politica torna as feiras brasileiras mais competitivas globalmen-
te, atraindo galerias estrangeiras e fomentando a formag¢é&o de novos
pUblicos. Outro ponto critico estad nos impostos de importacao, que
chegam a 42%, criando barreiras que limitam a circulag&o internacional
de obras e prejudicam galerias brasileiras que desejam representar
artistas estrangeiros.! Essa alta tributagcdo gera uma "reserva de mer-
cado" que ndo beneficia o setor, ao dificultar o acesso a obras interna-
cionais e inflar os pregos da arte nacional.

Recomendacbes

Para superar os desafios relacionados a tributacdo, deve-se
adotar politicas fiscais que promovam a competitividade e a inte-
grac8o do mercado de arte brasileiro ao cenario global. Primeira-
mente, 0s governos estaduais devem instituir ou manter a isencéo
de ICMS durante feiras de arte. Essa medida ndo apenas facilita as
transacgdes comerciais, mas também pode descentralizar o mer-
cado ao viabilizar a realizac&o de feiras em diferentes estados,
fortalecendo o ecossistema artistico e econdmico regional.

No ambito internacional, &€ necessario revisar as taxas de
importacéo para obras de arte. Uma reducéo significativa dessa
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carga tributaria facilitaria a entrada de obras estrangeiras no Brasil,
permitindo que galerias brasileiras representassem mais artistas
estrangeiros e ampliassem o leque de ofertas a seus clientes. A
presenga de obras estrangeiras pode gerar uma competi¢cao sau-
davel, elevando o nivel de exigéncia do publico e da critica, o que,
por consequéncia, fortalece o mercado de arte local e o coloca em
patamar mais elevado no cenario global. Essa medida incentivaria
a vinda de agentes internacionais do mercado, como coleciona-
dores, curadores e galerias, que, ao interagir mais diretamente

com o mercado brasileiro, passariam a compreender melhor sua
dindmica e ariqueza da arte nacional. Adicionalmente, poderia abrir
portas para artistas e galerias brasileiras no exterior, promovendo a
circulagdo de arte em uma "via de mao dupla", que ampliaria tanto
0 reconhecimento quanto a visibilidade da producéo artistica brasi-
leira no cenario global.

Divulgacéo e visibilidade internacional

A pesquisa identificou que um desafio relevante para a consolidagéo da
arte brasileira no mercado internacional € o relativo desconhecimento
da produc¢éo cultural nacional por formadores de opinido estrangeiros.
A participacéo restrita de galerias e colecionadores internacionais em
feiras no Brasil também dificulta a construgcdo de conexdes estratégi-
cas, perpetuando o isolamento do mercado e diminuindo sua compe-
titividade. Essa conjuntura restringe o potencial da arte brasileira de
alcancar maior projecéo e circulag&o no exterior.
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Recomendacdes

Para superar essas barreiras, € necessario implementar um con-
junto de agdes coordenadas que fortalegcam a visibilidade da arte
brasileira no exterior, incluindo:

1. Expanséo do programa Art Immersion Trip: ampliar as
atividades do programa para incluir auxilio destinado a artistas,
curadores, consultores e galeristas, para que visitem mercados
estratégicos e apresentem seus trabalhos a players locais, ao
mesmo tempo em que conhecem novos cenarios artisticos. Além
disso, recomenda-se fortalecer as atividades de recepgdo de
agentes estrangeiros, diversificando e descentralizando os desti-
NOS para os quais eles sdo convidados.

2, Politicas para inclusao de artistas em exposi¢coes globais:
fomentar a presenca de artistas brasileiros em exposicdes in-
ternacionais, além de incentivar a abertura de instituicdes es-
trangeiras para curadorias realizadas por brasileiros, reforcando
praticas artisticas nacionais em um contexto global.
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3. Residéncias artisticas e dialogo cultural: fortalecer pro-
gramas de residéncias artisticas que conectem artistas brasilei-
ros a mercados estrangeiros e incentivar a recepcéo de artistas
internacionais no Brasil para estimular parcerias culturais e opor-
tunidades de intercambio.

4. Campanhas de divulgacéo global: investir em campanhas
focadas em mercados estratégicos, com materiais de alta qua-
lidade que demonstrem a relevancia contemporénea e a riqueza
cultural da arte brasileira, promovendo-a a pUblicos globais.

5. Plataformas digitais de promocéo: desenvolver plata-
formas on-line dedicadas a divulgacao de exposigdes, galerias,
artistas e movimentos brasileiros, ampliando seu alcance em
mercados estratégicos. Complementar essas agcdes com a pro-
ducdo de publicagdes bilingues, que facilitem o acesso a contel-
dos sobre a arte nacional.

6. Parcerias editorais internacionais: facilitar a venda de
publicacdes sobre arte brasileira por instituicdes internacionais,
além de explorar a possibilidade de estandes editoriais coletivos
em feiras globais.

7. Diplomacia cultural ativa: Com a missé&o de integrar a arte
brasileira em circuitos internacionais de alta relevancia, propo-
mos expandir 0 uso das embaixadas brasileiras como platafor-
mas de promog¢ao da arte, organizando eventos paralelos em
feiras internacionais e apoiando exposi¢cdes de artistas brasilei-
ros no exterior.

4.a. Diplomacia cultural ativa

Investir em diplomacia cultural aumenta o "soft power" do Brasil,
estabelecendo conexdes culturais que reverberam positivamente
em outros setores da economia. Com a missao de integrar a arte
brasileira em circuitos internacionais de alta relevancia, propomos
a ampliagdo do uso das embaixadas brasileiras como plataformas
de arte dindmicas, auxiliando na consolidacdo da reputacéo de
artistas e galerias no exterior.

Recomendacdes especificas

1. Apoio institucional continuo: o Itamaraty deve atuar de
forma mais consistente na promogédo de exposicdes de artistas
brasileiros em instituicdes internacionais onde hd maior concen-
tracéo de colecionadores, curadores e formadores de opinio.
Isso exige uma agenda cultural permanente, desvinculada das
prioridades de governos temporais, permitindo uma articulacéo
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de longo prazo. A experiéncia demonstrou que projetos como o
Ano do Brasil na Franga demonstram a eficacia de a¢des cultu-
rais integradas na amplificacéo da presenca brasileira no cenario
internacional. No entanto, é fundamental que esse tipo de pro-
jeto seja desenhado com orgamentos adicionais ao ja limitado
financiamento das leis de incentivo a cultura, garantindo susten-
tabilidade e impacto ampliado.

2. Eventos paralelos em feiras internacionais: Durante feiras
de arte em mercados estratégicos, as embaixadas podem orga-

nizar eventos paralelos, como exposi¢cdes, langcamento de livros e
encontros privados entre colecionadores e galeristas, oferecendo
oportunidades exclusivas de networking e ampliagdo de negdcios.

5. Barreira linguistica: falta de proficiéncia em inglés

A auséncia de fluéncia no inglés por parte de muitos artistas e pro-
fissionais do setor de arte brasileiro constitui um entrave significativo
para a internacionalizacdo da arte nacional. Em um mercado global no
qual o inglés € o idioma predominante para negociacgdes, curadorias e
apresentacgdes institucionais, essa limitagdo dificulta a comunicagéo
direta com curadores, colecionadores, galerias e instituicdes estrangei-
ras. Sem a capacidade de articular plenamente suas ideias, conceitos
artisticos ou até mesmo detalhes praticos sobre termos e condigcdes
comerciais, muitos artistas e galerias acabam enfraquecendo sua pre-
senca em feiras, exposicdes e redes internacionais.

Além disso, a falta de materiais traduzidos e corretamente adpa-
tados ao publico estrangeiro — como portfolios, sites e releases - torna
a arte brasileira menos acessivel para agentes globais. Isso reduz as
oportunidades de networking em eventos internacionais e prejudica
ainsercdo em circuitos globais, onde a comunicacao clara e efetiva &
fundamental para estabelecer e consolidar conexdes. Somada a distan-
cia geografica do Brasil em relag&o aos principais centros de arte, essa
barreira linguistica se torna um dos principais fatores que restringem o
alcance e a competitividade da arte brasileira no cenario global.

Recomendacdes

Para mitigar esse desafio, & fundamental implementar iniciativas
que promovam a capacitacao linguistica dos artistas e profis-
sionais do setor. Uma recomendacéo € a criagdo de parcerias
ou convénios entre as empresas do setor de arte e escolas de
idiomas renomadas, possibilitando subsidios para aulas de inglés
direcionadas especificamente para artistas, galeristas e profissio-
nais das galerias associadas.

Esses programas poderiam incluir cursos personalizados,
com foco em vocabulario técnico e situacdes praticas do mer-

s
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cado de arte, como apresentagdes, negociagdes e descrigcdes
de obras. Além disso, incentivar a traducao de portfdlios, sites

e outros materiais essenciais para o inglés seria uma estratégia
complementar eficaz.

A capacitacdo linguistica ndo sé ampliaria 0 acesso a
oportunidades internacionais, como também fortaleceria a con-
flanca dos artistas e galerias em interag8es globais, promovendo
a integragéo da arte brasileira em novos mercados e elevando
sua relevancia no cenario artistico mundial.

6. Fomento institucional e politicas puUblicas

A auséncia de politicas culturais estruturadas e a falta de coordenacé&o
entre drgdos governamentais sdo entraves significativos para o cresci-
mento sustentavel do mercado de arte brasileiro. E importante destacar
gue os mercado de arte internacionais mais ativos e relevantes contam
como um quadro de fomento institucional pdblico relativamente mais
robusto, o que Ihes conferem uma vantagem competitiva significativa
em relacdo ao Brasil. Essa lacuna prejudica a criacdo de estratégias de
longo prazo e impede que o setor alcance seu pleno potencial. A escas-
sez de financiamento continuo e o foco excessivo em projetos pontuais
fragilizam o ecossistema artistico, dificultando o desenvolvimento de
acdes duradouras e a consolidacéo de artistas, curadores e institui-
¢Bes. A dependéncia da Lei Rouanet como principal mecanismo de
financiamento cultural exacerba essa vulnerabilidade. Embora eficiente
em muitos casos, 0 acesso a esse mecanismo é concentrado em gran-
des instituicdes e produtores culturais, limitando o seu impacto.

Recomendacgdes

As recomendacdes para diversificar as fontes de financiamen-
to do circuito de artes visuais com sustentabilidade de longo
prazo incluem:

1 Defesa de politicas plblicas abrangentes: é fundamental
que o setor se articule para dialogar com o governo e formular po-
[iticas publicas que promovam o acesso ao financiamento cultural
e incentivem a descentralizac&o das iniciativas artisticas. Isso
inclui ampliar o alcance de mecanismos de incentivo além da Lei
Rouanet e criar programas complementares especificos ao setor.

2. Promocao de parcerias com o setor privado: incentivar em-
presas a investir no mercado de arte brasileiro por meio de progra-
mas de patrocinio, aquisicdo de obras e desenvolvimento de acervos
corporativos € uma estratégia essencial. Essas iniciativas ndo
apenas diversificam as fontes de financiamento, mas também tém o
potencial de criar novos plblicos apreciadores e consumidores.
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3. Captacéo de recursos a projetos artisticos: a ABACT
pode liderar esforgos de captacdo de recursos, utilizando leis
de incentivo como a Rouanet para financiar projetos culturais
estratégicos. Um modelo eficaz seria encampar a captagéo de
um projeto cultural por ano. O respaldo da ABACT em uma cap-
tacéo direcionada, com transparéncia e objetivos claros, pode
viabilizar projetos de impacto que n8o seriam possiveis de outra
maneira. AlEm da construgcdo de relacionamentos com empre-
sas, a ABACT também pode atuar junto a pessoas fisicas. Cole-
cionadores de arte, por exemplo, tém um potencial significativo
para contribuicdes via Lei Rouanet, que permite abatimento de
até 6% no imposto de renda de pessoas fisicas.

7. Concentracdo do mercado nacional

O mercado de arte no Brasil € concentrado em grandes centros urbanos,
especialmente S8o Paulo e Rio de Janeiro, onde a maior parte dos re-
cursos financeiros, eventos e infraestrutura cultural estéo alocados. Essa
centralizacdo limita o desenvolvimento de polos culturais em outras regi-
Bes, impedindo que uma vasta gama de producdes artisticas locais seja
vista e reconhecida, tanto no mercado interno quanto internacional.

Outro fator associado a essa concentracdo € a restricdo de
colecionadores. Embora algumas galerias tenham iniciado esforgcos
para internacionalizar suas operacdes, 77% das receitas das galerias
ainda vém de compradores nacionais. Sem um esforco estruturado
para descentralizar o mercado, € pouco provavel que novos publicos e
mercados consumidores sejam formados, perpetuando essa concen-
tracdo e limitando o potencial de crescimento do setor.

Recomendacbes

1. Desenvolvimento de politicas plblicas regionais: imple-
mentar incentivos para a criagdo de galerias, centros culturais e
eventos artisticos em regides fora do eixo Rio-Sao Paulo. Politicas de
fomento poderiam incluir beneficios fiscais, conforme ja discutido
acima, e subsidios para infraestrutura cultural em areas periféricas.

2. Promocao de eventos regionais: incentivar a realizacéo de
feiras, exposicdes e eventos culturais em outras regides, conec-
tando colecionadores, artistas e curadores locais. Esses eventos
desempenhariam um papel crucial na formagao de publicos con-
sumidores regionais e na ampliagdo do mercado nacional.

3. Programas de intercambio regional: criar programas que
promovam o intercambio de artistas, curadores e galerias entre
diferentes estados brasileiros, incentivando a troca de experién-
cias e a integracéo cultural entre regides.
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4. Campanhas de comunicacéo: langcar campanhas para
aumentar a visibilidade de artistas e galerias fora dos grandes
centros, usando redes sociais e midias digitais como canais es-
tratégicos para alcangar novos publicos.

Essa estratégia de descentralizagcdo ndo apenas aumentara
a diversidade cultural no Brasil, mas também permitira uma maior
inclusdo de artistas e consumidores no mercado de arte, promo-
vendo um crescimento mais sustentavel e equilibrado do setor.

8. Assimetrias nas praticas de mercado

A falta de transparéncia nas praticas comerciais do mercado de arte
brasileiro foi identificada como um importante desafio a ser enfrenta-
do, especialmente no ambito do mercado secundario. Negociagdes
complexas e critérios pouco claros para a definicdo de pregcos geram
desconfianga e receio no mercado como um todo, impactando negati-
vamente sua liquidez e cerceando seu potencial de crescimento.

Recomendacgdes

Para superar essa barreira, recomenda-se a implementacdo de
iniciativas de autorregulamentacéo que promovam maior clareza
e previsibilidade nas praticas comerciais. A transparéncia ndo
apenas beneficiara as galerias e colecionadores locais, mas tam-
bém atraird investidores e compradores internacionais, contri-
buindo para o crescimento sustentavel e para a consolidagéo da
arte brasileira no cenario global. Essas acdes podem incluir:

1. Praticas de negociagéo éticas: a adogdo de codigos de
conduta comercial, baseados nas melhores praticas globais,
incentivara maior transparéncia nas negociacdes e fortalecera
a confianca entre compradores e vendedores. Esses codigos
devem ser amplamente divulgados e adotados voluntariamente
pelos principais agentes do mercado.

2. Publicacéo de dados sobre precgos: a criacdo de uma
base de dados acessivel e abrangente, com informacdes con-
fidveis sobre transagdes em leildes, permitird maior clareza e
previsibilidade no mercado. Essa transparéncia pode atrair novos
pUblicos consumidores e gerar maior liquidez no mercado. Como
apresentado no Capitulo 2, plataformas como o Catalogo das Ar-
tes ja sdo utilizadas para indexar resultados de vendas de leildes,
mas ainda ha lacunas nos dados disponiveis. Expandir e conso-
lidar esses esforgos sera essencial para construir um mercado
mais organizado e atrativo.
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9. Ampliagdo do uso de tecnologias digitais

O futuro do mercado de arte depende da capacidade de seus agentes
em adotar tecnologias digitais como pilares estratégicos de operacgéo.
No entanto, o mercado de arte brasileiro enfrenta desafios significa-
tivos em sua integracéo a essas tecnologias. Embora indispensaveis
no cenario contemporéneo, ainda encontram resisténcia e limitacdes
estruturais no setor. Essas barreiras comprometem o potencial de mo-
dernizac8o e expanséo do mercado, impactando diretamente a com-
petitividade de galerias e artistas no cenario global.

Um dos principais desafios € a falta de infraestrutura digital ro-
busta e capacitacdo técnica, especialmente fora dos grandes centros
culturais, o que agrava a excluséo de artistas e galerias periféricas. Em
complemento, galerias e artistas enfrentam dificuldades em manter
informacdes atualizadas em plataformas digitais, comprometendo a
eficiéncia de estratégias de marketing digital e prejudicando o engaja-
mento com colecionadores e pUblicos emergentes.

Recomendacbes

A ampliacdo do uso de tecnologias digitais oferece oportuni-
dades transformadoras para o mercado de arte. Por meio da
capacitacdo, modernizacao e integracao de ferramentas di-
gitais, o setor pode superar desafios estruturais, tornando-se
mais acessivel, transparente e competitivo no cenario global. As
recomendacdes abaixo oferecem um roteiro pratico e viavel para
impulsionar a digitalizac&o e fortalecer a presenca do Brasil em
um mercado global cada vez mais competitivo.

1. Educacédo e capacitacgao digital: promover workshops e
treinamentos voltados para galerias, artistas e agentes culturais
sobre melhores praticas de marketing digital, e-commerce e
tecnologias emergentes. Isso inclui criar programas especificos
para apoiar artistas e galerias fora dos grandes centros urbanos.
Esses programas podem incluir subsidios para participacéo em
plataformas digitais, treinamento em marketing digital e parcerias
para promover artistas de regides menos atendidas.

2. Promocéo de presenca digital global: Estimular galerias
a criar estratégias de marketing digital robustas, utilizando redes
sociais como Instagram e TikTok, newsletters e plataformas de
e-commerce. O Brasil também deve alinhar suas feiras e eventos
de arte as praticas globais de e-commerce, como leildes e salas
de exibicao virtuais (online viewing rooms).

A ampliagdo do uso de tecnologias digitais € uma opor-

tunidade transformadora para o mercado de arte brasileiro. Por
meio da capacitacdo, modernizac8o e integracdo de ferramentas
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10.

digitais, o setor pode superar desafios estruturais, tornando-se
mais acessivel, transparente e competitivo no cenario global.
Essas recomendacdes oferecem um roteiro pratico e viavel para
impulsionar a digitalizag8o e fortalecer a presencga do Brasil no
mercado de arte contemporénea.

Sustentabilidade

O mercado de arte internacional exige cada vez mais praticas sustenta-
veis consistentes, abrangendo desde a origem das obras até a redugéo
de emissdes de carbono na logistica. Essa € uma tendéncia incon-
tornavel, e desconsidera-la pode comprometer a competitividade do
setor diante do aumento de compradores e instituicdes que priorizam
critérios ambientais em suas aquisicdes.
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Recomendacdes

1. Incorporacio da sustentabilidade no codigo de me-
Ihores praticas: desenvolver diretrizes que incentivem praticas
como a reducdo de emissdes na logistica, uso de materiais reci-
claveis e escolhas de fornecedores ambientalmente responsaveis.

2. Comunicacgao estratégica: posicionar o mercado de arte
brasileiro como ambientalmente responsavel, destacando inicia-
tivas sustentaveis em campanhas de marketing e nos eventos
internacionais.

3. Educacgao e incentivos: promover programas de capaci-
tacao para galerias e artistas, abordando préaticas sustentaveis e
como integra-las de maneira viavel.

4. Parcerias e certificagdes: trabalhar com organizagdes
especializadas para implementar certificacdes ambientais, ga-
rantindo credibilidade e alinhamento com os padrdes globais de
sustentabilidade.

Ao integrar sustentabilidade como um eixo estratégico, o setor
de arte brasileira pode se destacar como inovador e compro-
metido, atraindo novos publicos e fortalecendo sua percepgéo
no mercado.
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