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PREFACIO

A decisao pela implementacao de uma Pesquisa Setorial anual que monitore o desenvol-
vimento do setor de arte contemporanea brasileiro €, por si s6, uma conquista importantis-
sima e sintomatica de uma crescente maturidade do segmento.

Até muito recentemente, o grupo de galerias brasileiras do mercado primario conduzia
seus negocios de forma isolada e empirica. A percepcao positiva de que, juntas, formavam
um setor importante da economia do pais € muito recente. Esta mudanca acarretou uma
série de desdobramentos e o estabelecimento de uma Inteligéncia de Mercado como base
de atuacao estratégica € o principal deles.

As galerias perceberam que, ao compartilharem informacdes estratégicas entre si e com
sua entidade representativa, poderiam formar um conjunto de dados preciosos que serviria
nao apenas para a mobilizacdo do setor como um todo, mas também para definir de forma
mais qualificada suas proprias decisdes estratégicas individuais.

Atualmente, a Pesquisa Setorial Latitude, principal produto da Inteligéncia Comercial do
Projeto, € fundamental para construirmos juntos caminhos e estabelecermos metas, mos-
trarmos resultados de acdes realizadas e, sobretudo, para tornar o proprio setor de arte
contemporanea uma referéncia em dados primarios, inaugurando uma nova fase de profis-
sionalizacao e credibilidade.

Eliana Finkelstein
Presidente ABACT (2012-2014)

Christiano Braga
Gestor de Projetos Apex-Brasil

Mobnica Novaes Esmanhotto
Gerente Executiva Latitude
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O mercado de arte contemporanea no
Brasil vive atualmente um momento singular
e muito positivo, de amadurecimento e ex-
pansdo. O crescimento econdmico do pais
e a qualidade da producao artistica nacional
constituem uma base propicia ao aumento
do volume de negdcios e ao surgimento de
novas galerias.

A dindmica e o crescimento do mercado
vém acompanhados, pela primeira vez, de um
movimento de profissionalizacao e organiza-
¢ao setorial das galerias que favorece 0 seu
reconhecimento como parte importante da
economia criativa do pais. Marco importan-
te desse processo foi a criacao, em 2007, da
Associacao Brasileira de Arte Contemporanea
(ABACT) e do Projeto Latitude - parceria entre
a ABACT e a Agéncia Brasileira de Promogao
de Exportacdes e Investimentos (Apex-Brasil) -

ACAO

voltado ainsercéo das galerias de arte contem-
poranea brasileiras no mercado internacional.

A Pesquisa Setorial Latitude surge nesse
contexto, em resposta a necessidade, iden-
tificada pela ABACT e pela Apex-Brasil, de
mapear o0 mercado primario de arte contem-
poranea no Brasil e de entender os fatores
determinantes de seu desenvolvimento. A
coleta de dados foi iniciada em 2011, e os
primeiros resultados foram divulgados em
2012. A repercussao da 12 edicao da pes-
quisa confirmou a relevancia da iniciativa,
determinando a sua atualizacao anual.

Agradecemos a todos o0s envolvidos
nesse processo, € em especial as galerias
participantes.

Ana Leticia Fialho
Coordenadora de Pesquisa Latitude
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| NHAS TEMATICAS

Os dados da pesquisa foram agrupados
em 6 grandes temas, que compdem o0s ca-
pitulos do presente relatério: Perfil das ga-
lerias, que informa sobre a diversidade tipo-
l6gica e as diferencas geracionais e regionais
das galerias; Escala, onde encontram-se
dados detalhados sobre faturamento, infra-
estrutura, numero de artistas representados,
numero de exposicoes, composicao dos
publicos, nimero de trabalhadores, mé-
dia salarial, participacao em feiras; Modus
operandi, que destaca as principais ativi-
dades das galerias do mercado primario,
as caracteristicas administrativo-financeiras,
formas de relacionamento com os artistas,
parceiros e colaboradores, participacao no
mercado secundario, dificuldades enfrenta-
das para expanséo do negocio; Dindmicas
e crescimento do setor, que apresenta os
indicadores de desenvolvimento do setor,
informacgdes sobre as vendas, precos, prin-
cipais plataformas de negocio, perfil de co-
lecionadores; Inser¢cé&o Internacional, que
trata dos diferentes aspectos relacionados
a internacionalizacao das galerias, como a
representacéo de artistas estrangeiros, es-
tratégias de internacionalizacdo, volume de
vendas para o exterior, insercao internacional
dos artistas representados, destino das ven-
das e evolucao das exportacdes; e por fim
Conclusbes, onde apresentamos 0s princi-
pais resultados e tendéncias observadas.

OBJETIVOS

Dotar o projeto Latitude e a ABACT de
informacdes detalhadas sobre o setor que
possam embasar o planejamento e desen-
volvimento de suas atividades.

Fomentar a criacao de ferramentas de gestao
e de promocgao comercial por parte do Latitude,

da ABACT e das galerias envolvidas, visando a
melhoria e a expanséo dos negoécios do setor.
Ser fonte de dados objetivos, organizados
e confiaveis sobre o setor para os agentes do
sistema das artes, gestores publicos, parcei-
ros, midia especializada e demais interessados.

UNIVERSO DA
PESQUISA E
METODOLOGIA

A 22 edicao da Pesquisa Setorial contem-
pla um universo de 44 galerias do mercado
primario de arte contemporanea, associa-
das a ABACT e/ou ao projeto Latitude. O
indice de retorno foi de 84%?.

O numero de galerias contempladas au-
mentou em relacao a 12 edicao da pesquisa
de 32 para 44. O universo se tornou mais he-
terogéneo e o contingente de galerias mais
jovens cresceu significativamente. A amplia-
¢ao da base de empresas analisadas impac-
ta nos resultados e em alguns casos explica
a variagcdo dos numeros, COMo veremos Nos
capitulos seguintes.

O universo pesquisado nao corresponde
a totalidade de galerias atuantes no mercado
primario mas, como se pode observar pela
lista de galerias participantes apresentada a
seguir, as galerias mais ativas, profissionaliza-
das e internacionalizadas estao integralmen-
te contempladas. A base empirica, portanto,
€ bastante representativa. Esse dado € tam-
bém um diferencial importante desta pesqui-
sa, pois podemos determinar exatamente o
universo ao qual se refere, contrariamente a
questionarios anénimos e com baixo indice
de retorno que alimentam alguns relatérios
internacionais sobre o mercado de artes.

' Foram contatadas 52 galerias associadas ao Projeto Latitude e a ABACT, tendo por referéncia o més de

dezembro de 2012.




GALERIAS

e A GENTIL CARIOCA

e AMPARO 60 GALERIA DE ARTE

e ANITA SCHWARTZ
GALERIA DE ARTE

e ARTUR FIDALGO GALERIA

e ATHENA CONTEMPORANEA

e BARO GALERIA

e BOLSA DE ARTE DE
PORTO ALEGRE

e CASA TRIANGULO

e CELMA ALBUQUERQUE
GALERIA DE ARTE

e CENTRAL GALERIA

e CHOQUE CULTURAL

e EMMA THOMAS

e GALERIA BERENICE ARVANI

e GALERIA DA GAVEA

e GALERIA EDUARDO
FERNANDES

e GALERIA ESTACAO

e GALERIA FORTES VILACA

e GALERIA JAQUELINE MARTINS

e GALERIA LAURA MARSIAJ

e GALERIA LEME

e GALERIA LUISA STRINA

e GALERIA MARILIA RAZUK
e GALERIA MILLAN
e GALERIA MANOEL MACEDO
e GALERIA MURILO CASTRO
e GALERIA NARA ROESLER
e GALERIA OSCAR CRUZ
e GALERIA PILAR
e GALERIA RAQUEL ARNAUD
e INOX GALERIA
e | EMOS DE SA GALERIA DE ARTE
e LOGO
e LUCIANA BRITO GALERIA
e LUCIANA CARAVELLO ARTE
CONTEMPORANEA
e MENDES WOOD DM
e MERCEDES VIEGAS
ARTE CONTEMPORANEA
e PARALELO GALLERY
e PROGETT!
e SERGIO GONCALVES GALERIA
e SILVIA CINTRA + BOX 4
e VERMELHO
e GALERIA VIRGILIO
* YBAKATU ESPACO DE ARTE
e ZIPPER GALERIA
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O presente relatério traz dados de fonte
primaria, quantitativos e qualitativos, coleta-
dos por meio de formulario eletrénico con-
tendo 68 perguntas principais e uma série
de desdobramentos que perfazem, no total,
mais de 100 questoes?.

O processo de levantamento de dados da
12 edicao da Pesquisa Latitude revelou a ne-
cessidade de revisao/ajuste na forma de apre-
sentacao e na formulacao de algumas ques-
tdes, por isso 0 questionario da 22 edicao da
Pesquisa difere sensivelmente e tem um nu-
mero maior de questdes do que o utilizado na
12 edicdo da pesquisa em 2011/2012.

Nem todas as galerias responderam a to-
talidade das questdes, mas as informacdes
obtidas sao suficientes para um diagndstico
abrangente e aprofundado do setor.

Além do questionario, foram feitos conta-
tos com as galerias participantes, por email,
telefone e ao vivo, permitindo assim a che-
cagem das informacdes e o adensamen-
to dos resultados, sobretudo os de cunho
qualitativo. Complementarmente, foram uti-
lizados também dados relacionados ao his-
torico do projeto Latitude, assim como da-
dos fornecidos pela Apex-Brasil referentes
ao desempenho das galerias em mercados
internacionais e ao volume de exportacoes.

LIMITES E )
CONTRIBUICOES

Embora persista a necessidade de apro-
fundar e detalhar ainda mais as informa-
¢coes, e complementa-las com dados sobre
outros segmentos importantes do mercado,
como 0 mercado secundario e o mercado
de leildes, esperamos que a Pesquisa Se-
torial Latitude contribua para a reflexdo e a
compreensao de um setor extremamente
dindmico e em franca expansao.

2 A formulacéo do questionério foi um processo coletivo, do qual participaram a vice-presidente da ABACT, Ales-
sandra d’Aloia, a gerente do Projeto Latitude, Ménica Novaes Esmanhotto, o gestor de projetos da Apex-Brasil,
Christiano Braga, os integrantes do comité gestor do Projeto Latitude e o gestor de informacao Leonardo de Assis.
Analisamos também pesquisas sobre outros mercados, como Holanda e Franca, e traremos alguns dados com-
parativos pontualmente, uma vez que nao existem pesquisas atualizadas e disponiveis que contemplem todas as
tematicas que tratamos. Por fim, cabe mencionar as discussdes que tivemos com outros pesquisadores sobre 0s
desafios tedricos e metodoldgicos de estudos desta natureza.
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PRINCIPAIS
RESULTADOS

MERCADO JOVEM E
INTERNACIONALIZADO

O mercado primario de arte contempora-
nea & um mercado jovem, dindmico e esta em
processo de expansao e internacionalizacao.

25% das galerias pertencem a uma novis-
sima geracao nascida a partir de 2010, 43%
foram criadas na década 2000 e 32% estéao
em atividade ha mais de 13 anos.

84% desse universo participou de feiras
internacionais nos ultimos 5 anos € 60% re-
alizou vendas internacionais em 2012. Além
disso, 75% das galerias brasileiras traba-
lham com artistas estrangeiros € 34% man-
tém parcerias com galerias fora do Brasil.

TENDENCIA DE CRESCIMENTO DO
SETOR CONFIRMADA

A média de crescimento entre as galerias
pesquisadas foi de 22,5%, mantendo a ten-
déncia observada em 2010 e 2011, quando
O setor registrou um crescimento acumula-
do de 44%. Uma média de 22% a cada ano.

81% das galerias aumentaram o volume de
negdcios em 2012, as demais n&o tiveram va-
racao e apenas 1 teve crescimento negativo.

70% das galerias também aumentaram a
equipe de trabalho no periodo.

MERCADO NACIONAL X MERCADO
INTERNACIONAL

O crescimento do setor € observado no
ambito nacional e internacional.

O mercado brasileiro movimentou cerca
de 85% e o mercado internacional 15% das
vendas em 2012.

No Brasil e no exterior sao os coleciona-
dores privados 0s principais compradores,
com 71% e 11,5% do total das vendas rea-
lizadas em 2012.

PLATAFORMAS DE NEGOCIOS

As feiras s@o, fora a sede das galerias, a
principal plataforma de negdcios, onde se re-
alizam cerca de 38% das vendas. A SP-Arte
¢ a feira que gera um maior volume de nego-
cios segundo 59% das galerias, seguida da
ArtRio e de Art Basel Miami Beach, conside-
radas as feiras mais importantes por 13,5% e
11,5% das galerias, respectivamente.

EXPORTACOES?

Aumento de US$ 18 milhdes registrados
em 2011 para US$ 27 milhdes em 2012.

Os principais destinos das exportacoes
foram Estados Unidos, Reino Unido, Suica,
Franga e Hong Kong. Destaque para o cres-
cimento de mais de 200% no volume de ex-
portacdes para o Reino Unido, e o surgimen-
to de Hong Kong ja na 52 posicao do ranking.

8 Valores em ddlares FOB. Fonte: Unidade de Planejamento e Orgamento da Apex-Brasil.
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I

TIPOLOGIAS

O perfil das galerias pesquisadas é bastan-
te heterogéneo: existem galerias de peque-
no porte e internacionalizadas; galerias de
meédio porte que atuam sobretudo no pla-
no local/regional; galerias de grande porte,
que trabalham com artistas consagrados e
que participam do mercado internacional,
galerias recém-criadas que trabalham prio-
ritariamente com artistas jovens brasileiros;
outras que tém mais de 50% de seus artis-
tas de outras nacionalidades; galerias que
privilegiam um tipo de producao especifi-
ca, como street art; galerias que trabalham
com midias diversas e apostam em lingua-
gens que ainda nao tém um modelo de ne-
gocios consolidado, como a performance.
Com base nas especificidades de cada
galeria, poderiamos criar possivelmente

HIAS

13

uma tipologia para cada uma delas. Em
comum, elas tém o fato de serem nego-
cios bastante personalizados, o perfil € os
modelos de gestao das galerias estéo cla-
ramente vinculados a pessoa do proprieta-
rio. As galerias, em sua maioria (80%), tém
de 1 a 2 proprietarios.

RECORTE GERACIONAL

A pesquisa contempla diferentes geracoes
de galerias, cujas datas de criagao indicam
a evolugao do mercado de arte contempo-
ranea no Brasil, onde atuam desde as tra-
dicionais galerias Luisa Strina e Raquel Ar-
naud, criadas na década de 70, e também
novissimas galerias estabelecidas a partir
de 2010, como Athena Contemporanea,
Inox, Mendes Wood DM e Zipper.
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N DE GALERIAS DE ACORDO COM
A DECADA DE CRIACAO

20
18
16
14
12
10

8

O NP~ O

1970 1980 1990 2000 2010

Podemos observar a clara expansao  das a partir dos anos 2000, muitas delas
desse mercado na Ultima década. Hoje,  ha menos de 2 anos.
mais de 50% das galerias que fazem parte No contexto atual, 0 numero de jo-
da ABACT e do Projeto Latitude foram cria-  vens galerias tende a aumentar.

14
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DISTRBUCAC REGIONAL
DISTRIBUIGAO DAS GALERIAS POR CIDADE

PORTO ALEGRE 2%

* BOLSA DE ARTE DE PORTO ALEGRE

CURITIBA

2% RECIFE

* AMPARO 60 GALERIA DE ARTE

2%

* YBAKATU ESPACO DE ARTE

~
SAO PAULO 57%
* BARO GALERIA o GALERIA MARILIA RAZUK

» GALERIA BERENICE ARVANI * GALERIA MILLAN

o CASA TRIANGULO * GALERIA NARA ROESLER

o CENTRAL GALERIA * GALERIA OSCAR CRUZ

» CHOQUE CULTURAL * GALERIA PILAR

* GALERIA EDUARDO FERNANDES  » GALERIA RAQUEL ARNAUD

* EMMA THOMAS * GALERIA VIRGILIO

* GALERIA ESTACAO * LOGO

o GALERIA FORTES VILACA  LUCIANA BRITO GALERIA

o GALERIA JAQUELINE MARTINS ~ « MENDES WOOD DM

o GALERIA LAURA MARSIAJ © PARALELO GALLERY

* GALERIA LEME
* GALERIA LUISA STRINA

¢ VERMELHO
¢ ZIPPER GALERIA

DISTRIBUICAO REGIONAL
E evidente a concentracdo do mercado em
Séao Paulo, seguido de uma representagcao im-
portante de galerias do Rio de Janeiro e pou-
cas galerias nas demais capitais, 0 que ja ha-
via sido observado na 12 edicao da Pesquisa.

O Estado de Sao Paulo tem o maior PIB
nacional, e a capital € o centro financeiro do
pais. O Rio de Janeiro € um polo cultural e
econdmico importante no cenario nacional.
Mas a forca econémica das cidades nao &
suficiente para explicar a concentracao do
mercado. Brasilia, por exemplo, tem o maior
PIB per capita do pais, mas ndo comporta
um mercado de artes ativo.

15

BELO
HORIZONTE

e CELMA ALBUQUERQUE
GALERIA DE ARTE

 LEMOS DE SA GALERIA DE ARTE

* GALERIA MANOEL MACEDO

* GALERIA MURILO CASTRO

RIO DE
JANEIRO

o A GENTIL CARIOCA

« ANITA SCHWARTZ GALERIA
DE ARTE

o ARTUR FIDALGO GALERIA

o ATHENA CONTEMPORANEA

* GALERIA DA GAVEA

o INOX GALERIA

 LUCIANA CARAVELLO ARTE
CONTEMPORANEA

o MERCEDES VIEGAS

* PROGETTI

* SERGIO GONCALVES GALERIA

e SILVIA CINTRA + BOX 4

9%

28%

Sao Paulo e Rio de Janeiro tém siste-
mas da arte dindmicos, dos quais fazem
parte uma grande diversidade de agentes
e equipamentos: artistas, escolas de artes,
criticos, curadores, espacos alternativos,
residéncias artisticas, instituicdes publicas e
privadas, etc.

A existéncia de um sistema das artes di-
namico é condi¢ao fundamental para o de-
senvolvimento do mercado de artes. Outras
capitais, ainda que possam ter uma pujante
producao artistica e algumas instituicoes re-
levantes, ainda nao tém mercados de arte
t&do desenvolvidos.
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—oCALA

A escala ou o tamanho de uma galeria
nao diz respeito apenas ao volume de nego-
cios que movimenta, mas também as carac-
teristicas de sua infraestrutura, ao numero
de artistas que representa, a quantidade de
exposicoes que realiza, ao numero de em-
pregos que gera, a quantidade de feiras de
que participa, a0 numero de clientes que
tém em seu portfolio, etc.

17

A seguir, tratamos de alguns desses as-
pectos que apontam para as diferentes es-
calas das galerias de arte contemporanea
em atividade.

ESCALA ORCAMENTARIA

Do universo pesquisado, 37 galerias fornece-
ram essas informacodes, conforme mostram
0s graficos a seguir.
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N\° DE GALERIAS DE ACORDO COM A
FAIXA DE FATURAMENTO BRUTO ANUAL*

Nzo Até De De De De De De Acima
respon- 100 mil 100mila 360mila 500mila 1 milhdoa 3.6 milhdes 5 milhdes a de
deram 360 mil 500 mil 1 milhdo 3.6 milhdes a5 milhdes 10 milhdes 10 milhdes

*valores em Reais

DMSAO DAS GALERIAS DE ACORDO COM
O FATURAMENTO BRUTO ANUAL

Ainda que ndo englobe a totalidade das
galerias pesquisadas, os graficos acima mos-
tram que a maioria das galerias movimenta
até R$ 3,6 milhdes ao ano.

Essa divisao corresponde quase exata-
mente ao percentual de empresas enqua-
dradas dentro (77%) e fora (23%) do sistema
tributario Simples Nacional. Podemos aferir,
portanto, mesmo sem ter a totalidade de res-
postas, que essa distribuicdo orcamentaria €
representativa da totalidade da amostra.

Esse corte € fundamental, pois permite
cruzamento com uma série de outros da-
dos, que apresentaremos a seguir.

" ATE R$ 3.6 MILHOES ACIMA DE R$ 3.6 MILHOES

18
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DISTRBUICAO DAS GALERIAS DE ACORDO
COM A AREA EXPOSITIVA

" MENOS DE 100m?
DE 100m? A 300m?
DE 301m?A 500m?

- DE 601m?A 1000m?

- MAIS DE 1000m?

A maioria das galerias tem entre 100m? e
300m? de area expositiva, existindo algumas
com areas bastante reduzidas, com pouco
mais de 50m? e outras com mais de 1.000m?.

DISTRBUICAO DAS GALERIAS
DE ACORDO COM O NO DE
ARTISTAS REPRESENTADOS

" ATE 10 ARTISTAS

DE 11 A 20 ARTISTAS
" DE 21 A 30 ARTISTAS
- DE 31 A 40 ARTISTAS

19
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A média de artistas representados por
galeria € de 22. Essa média diminuiu sen-
sivelmente em relacdo a 12 edicao da Pes-
quisa, quando as galerias informaram repre-
sentar 24 artistas. Isso se deve a ampliacao
no universo das galerias pesquisadas, in-
cluindo galerias mais jovens e que tém es-
truturas menores.

Algumas galerias apontam a necessidade
de reduzir 0 nUmero de artistas representa-
dos para melhor trabalharem a sua promo-
cao. De fato, para uma galeria desenvolver
um trabalho sério de acompanhamento da
producao e desenvolvimento da carreira do
artista é preciso muita dedicacao e somente
uma estrutura grande e complexa é capaz
de trabalhar de forma adequada um numero
elevado de artistas.

Nao ha uma correlacéo evidente entre
faturamento e area expositiva, mas ha uma
forte correlacao entre o tamanho da infraes-
trutura € o nimero de artistas representados
e trabalhadores empregados.

As galerias maiores, que tém mais de
B600m? de area expositiva, ficam acima da mé-
dia nesses dois quesitos, elas representam
cerca de 30 artistas e tém 30 trabalhadores.

As menores galerias, que tém até 100m?,
representam em média 18 artistas e empre-
gam 5 pessoas.

EXPOSICOES INDIVIDUAIS E
COLETIVAS

Uma das principais atividades de uma gale-
ria consiste na organizacao de exposicoes
individuais. Esse € o momento privilegiado
para negociagcdo das obras dos artistas re-
presentados, quando a galeria concentra

esforcos para sua visibilidade e comerciali-
zacao. As galerias pesquisadas realizam em
média 7,2 exposi¢cdes individuais por ano,
podendo chegar, excepcionalmente, a 22
exposicoes ao ano.

Sao realizadas em média 1,8 exposicoes
coletivas por ano. Para algumas galerias, as
exposicoes coletivas ocorrem em épocas
consideradas pouco relevantes do ponto de
vista do negdcio, para outras, as exposicoes
coletivas fazem parte da estratégia de pro-
gramagéao, com projetos curatoriais elabora-
dos por curadores convidados.

A média de exposicdes por galeria ndo
apresentou variacao significativa em relacao
a 12 edicao da Pesquisa °.

PUBLICOS
Visitantes
Além de sua vocacao comercial, as galerias
funcionam também como espacos culturais
e recebem visitantes que nao sao clientes. A
média de visitas semanais por galeria € de 55
pessoas, um pouco menor do que informava
a 12 edicdo da Pesquisa, quando a visitacao
semanal era de 60 pessoas por estrutura ®.
Nao existe relacao entre 0 numero de vi-
sitantes e o volume de negdcios da galeria,
tampouco entre 0 numero de visitantes € o
tamanho de sua estrutura. Existem galerias
que movimentam um grande volume de ne-
gocios e recebem de 50 a 60 visitantes por
semana, assim como existem galerias pe-
quenas, com menos de 100m?, que recebem
mais de 100 visitas por semana e, contraria-
mente, galerias com mais de 500m? que re-
cebem menos de 50 visitantes por semana.
A diversificacao do publico faz parte das

5 Essa média fica proxima a média das galerias francesas, que realizam 8 exposi¢cdes ao ano, segundo os dados do Co-
mité Professionnel des Galeries d’Art, disponiveis em http://comitedesgaleriesdart.com/fr/le-comite/informations

6 Nesse aspecto, as galerias brasileiras diferem significativamente das galerias francesas, que recebem entre 50 e 100
visitantes por dia, conforme o Comité Professionnel des Galeries d’Art. Dois fatores podem explicar a diferenca signifi-
cativa de publico das galerias francesas e brasileiras: o turismo e o capital cultural da populacdo, que devido as politicas
de educacao e mediacao, frequenta museus e exposicoes desde o inicio de sua escolarizacao.
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preocupacdes de algumas das galerias ma-
peadas, que realizam atividades culturais
além das exposicoes. Debates com curado-
res, criticos e artistas, visitas guiadas com
curadores e artistas e langcamento de livros
estao entre as atividades mais comuns.

Clientes

O volume de vendas nao esta relacionado
ao numero de visitantes recebidos, e sim ao
portfolio de clientes da galeria.

A média de clientes por galeria é de 400 7.
A variacao € grande, de 20 a 3.000 clien-
tes por galeria, portanto, a média é pouco
representativa do universo total das galerias
pesquisadas.

30 galerias tém até 400 clientes (sendo que
desse universo, 10 tém menos de 50 clientes).
12 galerias estédo acima da média, com um
portfélio de mais de 400 clientes, e apenas
duas tém mais de 1.000 clientes cadastrados.

As galerias com um maior portfdlio de clien-
tes s&o as que movimentam um maior volume
de negdcios. As galerias que movimentam até
R$ 3,6 milhdes tém em média 220 clientes e
as galerias que movimentam mais de R$ 3,6
milhdes tém, em média 850 clientes.

Contatos
As galerias tém em média, cerca de 5.000
contatos em seu sua base de dados.

A variagéo é de 800 a 12.000: 29 galerias
tém até 5.000 contatos, e 13 galerias tém
mais de 5.000, sendo que 3 delas ultrapas-
sam 12.000 contatos.

NUMERO DE TRABALHADORES E
PRESTADORES DE SERVICOS

As galerias pesquisadas tém 343 pessoas
trabalhando cotidianamente em suas sedes,
ou seja, em média 7,8 pessoas por galeria,
incluindo os proprietarios.

A variacao é de 2 a 26 pessoas, depen-
dendo do porte da galeria.

A média nao mudou em relacao a 12 edi-
¢ao da Pesquisa, no entanto, a variagao sim,
as menores estruturas tém 2 funcionarios,
enguanto na Pesquisa anterior as menores
tinham 1 funcionario. As maiores galerias
tém hoje 26, enquanto na pesquisa anterior
tinham 22, o que converge com a informa-
cao de que 70% das galerias aumentaram a
equipe de trabalho em 2012 8,

As galerias que tém orcamento menor, ou
seja, que movimentam até R$ 3,6 milhdes
ao ano, tém um numero menor de empre-
gados, em média 7 pessoas, muito proxima
da média geral.

Ja as galerias que tém orcamento su-
perior a R$ 3,6 milhdes tém uma estrutura
funcional mais complexa, empregando em
média 13 pessoas por estrutura ®.

7 Consideram-se clientes, para a finalidade desta Pesquisa, agueles que realizaram ao menos uma compra.

8 Pode parecer que ha uma divergéncia entre as informacgdes, de um lado a média de pessoas trabalhando nas
galerias nao foi alterada, e por outro as galerias dizem ter contratado mais funcionarios no periodo de 2012. Deve-se
considerar, contudo, que o universo pesquisado nao é exatamente 0 mesmo, o nUmero de galerias mapeadas nesta
22 edigcao aumentou, e isso também impacta nos resultados.

9 Diferentemente de galerias na Holanda (conforme Velthuis, 2003) ou na Francga, onde estudos apontam a existén-
cia de galerias que nao tém empregados ou cujo funcionamento é deficitario e que nao séo capazes de oferecer ao
dono meios de subsisténcia, todas as galerias contempladas por nosso estudo empregam formalmente e possuem
estruturas onde mais de uma pessoa trabalha. Comparativamente, as galerias brasileiras empregam mais por es-
trutura do que na Franga, onde a maioria das galerias emprega até 2 pessoas. (Dados do Comité Professionnel des
Galeries d’Art. No entanto, deve-se considerar também que o mercado de artes na Franga é muito maior, n&do s6 em
volume, mas também em ndmero de galerias. Por consequéncia, o mercado de arte na Franga tem um peso maior
na economia e na geragéo de emprego do pais do que o mercado brasileiro.
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DISTRBUICAO DAS GALERIAS DE ACORDO
COM A MEDIA SALARIAL

7%

23%

70%

MEDIA SALARIAL
A maioria das galerias paga entre 2 e 5 sala-
rios minimos a seus funcionarios.

A média salarial ndo varia significativa-
mente de acordo com o faturamento da ga-
leria, 0 que varia é a média dos salarios mais
altos. A média geral dos salarios mais altos
é de R$ 5.500, mas nas galerias que movi-
mentam mais de R$ 3,6 milhdes ao ano essa
média é de R$ 7.900 e nas galerias que tém
faturamento inferior a R$ 3,6 milhdes ao ano
a média do salario mais alto é de R$ 4.800.

Seria interessante poder comparar a mé-
dia salarial do mercado primario de arte con-
temporanea com outras atividades culturais.
Os dados existentes sobre o setor cultural
indicam uma média salarial 5 salarios, con-
siderados todos 0s segmentos da cultura,
em 2005. No mesmo periodo, 0 comércio
em geral tinha média salarial de 2 salarios
minimos, € nas atividades comerciais cul-
turais a média era de 2,8 salarios minimos.
Infelizmente, as estatisticas sobre a cultura
trazem dados de 2005, o que enfraquece o
potencial de uma anélise comparativa 1°.

DE 1 A 2 SALARIOS
MINIMOS

DE 2 A 5 SALARIOS
MINIMOS

DE 5 A 10 SALARIOS
MINIMOS

N° DE FEIRAS REALIZADAS POR ANO

Em 2012, as galerias mapeadas contabiliza-
ram um total de 167 participacdes em feiras,
uma média de 3,8 feiras por galeria. Essa
média compreende galerias que nao partici-
param de nenhuma feira e galerias que parti-
ciparam de até 13 feiras no periodo.

A média de participacdes permaneceu
praticamente inalterada em relacéo a 12 edi-
¢ao da Pesquisa, que indicava uma partici-
pacéo de 3,7 feiras ao ano por galeria.

As galerias de maior porte, com maior vo-
lume de negdcios, tendem a participar de um
numero maior de feiras, e as iniciantes se res-
tringem a participar de feiras no Brasil, embora a
maioria deseje participar de feiras internacionais.

A maioria das galerias de grande porte, no en-
tanto, focam sua participacao em feiras de maior
prestigio e n&o no nimero de feiras. Em relacao
as galerias iniciantes, € interessante observar
que algumas ja iniciam suas atividades com a
participacéo no circuito internacional das feiras.

Existem 6 galerias, todas criadas a par-
tir de 2010, que ja somam 35 participacdes
em feiras internacionais (dado referente a de-
zembro de 2012).

10 Cultura em nimeros. IBGE/Ministério da Cultura, 2010.
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A DIMENSAO CULTURAL

A pesquisa abarca o mercado primario de
arte contemporanea, ou seja, galerias que
representam artistas contemporaneos em
atividade. O trabalho de representacao en-
volve muito mais do que a comercializacao
de obras. A comercializagao, normalmente,
€ consequéncia de uma série de outras ativi-
dades que contribuem para a construcao e
a consolidacéo da carreira do artista.

Entre as atividades das galerias desta-
cam-se, em ordem de importancia:

® organizagao de exposigoes individuais;

® arquivo e documentacao de obras e
projetos dos artistas;

e acompanhamento critico da producao;

e registro fotografico das exposicoes;

® realizacao de parcerias nacionais € in-

DUS O

23

ternacionais para posicionar o trabalho
dos artistas representados;

e pré-financiamento e coprodugao
de obras.

¢ publicacoes;

® pré-aquisicao de obras

Tais atribuicdbes demandam tempo, re-
cursos, equipes qualificadas e ampla rede
de contatos. Envolvem estratégias de médio
e longo prazo e por isso s&o consideradas
investimento na carreira do artista.

Consideradas essas atividades, fica evi-
dente que as galerias do mercado primario
desempenham uma dupla funcao: econd-
mica e cultural, pois nao s6é comercializam
as obras, mas também documentam, pro-
movem, mostram, circulam, preservam e fo-
mentam a produ¢ao contemporanea.
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CARACTERISTICAS ADMINISTRATIVO-
FINANCEIRAS

O leque de acdes anteriormente descritas
nem sempre se enquadra como atividade
comercial. Por isso, o objeto social das em-
presas muitas vezes contempla, além de
COMErcio, uma série de servicos anexos.

Metade das galerias pesquisadas tem
como atividade principal o comércio, € a ou-
tra metade, comércio e servicos. A opcgao
por combinar atividades diz sobre a natureza
do negdcio e também sobre o planejamento
contabil, pois tal escolha impacta na carga
tributaria devida. Entre as galerias pesqui-
sadas, 16% operam com dois CNPJs, de
acordo com o planejamento administrativo-
-financeiro da empresa e a diversidade das
atividades desenvolvidas.

As empresas pesquisadas podem ainda
ser dividas em dois grupos de acordo com o
regime tributario aplicavel: 77% das galerias
sS40 empresas de pequeno porte, enquadra-
das no Simples Nacional; 23% das galerias
S840 empresas que, pela natureza da ativida-
de e/ou pelo volume de negdcios, estao fora
do Simples Nacional.

O menor grupo movimenta um volume
de negdcios muito maior do que as empre-
sas enquadradas no Simples Nacional e,
comparativamente, representa um nume-
ro maior de artistas, emprega um nume-
ro maior de pessoas e € responsavel por
grande parte das exportacdes registradas
pelo setor.

O MERCADO PRIMARIO
E OS ARTISTAS
As galerias pesquisadas representam um
universo de cerca de 1.000 artistas. Os ter-
mos de representacao s&o acordados entre
a galeria e o artista, e o procedimento usual
€ a galeria manter as obras em consignacao
e pagar ao artista, em média, 50% do valor
de venda da obra.

Qutra disposicéo observada € o estimulo
a transformacao do artista em empresario,
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30% dos artistas representados tém empre-
sa e sao remunerados como pessoa juridica.
Muitas galerias afirmaram incentivar os
artistas a abrirem empresa propria ou se es-
tabelecerem como empreendedores indivi-
duais. Isso simplifica os tramites contabeis
e diminui a carga tributaria. A nova realidade
nao diz respeito somente a artistas com car-
reira consolidada, cujos ateliés podem em-
pregar um grande numero de assistentes,
mas também a jovens artistas em inicio de
carreira. Tal movimento fala da forma como
0 mercado vem impulsionado a profissio-
nalizacao dos artistas, mas também apon-
ta para a caréncia, no Brasil, de um regime
tributario e previdenciario especifico para os
profissionais das artes.
Mobilidade e renovacao do time
de artistas
As galerias informaram que a cada ano
pode haver mudancas no grupo de artistas
representados, com a integragao de novos
nomes e o desligamento de outros. A maio-
ria informa ter integrado em média 3 novos
nomes ao time de artistas da galeria e deixa-
do de representar em média 1,8 artistas em
2012, o que indica uma boa estabilidade do
grupo de artistas representados.
Recrutamento de novos artistas
pelo mercado
Esse dado fala da capacidade das galerias
langcarem comercialmente novos artistas, o
que envolve certo risco, mas € fundamen-
tal para a renovagao e expansao do setor
e contribui com a profissionalizacéo dos ar-
tistas, 0 que beneficia o sistema das artes
como um todo.

As galerias informaram que 10,8% dos
artistas representados entraram no merca-
do pela primeira vez em 2012. Esse percen-
tual diminuiu significativamente em relacao a
12 edicao da Pesquisa, quando as galerias
informaram que 23% dos artistas represen-
tados estavam entrando no mercado pela
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primeira vez. Mas nao é possivel nem sus-
tentavel lancar novos artistas em permanén-
cia. Essas galerias agora estao trabalhando
na construgao da carreira dos artistas re-
centemente recrutados, a fim de viabilizar
sua valorizagao e comercializagao.

FORMAGCAO DO PREGO

A maioria das galerias aponta dois critérios
basicos para o estabelecimento do preco de
venda de artistas jovens recém inseridos no
mercado: o curriculo do artista e a analise
comparativa do mercado. Quando os artis-
tas ja ttm uma trajetdria consolidada, o re-
sultado de vendas no mercado secundario
entra também na equacéo.

PARCERIAS E COLABORACOES

Mais da metade das galerias (54%) tém
parcerias com outras galerias no Brasil e
no exterior. O principal objetivo & fomentar
a visibilidade e a promocao dos artistas em
outros lugares.

As galerias também trabalham em colabo-
racdo com arquitetos, decoradores, consul-
tores de arte. Via de regra, esses profissionais
recebem 10% de comissao sobre o valor da
venda quando fazem a intermediagao.

MERCADO SECUNDARIO

25% das galerias atuam também no mercado
secundario, que representa, para esse grupo,
cerca de 25% do volume de seus negocios.

OBSTACULOS AO DESENVOLVIMENTO
DO SETOR
A alta carga tributaria é apontada pela maio-
ria das empresas como o principal gargalo
de desenvolvimento do setor, seguida dos
entraves burocraticos, sobretudo no que se
refere a circulagéo internacional das obras.
O problema, segundo agentes do setor,
€ que o mercado de artes ¢é tributado como
outros setores da economia, desconside-
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radas suas caracteristicas e necessidades
especificas.

O tema faz parte da pauta da ABACT,
que atualmente esta discutindo com as ins-
tancias responsaveis do governo a adequa-
¢éo das normativas vigentes. Isso s6 esta
acontecendo porque o mercado, gragas ao
crescimento significativo observado, ganhou
visibilidade e comegou a ser visto como in-
tegrante significativo da cadeia da economia
criativa do pais.

Além da questéo tributéaria, existem ou-
tros obstaculos ao desenvolvimento e a
consolidagédo do setor. O gerenciamento
administrativo-financeiro; o planejamento es-
tratégico para 0 mercado interno e externo
distintamente; a construgao, o desenvolvi-
mento e a administracédo de uma base soli-
da de clientes; a gestao correta e formal das
relacdes com funcionarios, artistas e forne-
cedores; 0 desenvolvimento de parcerias; 0
desenvolvimento de ferramentas de comuni-
cacao e marketing eficientes e utilizacéo de
novas tecnologias sao alguns dos aspectos
a serem aperfeicoados.

DESPESAS OPERACIONAIS

As despesas que mais pesam no orcamento
da galeria s&o o custo de participagcao em
feiras, a folha de pagamento, gastos com
infraestrutura (aluguel, reformas, luz, condo-
minio, etc.), producao de exposicdes, produ-
¢éo de obras, transporte e logistica, material
grafico/publicacdes e viagens.

Essas despesas dao noticia também do
impacto do setor em outros elos da cadeia
produtiva das artes, assim como de outros
setores da economia, tema que mereceria
um estudo a parte.
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SESCIM

DO S

INDICADORES DE CRESCIMENTO
A tendéncia de crescimento do mercado de
arte contemporanea no Brasil, ja observada
na 12 edicdo da Pesquisa, se mantém. Entre
as galerias pesquisadas, 36, ou seja, 81%,
apontam para um crescimento do seu volume
de negdcios em 2012. As demais mantive-
ram O mesmo volume e apenas uma informou
ter tido um crescimento negativo no periodo.
70% das galerias informaram também que au-
mentaram a equipe de empregados e colabo-
radores (contra 27% que nao alteraram e uma
apenas que reduziu a equipe de trabalho).
Elas atribuem esse crescimento ao momento
vivido pelo mercado brasileiro nos ultimos anos,
a ampliacéo da base de colecionadores, a visi-
bilidade que o Brasil vem ganhando no cenario
internacional e também a profissionalizacao do
setor e melhoria na gestao dos negdcios.

I\

DINAMICAS

A expansdo do mercado € fortemente
sustentada pela participacao dos coleciona-
dores privados brasileiros, responsaveis, em
2012, por 71% do volume de negdcios das
galerias, como veremos a seguir.

MERCADO NACIONAL/MERCADO
INTERNACIONAL
e 15% das vendas foram feitas para o
exterior.
e 85% das vendas foram feitas para o
mercado nacional.

O percentual das vendas para o exterior
diminuiu em relacao a 12 edicao da Pesqui-
sa, quando representava cerca de 20% do
volume de negdcios das galerias, em média.
Essa variacdo esta relacionada ao universo
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pesquisado, com a integracao de galerias
que ainda ndo se consolidaram no merca-
do internacional, por um lado, e por outro o
crescimento do mercado nacional.

O peso do mercado internacional pare-
ce ter diminuido no negdcio das galerais,
mas o volume de vendas para o mercado
internacional aumentou.

VENDAS
As galerias do mercado primario pesquisa-
das comercializaram cerca de 6.700 objetos
em 2012.

Naturalmente, o volume de obras ven-
didas varia de acordo com o perfil e o ta-
manho das galerias, havendo algumas que
realizaram pouco mais de 30 vendas a ou-
tras que realizaram cerca de 600 vendas
No ano passado.

Esse indicador oscila fortemente se consi-
derarmos 0s grupos que encontram-se nos
extremos das faixas orgamentarias. As gale-
rias que tém faturamento bruto anual de até
R$ 1 milhdo venderam em média 77 obras
em 2012, as galerias que tém faturamento

bruto anual de mais de R$ 5 milhdes vende-
ram em meédia 380 obras no mesmo periodo.

PRECO

O valor das obras negociadas varia de
R$ 2.000 para as obras mais baratas até
R$ 700.000 para as obras mais caras, em-
bora a variacdo seja grande, existindo pe-
cas a venda por cerca R$ 250 e outras que
séo avaliadas em mais de R$ 8 milhdes.

O preco médio das obras comercializa-
das no mercado primario € de R$ 22.000.
Esse valor apresenta uma variagao signifi-
cativa se considerarmos 0s grupos que en-
contram-se nos extremos das faixas orca-
mentarias. O preco médio das galerias que
movimentam até R$ 1 milhdo é R$ 10.500,
e as galerias que movimentam mais de R$ 5
milnGes tém um prego médio de R$ 35.800.

60% das galerias informaram ter reajus-
tado os precos em 2012 em cerca de 15%.

PLATAFORMAS DE NEGOCIOS
O local privilegiado para a realizagéo de ne-
gocios é a sede da galeria, onde ocorrem

Pl ATAFORMAS DE NEGOCIOS

0,
9o, S70

29%
59%
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NA PROPRIA GALERIA
FEIRAS NACIONAIS
FEIRAS INTERNACIONAIS
OUTRAS SITUACOES
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mais de 50% das transacdes. As feiras séo
também muito importantes, onde se dao
38% das vendas. Um pequeno volume de
negocios ocorre em outras situacdes, como
visitas a clientes, site da galeria, parcerias
com outros locais comerciais.

Embora o tema das vendas online esteja
em voga, com agentes do mercado interna-
cional afirmando o crescimento do volume
de negdcios por esses canais € a recente
abertura de servicos de venda de obras de
arte pela Amazon, por exemplo, essa ainda
nao € uma pratica nas galerias brasileiras.

Apenas 6 galerias informaram realizar ven-
das por canais virtuais, e o impacto dessas
vendas no volume de negdcios € irrisorio:
menos de 2%.

A IMPORTANCIA DAS FEIRAS NACIONAIS
82% das galerias consideram que as feiras
nacionais sao as mais importantes do ponto

de vista do volume de vendas realizadas.
Ranking das feiras que mais impactam
no faturamento das galerias

A SP-Arte é considerada, por 59% das ga-
lerias, a feira mais importante do ponto de
vista do volume de negdcios gerado. 13,5%
das galerias pesquisadas afirmaram movi-
mentar um maior volume de negdcios na
ArtRio e 11,5% faturam mais na Art Basel
Miami Beach.

PERFIL DOS COLECIONADORES
As vendas s&o impulsionadas sobretudo pelos
colecionadores privados brasileiros, responsa-
veis por mais de 70% do volume de negdcios
das galerias. Eles ndo so estéo investindo
mais, mas se tornando mais NuMerosos.

Ja as instituicoes brasileiras representam
menos de 5% das vendas.

Esses numeros apontam para o triste
contraste que existe entre a pujanca do co-

DE ACORDO COM A PARTICIPACAO NO
VOLUME DE NEGOCIOS DAS GALERIAS

2,5% . 1,25%
0
4,25% 30
6%
11,5%
71,5%
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lecionismo privado e a fragilidade do cole-
cionismo institucional no Brasil.

O circuito institucional nacional, que deve-
ria ser um dos pilares do sistema da arte con-
temporanea e instancia de fomento e visibili-
dade para a producao emergente, nao dispde
de recursos financeiros e gerenciais para de-
sempenhar esse papel, conforme ja apontava
outra pesquisa da qual participamos .

A falta de recursos nao deve vista como
a unica razao, pois encontram-se no mer-
cado primario obras que custam de R$ 250
a R$ 8 milndes. Fica evidente que, além de
recursos, o colecionismo institucional, com
raras excecoes, carece também de linhas
curatoriais claras, coerentes e em sintonia
com a vocagao das instituicoes. Isso explica
porque a producao contemporanea brasi-
leira esta melhor representada em colecdes
privadas no Brasil e em colecdes privadas e
institucionais no exterior do que em institui-
coes publicas brasileiras.

ESCLARECIMENTO

Observamos uma variacao em relacao aos
dados apontados pela 12 edigcdo da Pes-
quisa, quando, em relacdo ao volume de
negocios das galerias, os colecionadores
privados brasileiros tinham 66%, 0s cole-
cionadores privados estrangeiros 15%, as
instituicbes brasileiras 8%, as instituicoes
internacionais 5%, e outros agentes, como
fundos de investimento e colecdes coorpo-
rativas 3%.

Nem todas as galerias tinham respondido
de forma a fechar 100%, portanto os nume-
ros nao eram tao exatos quanto o que te-
mos agora. Outro fator a ser considerado &
a ampliacéo do universo pesquisado. Na 12

edicao nem havia, proporcionalmente, mais
galerias de médio e grande porte, profis-
sionalizadas e internacionalizadas, portanto
galerias que vendem para instituicoes no
Brasil e no exterior.

A inclusao, nesta edicao da pesquisa, de
um numero maior de galerias torna o uni-
verso pesquisado mais heterogéneo, modi-
ficando o cenario. Galerias menores e mais
jovens, que integram o grupo pesquisado,
tém nos colecionadores privados brasileiros
0s seus clientes imediatos e principais. Elas
estao construindo a sua reputagao no siste-
ma das artes e em processo inicial de inter-
nacionalizacao, por isso tém acesso limitado
as instituicdes no Brasil € aos colecionado-
res privados e institucionais no exterior.

Cabe observar, contudo, que a tendéncia
da distribuicao se mantém praticamente a
mesma, com 0s colecionadores privados bra-
sileiros e estrangeiros como 0s principais com-
pradores, seguidos das instituicoes e colecdes
coorporativas no Brasil, e por ultimo as insti-
tuicOes e colecdes corporativas internacionais.

A pesquisa “Economias” das exposicées de arte contemporanea foi realizada em 2010, no &mbito de um convénio
entre o Ministério da Cultura, a Fundacao lberé Camargo e o Forum Permanente. Infelizmente, tal pesquisa ainda nao
teve os desdobramentos previstos inicialmente devido a mudanca de gestao do Ministério em janeiro de 2011. A res-
peito, ver: FIALHO, Ana Leticia € GOLDSTEIN, llana, “‘Economias’ das exposicdes de arte contemporanea no Brasil.
Notas de uma pesquisa”, em CALABRE, Lia, Politica Culturais: Pesquisa e Formacéo, S&o Paulo: Observatério de

Politicas Culturais Itat Cultural; Rio de Janeiro: Fundagao Casa de Rui Barbosa, 2012.
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A dimensédo internacional do mercado
brasileiro nao deve ser avaliada apenas em
relacao ao volume de vendas e exportagdes
para o mercado internacional. Existem ou-
tros fatores, fundamentais, que falam da
insergao e da visibilidade internacional con-
quistadas pelas galerias brasileiras. Entre
eles, a internacionalizacao do time de artis-
tas representados; a insercao dos artistas
em cole¢Oes internacionais; o incentivo aos
artistas para participacao em eventos inter-
nacionais; o portfolio de clientes e parceiros
no exterior; a participagdo em feiras, entre
outros. A seguir, apresentaremos alguns de-
les em mais detalhe, que confirmam a inser-
¢ao internacional das galerias brasileiras do
mercado primario.
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RCAO
RNACIONAL

A REPRESENTAGAO DE

ARTISTAS ESTRANGEIROS

Os entraves de ordem burocratica e tributa-
ria para importacao de obras de arte ndo im-
pedem as galerias brasileiras de trabalharem
com artistas estrangeiros.

Entre as galerias pesquisadas, 75% traba-
Iham com artistas de outros paises. A média de
artistas estrangeiros representados pelas gale-
rias cresceu de 19% para 22,5%. Existem gale-
rias que nao representam nenhum artista inter-
nacional e galerias que tém mais de 50% dos
artistas representados de origem estrangeira.

ESTRATEGIASDE
INTERNACIONALIZACAO
A participacéo em feiras e o estabelecimen-
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to de relagbes com instituicdes internacio-
nais e parcerias com galerias no exterior sao
apontadas como as principais estratégias
de internacionalizagéo das galerias.
¢ 30% galerias tém parcerias com outras
galerias no exterior.
* 50% participaram de feiras internacio-
nais em 2012.

As galerias reconhecem também a im-
portancia das bienais e as exposicdes ins-
titucionais para o desenvolvimento do seu
negocio. A grande maioria das galerias,
86%, apoia a participacao de seus artistas
em eventos internacionais. O apoio, via de
regra de natureza financeira e logistica, in-
clui custos de viagem do artista, transporte
e apoio a producao de obras.

INSERCAO INTERNACIONAL DOS
ARTISTAS REPRESENTADOS

Embora o volume maior de negdcios con-
centre-se no mercado nacional, as vendas
para o exterior s&o fundamentais para o ne-
gocio das galerias, pela propria natureza da
arte contemporanea, cujo processo de re-
conhecimento e valorizagéo passa necessa-
riamente pelo circuito internacional.

Os colecionadores privados tém maior
peso em relacao ao volume de negdcios, mas
as instituicoes internacionais, que represen-
tam apenas 2,5% do volume de negdcios,
s&o prioridade para as galerias que trabalham
internacionalmente em raz&o da alta visibilida-
de e do poder de legitimacao que tém.

Os artistas representados pelas galerias
brasileiras mapeadas estdo inseridos em
mais de 130 instituicdes ao redor do mundo.

O mapa a seguir mostra claramente a
amplitude dessa insercao:

INSERCAO NSTITUCIONAL CRESCENTE

MAIS DE 130 INSTITUICOES NO MUNDO
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AS VENDAS PARA O EXTERIOR

O mercado internacional € responsavel por
cerca de 15% das vendas realizadas pe-
las galerias pesquisadas. Pelo menos 60%
das galerias mapeadas venderam obras para
0 exterior em 2012, a maioria reportou ven-
das de até US$ 100.000. O volume maior de
vendas concentra-se num pequeno NUMero
de galerias. Mas a andlise comparativa das
vendas em 2011 e 2012 mostra que a base
exportadora aumentou, e total de volume ex-
portado também.

Ainda que nem todas as galerias tenham
respondido a essa questéao, a soma dos re-
sultados das vendas para o exterior apre-
sentada no grafico acima converge com 0s
dados oficiais das exportacoes brasileiras, e
apontam para um crescimento significativo,
conforme veremos mais adiante.

DESTINOS DAS VENDAS

Os principais destinos das vendas interna-
cionais informados pelas galerias pesqui-
sadas coincidem, em grande parte, com
0S principais destinos das exportacdes de
acordo com os dados oficiais fornecidos
pela Apex-Brasil.

Estados Unidos, Reino Unido, Suica e
Franca s&o apontados como 0s principais
destinos. Mas além dos lideres do ranking
de vendas, novos destinos foram apontados
e devem ser monitorados, como Coldémbia e
Peru, na América Latina e Hong Kong, na Asia.

Além desses destaques, em 2012, ou-
tros destinos das vendas foram: Alemanha,
Arébia Saudita, Argentina, Australia, Austria,
Bélgica, Canada, Dinamarca, Holanda, Ita-
lia, México, Portugal, Singapura, Turquia,
Ucrénia e Venezuela.

N\° DE GALERIAS DE ACORDO COM O5 RESULTADOS
DE VENDAS PARA O EXTERIOR EM 2011 E 2012

Nao responderam
Nao realizaram
vendas em 2012

De 5.000.001 a
10.000.000

De 500.001 a
5.000.000

De 100.001 a 500.000

De 50.001 a 100.000

De 10.000 a 50.000

0 2

*valores em dolares
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EVOLUCAO DAS EXPORTACOES™

O aumento das vendas para o exterior, re-
portado pelas galerias, converge com 0s
dados oficiais das exportagoes.

O aumento do volume de exportacdes
das galerias do projeto Latitude se destaca
em relagcdo ao volume de exportagdes do
setor como um todo.

As galerias do projeto Latitude represen-
tam apenas 10,5% do universo de empre-
sas exportadoras do setor como um todo,
considerado 0 nUmero de empresas expor-
tadoras. Em 2012, as galerias do projeto
Latitude ndo s6 bateram um recorde em

relacdo ao volume exportado, mas tam-
bém em relacéo a participacao nas expor-
tacdes, pois foram responsaveis por 53%
das exportacdes do setor.

As galerias de Sao Paulo s&o as que
mais exportam. Elas foram responsaveis
por 89% das exportacdes em 2011 e 95%
em 2012.

As galerias tém observado um cresci-
mento do volume de exportagcdes nos prin-
Cipais destinos, com excecado da Franca,
e também tém diversificado os mercados
onde atuam.

FVOLUCAO DAS EXPORTACOES
DO MERCADO DE ARTES E DO
PROJETO LATTUDE EM 2011 E 2012

2011 $60.144.054

$18.609.624

2012 $51.170.357

$27.130.165

2. Os dados apresentados neste subcapitulo foram fornecidos pela Unidade de Planejamento e Orgamento da Apex-Brasil
e se referem a todas as 47 galerias participantes do Projeto Latitude. Todos os valores estao em ddlares FOB.
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DESTNO DAS EXPORTACOES

EM 2011 E 2012

RANKING POR MARKET N° DE
PAIS 2011 SHARE EMPRESAS
1 ESTADOS UNIDOS 37,5 % 19
2 FRANCA 29,37 % 6
3 SUICA 17,05 % 5
4 REINO UNIDO 10,22 % 8
5 EMIRADOS ARABES 1,72 % 1
OUTROS 4 %
RANKING POR CRESCI MARKET N° DE
PAIS 2012 MENTO SHARE EMPRESAS
1 ESTADOS UNIDOS 44,35 % 36,91 % 13
2 REINO UNIDO 238,07 % 23,56 % 8
3 SUICA 78,93 % 20,80 % 4
4 FRANCA 74,34 % 514 % 5
5 HONG KONG 100 % 3,65 % 3
OUTROS 10 %

Os 5 principais destinos das exportacdes
em 2012 foram Estados Unidos, Suica, Rei-
no Unido, Frangca e Hong Kong.

Chama a atencao o crescimento das exporta-
¢Oes para o Reino Unido, certamente relaciona-
da a uma maior presenca das galerias brasileiras
na feira Frieze 13, assim como o aparecimento
de Hong Kong em 5° lugar do ranking em 2012.

Observa-se também que outros destinos
ganham maior peso em 2012, 0 que aponta
para uma diversificacao dos mercados onde
as galerias brasileiras atuam, o que condiz
com a informacao qualitativa sobre o destino
das vendas, onde as galerias apontam 25 di-
ferentes destinos internacionais das vendas
realizadas em 2012.

13 Os dados apresentados neste subcapitulo foram fornecidos pela Unidade de Planejamento e Orgamento da Apex-Brasil
e se referem a todas as 47 galerias participantes do Projeto Latitude. Todos os valores estéo em ddlares FOB.
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ONCLUSO

O mercado primario de arte contempo-
ranea continua dindmico e em expansao,
confirmando a tendéncia ja observada na
12 edicdo da Pesquisa Setorial Latitude. A
média de crescimento do setor foi de cer-
cade 22,5% em 2012. O bom desempenho
dos negdcios é observado tanto no Brasil
guanto no exterior. Os dados referentes ao
faturamento, ao volume de vendas € as ex-
portagcdes indicam um crescimento consis-
tente e linear nos Ultimos 3 anos, resultado
do amadurecimento do setor e do amplo re-
conhecimento da producé&o contemporanea
por ele representada, 0 que nos leva a crer
que se trata ndo de um efeito de moda ou
de uma bolha, e sim de um processo que
tem bases sdlidas e que devera se consoli-
dar nos proximos anos.
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O mercado primario de arte contempo-
ranea no Brasil nao é (mais) essencialmente
domeéstico, ao contrario, ele esta em pro-
cesso acelerado de internacionalizagéo.
Nos anos 90, apenas um pequeno grupo
de agentes atuava no ambito internacional,
hoje os protagonistas do mercado brasileiro
— artistas, galeristas e colecionadores - es-
tao inscritos no mapa internacional da arte
contemporanea, onde vém ganhando cada
vez mais importancia e visibilidade.

Chama a atencao nesse cenario o rapi-
do desenvolvimento e o grau de profissio-
nalismo e internacionalizacé&o de certas das
galerias mais jovens. Preocupadas com a
implementacdo de uma gestao e planeja-
mento eficientes, com a formalizacao das
relacbes com artistas e parceiros e conec-
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tadas ao que acontece em outros merca-
dos, algumas galerias criadas ha pouco
mais de 2 anos ja estao inseridas na cena
contemporénea internacional, o que se
nota ndo sO pela sua presenca em feiras
importantes, como ARCOmadrid, Art Basel
Miami Beach e Frieze, mas também pela
capacidade que tém de se relacionar com
artistas, curadores, criticos e colecionado-
res do mundo todo, criando oportunidades
de aquisicao e exposicao de seus artistas
em instituicoes de prestigio.

O dinamismo e a expansao do mercado
de artes no Brasil tém atraido agentes do
mercado internacional. As feiras ArtRio e
SP-Arte registraram recordes de participa-
céao internacional nas suas Ultimas edigdes.
A White Cube abriu uma filial em Sé&o Pau-
lo em dezembro de 2012. E cada vez malis
frequente a presenca de curadores, jorna-
listas e colecionadores internacionais no
pais, assim como de galerias internacionais
nas feiras de arte brasileiras. Em setembro
proximo as publicacdes ArtReview e The
Art Newspaper terdo uma edicdo especial
sobre o Brasil. Os principais museus do
mundo estdo organizando, com maior fre-
quéncia, exposicoes de artistas brasileiros e
buscam no Brasil parcerias para viabilizarem
seus projetos. O interesse n&o € unicamente
motivado pelo “amor a arte”, mas também
pela evidente abundancia de recursos, dada
a riqueza da producao artistica e a concen-
tracao de individuos de alto poder aquisiti-
vO no pais. De toda forma, o interesse pelo
pais pode ser extremamente positivo para
0 sistema das artes como um todo, desde
que seus agentes se posicionem em pé de
igualdade com seus pares internacionais.

O cenario aqui delineado traz, portanto,
desafios e oportunidades. Para que a tendén-
cia de crescimento e de internacionalizacao
do mercado seja sustentavel e tenha efeitos
positivos a médio e longo prazo, é importante
que se consolidem os processos de profissio-
nalizagéo e organizagao setorial; que se bus-
que superar as diferencas regionais existen-
tes, e que 0 mercado se fortaleca para melhor
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enfrentar a crescente competicao internacio-
nal e uma eventual mudanga no contexto ma-
cro-econdmico nacional € internacional.

A alta carga tributaria e a burocracia cons-
tituem ainda obstaculos ao desenvolvimento
do setor, mas a visibilidade e a dindmica re-
centemente alcancadas pelo mercado per-
mitem que essas questbes comecem a ser
discutidas no ambito governamental, o que
pode resultar numa melhor adequacéao das
normativas vigentes .

Por fim, cabe ainda ressaltar que o cres-
cimento do mercado e o reconhecimento
internacional da producéo contemporanea
brasileira acabam evidenciando a fragilida-
de de outras instancias do sistema das ar-
tes. As instituicdes publicas brasileiras, por
exemplo, necessitam urgentemente de poli-
ticas mais assertivas voltadas a constituicéo
e expanséo de suas colecdes de arte con-
temporanea. Talvez este seja um momento
propicio para que, por meio de parcerias e
iniciativas publico-privadas, se busque de
fato superar a defasagem entre o circuito
institucional, o polo de producao e o0 merca-
do de arte e que se estabelecam, por meio
de iniciativas e parcerias publico-privadas,
as condicdes adequadas para o desenvol-
vimento sustentavel do sistema das artes
como um todo.
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A 22 edicao da Pesquisa Setorial Latitu-
de contemplou um universo maior e mais
heterogéneo de galerias; ampliou, aprofun-
dou e atualizou os dados da sua 12 edicao
e aperfeicoou as ferramentas de coleta de
informacgodes. As galerias, em sua maioria,
responderam de forma mais completa e
precisa as questdes propostas. A qualidade,
o detalhamento e a riqueza das informagdes
asseguram a relevancia e o ineditismo deste
relatério, fruto do esforco compartilhado en-
tre a ABACT, o Projeto Latitude e as galerias
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em produzir dados objetivos e confiaveis so-
bre 0 setor no qual atuam.

Certamente ainda ha lacunas a serem pre-
enchidas e outros aspectos a serem estuda-
dos. Esperamos que nas proximas edicoes
possamos nao sO atualizar os dados aqui
apresentados, como explorar novas temati-
cas, abranger outros segmentos do mercado
e promover analises comparativas com outros
paises, de forma a expandir e enriquecer as in-
formagdes sobre 0 mercado de arte no Brasil
e sobre 0 seu lugar no contexto internacional.
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Ana Leticia Fialho é advogada, gestora
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Com mais de dez anos de experiéncia no
setor cultural e no mercado de arte, ja traba-
lhou com instituicbes como: Centro Cultural
Banco do Nordeste, Cinema do Brasil, Forum
Permanente, Fundacao Bienal do Mercosul,
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/N /N
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das tais como Forum Permanente, Revista
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do, Tropico, entre outras. Co-editou, com
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