Miércoles 16 de abril de 2014

EL INFORMADOR

ARTES VISUALES BUSCAN FORMAS ALTERNATIVAS DE COMERCIALIZACION

APOYO A OTROS. N. Samara Guzman
dedica sus esfuerzos a la creacion de
nuevos publicos, pero también a impul-
sar a otros creadores como ella.

Artistas desafian
a 1as O aleras &

‘ ‘ Estar en una galeria no te garantiza ventas, ni

reconocimiento ni prestigio (...) Yo hevistoque

derepente las galerias se despreocupan de ven-

dery les rentan el espacio a los artistas”, dice

Diana Martin, dibujante, grabadora y pintora

que ha hecho su carrera de forma individual, buscan-
do otras alternativas para posicionar su obra.

Como ella hay muchos creadores que andan
por el mundo sin una galeria, sin un espacio fisico
en el que puedan exhibir su obra y esperar a que
ésta se venda. Hoy, las redes sociales se han con-
vertido en un escaparate para algunos, mientras
que otros recurren a las plazas publicas —como la
artista plastica Gabriela Tolentino— para mostrar
y vender su trabajo, o los colectivos de artistas que
suman esfuerzos para mover sus obras.

Larealidad que habitan algunos creadores de la
ciudad no dista mucho de la que se percibe en otras
latitudes: Charly Nijensohn, artista visual argentino,
vive en Berlin sin saber aleméan y promociona su tra-
bajo de manera directa con quien pueda estar inte-
resado; no recurre a galerias, e incluso, procura es-
tarlomasalejadoposible delasinstituciones, porque
éstas a veces cuartean la creatividad de los artistas y
tienden a establecer ciertas reglas en aras de que re-
sulte mas sencillo posicionar la obra.

Enunarticulo publicadoenasri, Artey Sociedad.
Revista de Investigaciones, de las universidades de
Malaga y Sevilla (Espana), Erika Pardo Skoung, ar-
tista contemporanea, sefala que ha escuchado el la-
mento de comisarios de exposiciones “que dicen sen-
tir coartada su libertad parala seleccion de obras, por
las directrices ya dadas por los que realmente mane-
jan el cotarro de la actividad cultural”. Sin embargo,
ellosrecibenun pago por sutrabajo—les guste o no—
, en tanto que a los creadores “no se les paga por ex-
poner”y lo tnico que les queda es eperar que una ga-
leria se fije en ellos y les compre obra.

Gabriela Tolentino asegura que ya la han busca-
dodealgunos galeros, peroella prefiere seguir su pro-
pio camino: “No quise porque lo primero que me de-
cian es que no querian ciertas tematicas, colores o
formatos. Yo que siempre he trabajado, me pagué la
carreray hevendidomis cuadros... derepente esmuy
complicado que alguien venga y me diga qué hacer”.

Asi, muchos artistas deciden buscar otras al-
ternativas que les den mayor libertad, aunque a ve-
ces resulten mucho maés peligrosas.

Libres de intermediarios, prefieren vender
ellos mismos su obra en la calle, por internet,
en bazares o en sus propias casas
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SACRIFICIO. Para Gabriela Tolentino es mejor pasar por algunos problemas, que perder su indepen-

dencia creativa.

Diana Martin ha sabido aprovechar las
ventas de arte en la calle, donde la gente
se acerca con mas facilidad que en el am-
biente intimidante de una galeria. Cuan-
do lleg6 a instalarse por primera vez al
Tianguis de Chapultepec, los otros artis-
tas le dijeron que ya no habia lugar. A la
semana siguiente, llegd y se puso a ven-
der sin permiso de nadie.

Alli conoci6 a su primer mecenas,
una relacion laboral que sostuvo du-
rante cuatro anos. Ese contacto la lle-
v0 aun segundo mecenas, un empresa-
rio de Los Angeles, con quien trabajé
poco mas de un ano. Esos acuerdos le
garantizaron sustento econdmico pa-
ra vivir de su arte.

Pero no siempre fue asi. Lailustrado-
ray pintora tapatia ha emprendido diver-
Sos caminos para mantenerse de su obra,
sin pertenecer a ninguna galeria externa,
aunque alguna vez se acercé a pinacote-
cas en Londres, Alemania y en Los Ange-
les, pero siempre le respondian que su ca-
talogo de artistas estaba lleno.

~ Después de pasar un tiempo en Los
Angeles, la creadora regresé a Guada-
lajara para emprender un proyecto si-
milaralo que hacenlosartistas de aque-
llaciudad, que consiste enacondicionar
unespacio parasu galeria personal o es-
tudio, donde exhibe su obra en eventos
una vez al mes.

La primera sede de su galeria estaba
enla calle Miguel Blanco, cerca del Expia-
torio. Cada semana organizaba eventos y
aunque vendié muchas reproducciones
(los originales los enviaba a Los Angeles),
no fueron las suficientes para sostener la
renta del lugar y generar ganancias. Des-
pués creo el programa de coleccionistas,
que consiste en un grupo de compradores
paga una mensualidad por un ano a cam-
bio de una obra; ellos pueden sugerir te-
mas alaartistapara quelos desarrolle, sin
comprometer el proceso creativo.

Ahora el viento sopla a favor: Diana
acondiciond su casacomo galeriayunavez
al mes muestra los avances de su obray se
acercan nuevos y antiguos compradores.
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promotora y

piblico de
profesionistas
jovenes que tengan
interés en el arte,
salir del circulo de
estar a fuerzas en
una galeria
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Gabriela
Tolentino,
pintora

Hay gente muy
talentosa que se
queja de no ventas
0 No invitaciones.
Pero yo siento que
las puertas me las
ha abierto mi
trabajo, nada mas”

Diana
Martin,
dibujante,
grabadora y
pintora

La mayoria de las

0 expos que he tenido

. enmivida, las he
tenido porque las
he buscado
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INICIATIVA. Diana Martin trabaja con base en un programa de coleccionistas que
aseguran que ella pueda seguir creando.
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Accion colectiva sin

Intermediarios

“Hasta cierto punto el concepto de ga-
leria estd quedando medio obsoleto. Es
un ambiente superhostil para el artista
(...) hablando de galerias locales, uno
tienelaideade quetienenun montonde
clientes, pero realmente en Guadalaja-
rahayunacantidad muy pequenade co-
leccionistas”, dice N. Samara Guzman,
co directora de Trama Centro, un colec-
tivo de artistasy gestores culturales que
busca diversas alternativas para poner
su trabajo a la vista.

Como partedesusactividades, sur-
gi6 lainiciativa paralela Materia Prima,
que consiste en la venta colectiva de
obras a precios accesibles (de tres mil
pesos para abajo), la cual celebrard su
segunda edicion en mayo proximo.

Samara —promotora y artistas
contemporanea— explica que se trata
de “buscar otros mercados que no sean
elmercadodel arte, que son miles de pe-
Sos por una pieza. Se busca otro publi-
code profesionistasjovenes que tengan
interés en el arte, salir del circulo de es-
tarafuerzasenunagaleria quevaaven-
der a comisiones altisimas, que tienen
compradores de muchalana que sélolo
ven como una inversion y no les gusta
realmente”.

Materia Prima es un apoyo para los
artistas jovenes que buscan nuevos mé-
todos para vender sus obras. De hecho,
el movimiento ha llamado la atencion
de algunos agentes de ventas.

“Nos buscaban para vender obra
de nuestros artistas, pero en realidad es
otro intermediario. Al principio te sedu-
cen porque crees que tienen muchos
clientes o que te van a llevar a una feria,
pero viéndolo como parte de la misién
de este proyecto, que es crear nuevos
publicos, pues no embona”.

Latambién artista visual opina que
el internet es una gran oportunidad pa-
ralos artistas de hacer su propio merca-
do. De hecho, Trama Centro habilitara
en breve una plataforma virtual de Ma-
teria Prima para acelerar las ventas por
este medio.

En un principio la pintura era pura di-
version para Gabriela Tolentino. De ni-
na y adolescente gané varios concur-
sos, hasta que decidi6 a estudiar Artes
Visuales en la Universidad de Guada-
lajara (UdeG) y se enfrent6 con la ne-
cesidad de comercializar su trabajo.

“El mercado del arte es uno de los
mejores que hay. Que no se diga que del
arte no se vive”, afirma la pintora. Desde
hace 10 anos, Tolentino es de las afortu-
nadas que pueden presumir que su arte
sigue dandole el sustento para vivir.

En 2003, la pintora vendi6 sus pri-
meros cuadros en el Pasillo del Arte, un
pabellon que se instalaba en el Centro
Magno. “Fue un aliciente muy intere-
sante, la primera venta de un cuadro,
de alguien que lo quisiera. Fue muy in-
teresante pensar que podia vender una
obra, que no era necesario regalarla”.

Después, enel 15 aniversario de la
Glorieta Chapalita, se abrié una invita-
cion a estudiantes de artes para que se
instalaran y ofrecieran su obra. Entre
ellos estaban los de Artes Visuales de
la UdeG. Gabriela Tolentino llevé 13
cuadros y para su sorpresa se vendie-
ron dos, “habia gente que llevaba un
ano y no habia vendido nada”.

Alpoco tiempo se desocup6 un es-
pacio en la glorietay ella lo tomd junto
con una amiga. En noviembre cumpli-
r4 10 afos ahi, a pie de calle, vendien-
do sus pinturas surrealistas.

Gabriela nunca ha formado parte
de una galeria. Sélo ha participado en
exposiciones temporales, delas que ya
suman 100 colectivasy 19individuales,
ademés de que ha ilustrado diversas
portadas de libros y revistas.

“Todavia no me venden mas las ga-
lerias que yo misma. También creo que
es esta cuestion de cuando le hablas al
comprador, que no le habla untercero de
manera rebuscada, sino que le hablas ta
de por qué estabas asi en ese momento”.

A su parecer, las galerias a veces
pueden interferir con el proceso crea-
tivo del artista. “Hay que entenderlo
como un negocio: ellos estan pagando
la promocion, la renta del lugar, las in-
vitaciones y el coctel”.

Pero afortunadamente, a ella
siempre le han gustado las ventas, por
lo que prefiere ir por la libre y promo-
cionar ella misma su obra, aunque —
asegura— a veces ha habido tiempos
de vacas flacas, pero prefiere hacer el
sacrificio que comprometer su inde-
pendencia.

Ademads, cada vez hay mas cana-
les directos que conectan al artista y
su cliente. La pintora ha sabido capi-
talizar las redes sociales para promo-
ver su obra. Aprovecha casi todas las
invitaciones para exponer y las cola-
boraciones con artistas visuales o de
diversas disciplinas.



