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En este numero
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Un monogréfico dedicado por entero al mercado del arte tal como funciona ahora. Sin artistas invitados esta vez: los
reservamos para el especial de la Feria de Montmartre. Solo herramientas para entender el terreno y moverte mejor en él. /
A monograph devoted entirely to the art market as it works today. No guest artists this time: only tools to understand the

terrain and move through it better.
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Un numero sin artistas
An issue without artists

ESPANOL

E

estaran todas nuestras voces, quisimos parar y mirar el terreno

ste nimero rompe nuestra costumbre a propodsito: no
veras obras ni nombres. No es un olvido, es una

decision. Antes de la Feria de Montmartre, donde

de juego con calma.

Un artista que entiende el mercado negocia mejor, pone precio
con criterio y elige dénde estar. Sabe cudndo una galeria le
conviene y cuando le conviene mas su propia web. Distingue
una tendencia real de un titular ruidoso. Eso no se improvisa: se

aprende leyendo los ndmeros y las sefiales.

«El talento abre la puerta. Entender el mercado
es lo que te deja entrar y quedarte.»

Asi que hemos reunido aqui un mapa del arte tal como se
compra y se vende en 2026. Las cifras del informe Art Basel y
UBS, la recuperacién de las subastas, el comprador que llega,
el precio de lo hecho a mano frente a lo generado por una
maquina. Todo contado sin humo y con una sola pregunta de
fondo: qué puedes hacer ti con esto.

Veras cifras, si, pero ninguna por presumir. Cada dato esta aqui
porque cambia una decisién tuya: dénde poner precio, qué
canal elegir, cudndo lanzar una serie. Si un niimero no te sirve
para decidir algo, lo hemos dejado fuera. El resto es ruido, y de

ruido va sobrado el mundo del arte.

Y veréds una ausencia deliberada. En estas paginas no hay una
sola obra ni un solo nombre nuestro, porque queriamos que el
foco cayera entero sobre el terreno. Los artistas de 1819
vuelven en el préximo nimero, en Montmartre, con todo el
espacio para ellos. Este ntimero prepara ese: primero el mapa,
después el viaje.

No encontraras promesas de hacerte rico. Encontrards algo mas
util: el criterio para tomar tus propias decisiones. Léelo con

lapiz. Y nos vemos en Montmartre.

Antonio Sanchez

Director y curador -

ENGLISH

This issue breaks our habit on purpose: you will see no works
and no names. It is not an oversight, it is a decision. Before the
Montmartre Fair, where all our voices will gather, we wanted

to stop and look at the playing field calmly.

An artist who understands the market negotiates better, prices
with judgement and chooses where to be. They know when a
gallery suits them and when their own website suits them more.
They tell a real trend from a noisy headline. That is not
improvised: it is learned by reading the numbers and the

signals.

«Talent opens the door. Understanding the market
is what lets you walk in and stay.»

So we have gathered here a map of art as it is bought and sold
in 2026. The figures from the Art Basel and UBS report, the
auction recovery, the buyer who is arriving, the price of the
handmade against the machine made. All told without smoke

and with one question underneath: what can you do with this.

You will see figures, yes, but none for showing off. Every
number is here because it changes a decision of yours: where
to price, which channel to choose, when to launch a series. If a
figure does not help you decide something, we have left it out.
The rest is noise, and the art world has noise to spare.

And you will see a deliberate absence. In these pages there is
not a single work nor a single name of ours, because we
wanted the focus to fall entirely on the terrain. The artists of
1819 return in the next issue, in Montmartre, with all the space
for them. This issue prepares that one: first the map, then the

Jjourney.

You will find no promises of getting rich. You will find
something more useful: the judgement to make your own
decisions. Read it with a pencil. And we will see you in

Montmartre.

1819 Art Gallery & 1819 Art Magazine
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El mercado en cifras

The market in numbers

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

2025 fue el primer afio de crecimiento desde 2022.
Poco, pero hacia arriba. La forma de ese
crecimiento es lo que un artista debe leer con
atencion.

1 mercado global del arte movié 59.600 millones
E de ddlares en 2025, un 4 % mas que el afio
anterior. Es la primera subida desde 2022, aunque
sigue por debajo del pico de aquel afio, 68.100 millones.
En volumen se cerraron 41,5 millones de transacciones,
un 2 % mas. En una frase: se vende a mas gente, pero el

dinero se concentra arriba.

Porque el crecimiento no fue parejo. Las obras por encima
de 10 millones de ddlares crecieron cerca de un 40 % en
valor. Los diez lotes mas caros del afio subieron un 48 %.

La parte alta tira del carro; la media se queda quieta.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

2025 was the first year of growth since 2022.
Small, but upward. The shape of that growth is
what an artist should read closely.

The global art market moved 59.6 billion dollars in 2025,
up 4 % on the year before. It is the first rise since 2022,
though still below that year's peak of 68.1 billion. By
volume, 41.5 million transactions closed, up 2 %. In one
sentence: art sells to more people, but the money

concentrates at the top.

Because the growth was not even. Works above 10 million
dollars grew close to 40 % in value. The ten most
expensive lots of the year rose 48 %. The top end pulls the

cart; the middle stands still.

«Mas compradores, mds transacciones, y sin embargo el dinero
sube hacia la cima.»

«More buyers, more transactions, and yet the money climbs toward the peak.»

EL MERCADO EN CIFRAS -

59, 6 B $ Ventas globales de arte en 2025, +4 %.

Global art sales, up 4 %.

+40 %

Crecimiento de la obra sobre 10 M$.
Growth of works above 10M$.

THE MARKET IN NUMBERS -

41,0 M

2025

Transacciones en el afio, +2 %.
Transactions in the year, up 2 %.

68, 1 B $ Pico de 2022, atin sin recuperar.

2022 peak, not yet regained.
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La recuperacion de las subastas / he auction rebound

| primer semestre de 2026 trajo la mejor noticia
E en afios. Christie's ingresé 4.500 millones de
ddlares, con 3.500 millones en subasta publica,
un 71 % mas que en 2025. Sotheby's sum6 4.400 millones,
un 58 % mas, y batié récord en ventas privadas con 826

millones. Las tasas de adjudicacién rondaron el 90 %.

El motor fueron los lotes estrella y una disciplina nueva en
las estimaciones. Un Pollock de 1948 alcanzé 181,2
millones; un Brancusi, 107,6; un Rothko, 98,4. Cifras de
otro planeta para casi cualquier artista vivo, pero que

marcan el clima: el dinero grande volvi6 a la sala.

Qllé te dice a ti / what it means for you

No vendes Pollocks, pero el clima te afecta. Cuando la
cima se calienta, la confianza baja hasta el resto del
mercado en pocos meses: coleccionistas medios se
animan, las galerias arriesgan mas con nombres nuevos,
las ferias se llenan. La marea alta no levanta todos los

barcos por igual, pero mueve el agua.

La lectura practica: 2026 es un afio para estar presente y
visible, no para esconderse. Si tenias dudas sobre lanzar
una serie, abrir precios o buscar galeria, el viento sopla

algo mas a favor que hace dos afios.

The first half of 2026 brought the best news in years.
Christie's took in 4.5 billion dollars, with 3.5 billion at
public auction, up 71 % on 2025. Sotheby's added 4.4
billion, up 58 %, and set a private sales record at 826

million. Sold rates hovered around 90 %.

The engine was trophy lots and a new discipline in
estimates. A 1948 Pollock reached 181.2 million; a
Brancusi, 107.6; a Rothko, 98.4. Figures from another
planet for almost any living artist, but they set the

weather: big money returned to the room.

You do not sell Pollocks, but the weather reaches you.
When the peak heats up, confidence trickles down to the
rest of the market within months: mid tier collectors warm
up, galleries take more risk on new names, fairs fill. A
high tide does not lift every boat equally, but it moves the

water.

The practical read: 2026 is a year to be present and
visible, not to hide. If you were unsure about launching a
series, opening prices or seeking a gallery, the wind blows

a little more in your favour than it did two years ago.

TRES SENALES QUE CONVIENE VIGILAR -

v Adjudicacion alta. Sobre el 85 % indica demanda sana.
Sold rates above 85 % signal healthy demand.

v Ventas privadas al alza. E]l comprador quiere discrecién.
Private sales rising: buyers want discretion.

1819 ART MAGAZINE

THREE SIGNALS TO WATCH

v Ferias llenas. Es el termémetro del tramo medio. Full
fairs are the mid market's thermometer.

ESTADO DEL ARTE - N° 33
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El arte encuentra
otra forma de ser visto.

MUEVAS OPORTUNIDADES., MAS CONEXIONES. MAS ARTE.

1819 ART GALLERY X ARTSY
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Qué da valor a una obra

What gives a work its value

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

Tres pilares sostienen el precio de cualquier obra:
autenticidad, procedencia y estado. Entenderlos
ayuda al artista a proteger su trabajo desde el
primer dia.

uando alguien pregunta cuanto vale una obra, la
C respuesta seria empieza por tres preguntas. ;Es

auténtica? ¢De dénde viene? ¢En qué estado se
conserva? La autenticidad confirma que la pieza es
realmente lo que dice ser. La procedencia narra su vida:
quién la tuvo, dénde se expuso, en qué colecciones estuvo.
El estado describe su salud fisica. Sin estos tres apoyos,

cualquier cifra flota en el aire.

La procedencia es el historial documentado de
propietarios y exposiciones de una obra. Un buen historial
hace dos cosas a la vez: refuerza la autenticidad y afiade
prestigio. Una pieza que pas6 por una galeria respetada,
una feria seria o una coleccién conocida llega al
comprador con menos dudas y mas relato. Ese relato,
cuando estd bien probado, se traduce en confianza, y la

confianza sube el precio de forma medible.

El certificado de autenticidad es el documento, firmado
por el artista, su galeria o un experto reconocido, que
atribuye la obra a su autor. Més peso aun tiene el catdlogo
razonado: el inventario completo y estudiado de la
produccién de un artista. Si una pieza figura en él, su lugar
en la obra queda fijado. Estar fuera del catdlogo, en

cambio, abre preguntas que cuestan dinero.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

Three pillars support the price of any work:
authenticity, provenance and condition.
Understanding them helps the artist protect their
work from the very first day.

When someone asks how much a work is worth, the
serious answer begins with three questions. Is it
authentic? Where does it come from? What condition is it
in? Authenticity confirms the piece really is what it claims
to be. Provenance tells its life story: who owned it, where
it was shown, which collections held it. Condition
describes its physical health. Without these three supports,

any figure floats in the air.

Provenance is the documented record of a work's owners
and exhibitions. A good record does two things at once: it
reinforces authenticity and adds prestige. A piece that
passed through a respected gallery, a serious fair or a
known collection reaches the buyer with fewer doubts and
a richer story. That story, when well proven, becomes

trust, and trust raises the price in measurable ways.

The certificate of authenticity is the document, signed by
the artist, their gallery or a recognised expert, that
attributes the work to its author. The catalogue raisonné
carries even more weight: the complete, studied inventory
of an artist's output. If a piece appears in it, its place in
the body of work is settled. Being outside the catalogue,

by contrast, opens questions that cost money.

«La procedencia no es un adorno: es la biografia que sostiene el
precio de una obra.»

«Provenance is no ornament: it is the biography that holds up a work's price.»

1819 ART MAGAZINE

ESTADO DEL ARTE - N° 33
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Construir procedencia desde hoy / Building provenance from today

n artista vivo no tiene que esperar a ser famoso
l | para cuidar su procedencia: la construye desde la

primera venta. Lo basico es llevar un registro
propio de cada obra, con titulo, afio, medidas, técnica y
una fotografia de calidad. A ese registro conviene sumar el
destino de la pieza: quién la compré, cudndo y por cuénto.
Ese archivo, hecho con constancia, sera dentro de veinte

afios una prueba impagable.

Las facturas y los recibos importan méas de lo que parece.
Una factura clara, con los datos del comprador y de la
obra, es el primer eslabén de una cadena de propiedad que
otros seguirdn después. Guardar también los catdlogos de
exposicion, las resefias y las fotos de sala documenta
dénde ha estado la pieza. Cuanto mas ordenado esté ese
rastro, mas facil serd autenticar y tasar la obra el dia de

mafiana.

A living artist does not have to wait for fame to look after
their provenance: they build it from the first sale. The
basics are keeping your own record of each work, with
title, year, dimensions, medium and a quality photograph.
To that record it helps to add the fate of the piece: who
bought it, when and for how much. That archive, kept
faithfully, will be priceless evidence twenty years from

now.

Invoices and receipts matter more than they seem. A clear
invoice, with the buyer's and the work's details, is the first
link in a chain of ownership that others will follow later.
Keeping exhibition catalogues, reviews and installation
photographs also documents where the piece has been.
The more orderly that trail, the easier it will be to

authenticate and value the work in years to come.

Cuando falta un pilar / When a pillar is missing

Ninguna obra necesita ser perfecta en los tres frentes, pero
cada hueco tiene un coste. Una pieza sin procedencia clara
puede venderse, aunque casi siempre por debajo de una
equivalente bien documentada. Un dafio no declarado,
cuando aparece, hunde la confianza y el precio. Ser
honesto sobre lo que falta, y arreglar lo que se pueda, vale
maés que inflar un historial que cualquier experto sabréa

desmontar.

No work needs to be perfect on all three fronts, but every
gap has a cost. A piece without clear provenance can still
sell, though almost always below a well documented
equivalent. Undeclared damage, when it surfaces, sinks
both trust and price. Being honest about what is missing,
and fixing what you can, is worth more than inflating a

record any expert will know how to take apart.

LO QUE DOCUMENTA EL VALOR DE UNA OBRA -

WORK'S VALUE

v/ Certificado de autenticidad. Firmado por artista, galeria
o experto. Certificate of authenticity, signed by artist,
gallery or expert.

v Ficha técnica. Titulo, afio, medidas y técnica. Technical
sheet: title, year, dimensions and medium.

v Cadena de propiedad. Facturas y recibos de cada duefio.

Chain of ownership: invoices and receipts from each

owner.

1819 ART MAGAZINE

WHAT DOCUMENTS A

v/ Historial expositivo. Catalogos, salas y resefias.
Exhibition history: catalogues, venues and reviews.

v/ Informe de estado. Dailos, restauraciones y
conservacion. Condition report: damage, restorations
and conservation.

v Catalogo razonado. El inventario oficial del autor.
Catalogue raisonné: the artist's official inventory.

ESTADO DEL ARTE - N° 33
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El mercado secundario

The secondary market

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

Cuando una obra se revende, entra en el mercado
secundario. Ahi se fija la cotizacion de un artista,
aunque €l no cobre en esa operacion.

I mercado primario es la primera venta de una
I I I obra: del taller o la galeria a su primer duefio. El

mercado secundario es todo lo que viene después,
cada vez que esa misma pieza cambia de manos. En el
primario, el precio lo propone el artista con su galeria. En
el secundario, lo decide la demanda real de otros
compradores, sin que el creador intervenga. Son dos

mundos con reglas distintas.

¢Por qué deberia importarle al artista un mercado en el
que no cobra? Porque ahi se construye su cotizacion, la
referencia que luego guia todos sus precios. Si sus obras
se revenden con calma y de forma sostenida, el primario
puede subir con fundamento. Si nadie las revende, o si
caen mucho en la reventa, esa sefial también viaja. El
secundario es el espejo piblico donde se mide la solidez

de una carrera.

El peso del secundario no deja de crecer. Segun el Informe
Art Basel y UBS de 2026, las ventas globales de arte
alcanzaron 59.600 millones de dolares en 2025, un 4 %
mas, con fuerte empuje de la reventa y las operaciones
privadas. Sotheby's batié su récord de ventas privadas,

826 millones de ddlares, en el primer semestre de 2026.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

When a work is resold, it enters the secondary
market. That is where an artist's price is truly set,
even though they earn nothing on that deal.

The primary market is a work's first sale: from the studio
or gallery to its first owner. The secondary market is
everything that comes after, each time that same piece
changes hands. In the primary market the artist and their
gallery propose the price. In the secondary market it is set
by the real demand of other buyers, without the creator

taking part. They are two worlds with different rules.

Why should an artist care about a market where they earn
nothing? Because it is where their price level is built, the
reference that later guides all their prices. If their works
are resold calmly and steadily, the primary market can
rise on solid ground. If no one resells them, or if they fall
sharply on resale, that signal travels too. The secondary
market is the public mirror that measures a career's

strength.

The weight of the secondary market keeps growing.
According to the 2026 Art Basel and UBS report, global
art sales reached 59.6 billion dollars in 2025, up 4
percent, with a strong push from resale and private deals.
Sotheby's broke its own private sales record, 826 million
dollars, in the first half of 2026.

«El secundario es el espejo publico donde se mide la solidez de
una carrera.»

«The secondary market is the public mirror that measures a career's strength.»

1819 ART MAGAZINE

ESTADO DEL ARTE - N° 33
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Ventas privadas frente a subasta / Private sales versus auction

a reventa ocurre por dos caminos. La subasta
L publica es visible: cualquiera ve el precio de

martillo y ese dato queda como referencia. La
venta privada, en cambio, la negocian galeria o casa de
subastas de forma discreta, sin publicar la cifra. Las dos
vias crecen a la vez. La subasta ofrece transparencia y
tension competitiva; la privada, control del momento y de
la exposicién ptiblica. Un artista maduro suele convivir

con ambas.

En la subasta presencial, el valor se concentra arriba: mas
del 56 % procede de obra por encima del millén de
délares, segin el mismo informe, y las piezas de mas de
diez millones crecieron cerca del 40 %. La tasa de
adjudicacién ronda el 90 %, seflal de que casi todo lo
ofrecido encuentra comprador. Para el artista, entender
dénde se mueve el dinero ayuda a leer su propio lugar sin

ilusiones.

Resale happens along two paths. The public auction is
visible: anyone can see the hammer price, and that figure
remains as a reference. A private sale, by contrast, is
negotiated discreetly by a gallery or auction house,
without publishing the number. Both routes are growing at
once. Auction offers transparency and competitive
tension; the private route offers control of timing and of

public exposure. A mature artist usually lives with both.

At live auction, value concentrates at the top: more than
56 percent comes from work above one million dollars,
according to the same report, and pieces over ten million
grew close to 40 percent. The sell through rate is around
90 percent, a sign that almost everything offered finds a
buyer. For the artist, understanding where the money

moves helps read their own place without illusions.

El riesgo de la reventa temprana / The risk of early resale

Que una obra joven se revenda enseguida no siempre es
buena noticia. La reventa especulativa temprana, comprar
barato para vender caro en meses, puede disparar los
precios y luego dejarlos caer de golpe. Ese vaivén asusta a
los coleccionistas serios y dafia la carrera que dice
impulsar. Un mercado sano prefiere subidas lentas y
compradores que se quedan la obra afios antes de volver a

venderla.

A young work being resold at once is not always good
news. Early speculative resale, buying cheap to sell dear
within months, can spike prices and then let them
collapse. That swing scares serious collectors and harms
the very career it claims to boost. A healthy market prefers
slow rises and buyers who keep the work for years before

selling it again.

SENALES DE UN SECUNDARIO SANO
MARKET

v Reventa gradual. Precios que suben poco a poco.
Gradual resale: prices that rise little by little.

v/ Compradores estables. Coleccionistas que conservan la
obra. Stable buyers: collectors who keep the work.

v/ Adjudicacioén alta. Casi todo lo ofrecido se vende. High
sell through: almost everything offered sells.

1819 ART MAGAZINE

SIGNS OF A HEALTHY SECONDARY

v Demanda amplia. Interés de varias plazas, no de una
sola. Broad demand: interest from several markets, not
one.

v Coherencia con el primario. Sin saltos absurdos de
precio. Consistency with the primary market: no absurd
price jumps.

v Récords sostenibles. Maximos que aguantan en el
tiempo. Sustainable records: highs that hold over time.

ESTADO DEL ARTE - N° 33
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Como se tasa una obra

How a work is valued

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

Tasar es poner una cifra fundamentada al valor de
una obra. No es lo mismo que el precio: es un
juicio técnico que se puede defender.

n tasador no adivina: compara. Empieza por lo
U objetivo, quién firma la obra, de qué época es,

qué tamafio y qué técnica tiene, y en qué estado
se conserva. Luego busca comparables: qué se ha pagado
por piezas parecidas del mismo artista en fechas recientes.
Con esos datos ajusta al alza o a la baja segtin calidad,
rareza y demanda. El resultado no es una opinion suelta,

sino un razonamiento con pruebas.

Conviene separar tres palabras que se confunden. El
precio es lo que alguien paga hoy por una obra concreta,
aqui y ahora. El valor es una idea mas amplia, lo que la
pieza representa en el mercado y en la historia. La
tasacion es el puente entre ambos: una estimacion
profesional y escrita del valor, hecha con método. Un
precio alto por un capricho no crea valor, y una buena

tasacién no garantiza una venta.

Una tasacion sirve para muchas cosas practicas. Para
asegurar la obra hace falta saber cudnto vale y fijar asi la
prima. En una herencia, ordena el reparto y calcula
impuestos con criterio. Antes de vender, orienta el precio
de salida. Y para un préstamo con la obra como garantia,

el prestamista exige una cifra independiente y firmada.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

Valuing means putting a well founded figure on a
work's worth. It is not the same as price: it is a
technical judgement that can be defended.

A valuer does not guess: they compare. They start with the
objective facts: who signed the work, from what period it
comes, its size and medium, and the condition it is in.
Then they look for comparables: what has been paid for
similar pieces by the same artist in recent dates. With that
data they adjust up or down according to quality, rarity
and demand. The result is not a loose opinion but

reasoning backed by evidence.

It helps to separate three words that get confused. Price is
what someone pays today for a specific work, here and
now. Value is a wider idea, what the piece represents in
the market and in history. Valuation is the bridge between
the two: a professional, written estimate of value, made
with method. A high price paid on a whim does not create

value, and a good valuation does not guarantee a sale.

A valuation serves many practical purposes. To insure a
work you need to know its worth and set the premium
accordingly. In an inheritance, it orders the division and
calculates taxes with criteria. Before selling, it guides the
opening price. And for a loan with the work as collateral,

the lender requires an independent, signed figure.

«El tasador no adivina: compara, razona y firma una cifra que
puede defender.»

«The valuer does not guess: they compare, reason and sign a figure they can defend.»

1819 ART MAGAZINE
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El artista y la tentacion de inflar / The artist and the temptation to inflate

s humano querer que la propia obra valga mucho,
E pero fijar precios altos sin ventas que los

respalden es un error caro. El mercado no cree en
cifras sin historial: cree en transacciones reales. Un artista
que etiqueta su trabajo muy por encima de lo que nadie ha
pagado nunca crea un techo invisible, obras que no se
venden y un precio que luego cuesta bajar sin perder

credibilidad. La paciencia protege la carrera.

La cotizacion se construye desde abajo y con constancia.
Vender de forma regular, aunque sea a precios modestos,
deja un rastro de comparables que sostiene la siguiente
subida. Cada venta documentada es un ladrillo; cada
precio inventado, un hueco. Por eso el consejo sensato es
dejar que un profesional independiente tase la obra: su
distancia da a la cifra una autoridad que el propio autor,

por definicién, no puede darse a si mismo.

Quién puede tasar / who can value

No cualquiera puede firmar una tasacién con validez. Lo
hacen tasadores acreditados, casas de subastas, galerias
con experiencia y peritos reconocidos por tribunales o
aseguradoras. Lo importante es que sean independientes
de la venta concreta: quien cobra por vender no deberia
ser quien fija el valor. Una buena tasacion se entrega por
escrito, explica su método y cita los comparables. Si no

puede mostrar como llegé a la cifra, desconfie.

It is human to want your own work to be worth a lot, but
setting high prices without sales to back them is a costly
mistake. The market does not believe in figures without a
record: it believes in real transactions. An artist who
labels their work far above what anyone has ever paid
creates an invisible ceiling: works that do not sell and a
price that later is hard to lower without losing credibility.

Patience protects the career.

A price level is built from the bottom and with consistency.
Selling regularly, even at modest prices, leaves a trail of
comparables that supports the next rise. Each documented
sale is a brick; each invented price, a gap. That is why the
sensible advice is to let an independent professional value
the work: their distance gives the figure an authority that

the author, by definition, cannot give themselves.

Not just anyone can sign a valid valuation. It is done by
accredited valuers, auction houses, experienced galleries
and experts recognised by courts or insurers. What
matters is that they be independent of the specific sale:
whoever earns from selling should not be the one setting
the value. A good valuation is delivered in writing,
explains its method and cites the comparables. If it cannot

show how it reached the figure, be wary.

CUANDO PEDIR UNA TASACION PROFESIONAL -

PROFESSIONAL VALUATION

v Al asegurar. Para fijar la prima y la cobertura. When
insuring: to set premium and coverage.

v En una herencia. Para repartir y liquidar impuestos. In
an inheritance: to divide and settle taxes.

v Antes de vender. Para orientar el precio de salida. Before
selling: to guide the opening price.

1819 ART MAGAZINE

WHEN TO REQUEST A

v Al pedir un préstamo. Cuando la obra es garantia. When
taking a loan: when the work is collateral.

v Tras un daio. Para calcular la pérdida de valor. After
damage: to calculate the loss of value.

v/ En una donacion. Para desgravar con una cifra oficial.
In a donation: to deduct with an official figure.

ESTADO DEL ARTE - N° 33
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El mapa global del arte

The global map of art

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

Tres paises concentran las tres cuartas partes del
mercado, y un cuarto polo empuja desde el Golfo.

Saber donde se mueve el dinero orienta hacia
donde mirar.

con el 44 % del total y 26.000 millones de

délares, un 5 % mas. El Reino Unido recupera el

E stados Unidos sigue siendo el mercado mayor,

segundo puesto con el 18 %, 10.500 millones. China
queda tercera con el 14 %, 8.500 millones, tras afios de
enfriamiento. Entre los tres suman tres de cada cuatro

doélares del arte mundial.

La novedad esta en los bordes del mapa. Oriente Medio,
con Catar y Abu Dabi a la cabeza, invierte en museos,
ferias y colecciones a un ritmo que ningin otro polo
iguala. No es atin un gran mercado por volumen, pero fija
tendencia y atrae atencion, y la atencion es la antesala del

dinero.

Que el mapa esté tan concentrado tiene una lectura para ti.
La liquidez, la prensa y los grandes coleccionistas se
agrupan en pocos lugares, y ahi es dificil competir de
entrada. Pero esa misma concentracion deja hueco en los
margenes: escenas locales vivas, ferias jovenes y
plataformas que buscan precisamente al artista que atin no

esta en el centro.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

Three countries hold three quarters of the market,
and a fourth pole pushes from the Gulf. Knowing
where the money moves points where to look.

The United States remains the largest market, with 44 %
of the total and 26 billion dollars, up 5 %. The United
Kingdom regains second place with 18 %, 10.5 billion.
China comes third with 14 %, 8.5 billion, after years of
cooling. Between the three they hold three of every four

dollars of world art.

The novelty is at the edges of the map. The Middle East,
led by Qatar and Abu Dhabi, invests in museums, fairs
and collections at a pace no other pole matches. It is not
yet a large market by volume, but it sets trends and draws

attention, and attention is the antechamber of money.

That the map is so concentrated has a reading for you.
Liquidity, press and the big collectors gather in a few
places, and there it is hard to compete from the start. But
that same concentration leaves room at the margins:
living local scenes, young fairs and platforms looking

precisely for the artist not yet at the centre.

«El dinero del arte sigue hablando inglés, pero cada vez escucha
mds al Golfo.»

«Art money still speaks English, but it listens more and more to the Gulf.»

EL MAPA EN 2025 -

44 %

EE.UU,, 26 B$, +5 %.
United States, 26B$, up 5 %.

14 %

China, 8,5 B$, +1 %.
China, 8.5B$, up 1 %.

THE MAP IN 2025

18 %

Reino Unido, 10,5 B$, +2 %.
United Kingdom, 10.5B$, up 2 %.

75 %

Del mercado, en solo tres paises.
Of the market in just three countries.
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Qllé significa pdra un artista €Uropeo / What it means for a European artist

star en Europa te sitda cerca del segundo mercado
E del mundo y de una red densa de ferias, desde las
grandes citas hasta las de descubrimiento. La
distancia con el comprador estadounidense, que antes era
una barrera, hoy la salva lo digital: puedes vender a Nueva

York desde tu estudio sin mas aduana que un buen envio.

El consejo practico no es mudarte a Miami. Es pensar en
tres capas: tu mercado local, donde construyes base y
vendes en persona; el europeo, donde encuentras ferias y
galerias a tu alcance; y el global digital, donde una obra
bien fotografiada y bien contada llega a cualquier parte.

Empieza por la primera y no descuides la tercera.

Being in Europe places you near the world's second
market and a dense network of fairs, from the major dates
to the discovery ones. The distance to the American buyer,
once a barrier, is now bridged by digital: you can sell to
New York from your studio with no customs beyond good
shipping.

The practical advice is not to move to Miami. It is to think
in three layers: your local market, where you build a base
and sell in person; the European one, where you find fairs
and galleries within reach; and the global digital one,
where a well photographed, well told work reaches

anywhere. Start with the first and do not neglect the third.

El calendario también es un mapa / The calendar is a map too

El mercado se mueve por temporadas. El otofio concentra
ferias y aperturas; la primavera, las grandes subastas. 2026
y 2027 traen ademas el efecto de la Bienal de Venecia, que
arrastra atencion y demanda hacia Europa. Planifica tus
lanzamientos donde haya ojos mirando, no en el mes

muerto de agosto.

The market moves by seasons. Autumn concentrates fairs
and openings; spring, the major auctions. 2026 and 2027
also bring the effect of the Venice Biennale, which drags
attention and demand toward Europe. Plan your launches
where there are eyes watching, not in the dead month of

August.

«No hace falta vivir en el centro del mapa. Hace falta saber donde
esta y cuando mira hacia ti.»

«You need not live at the centre of the map. You need to know where it is and when it looks your way.»

1819 ART MAGAZINE
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El efecto barra
The barbell effect

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

El mercado se ha vuelto una pesa de gimnasio:
mucho peso en los dos extremos y poco en el
centro. Saber en qué extremo estas lo cambia todo.

os analistas lo llaman efecto barra. En un
L extremo, la obra millonaria que llena titulares. En
el otro, la obra asequible, por debajo de 50.000
délares, que sostiene el volumen del mercado. En medio,

un tramo que sufre: piezas de gama media que ni tienen el

aura del récord ni el precio de entrada del descubrimiento.

Para el artista emergente esto es una buena noticia mal
contada. Casi todo lo que se vende, entre el 89 % y el 96
% de los lotes durante las dos tltimas décadas, esta por
debajo de 50.000 dolares. Ahi no compites con Sotheby's:
compites por atencion, y esa es una liga que si puedes

jugar.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

The market has become a gym barbell: heavy at
both ends and light in the middle. Knowing which
end you are on changes everything.

Analysts call it the barbell effect. At one end, the million
dollar work that fills headlines. At the other, the affordable
work, under 50,000 dollars, that holds up the market's
volume. In between, a tier that suffers: mid range pieces
with neither the aura of a record nor the entry price of a

discovery.

For the emerging artist this is good news, badly told.
Almost everything that sells, between 89 % and 96 % of
lots over the last two decades, sits below 50,000 dollars.
There you do not compete with Sotheby's: you compete for

attention, and that is a league you can actually play.

«No estas en el mismo mercado que un Rothko. Estas en el que

mueve el 90 % de las obras.»

«You are not in the same market as a Rothko. You are in the one that moves 90 % of the works.»

DONDE ESTA EL VOLUMEN -

89 d 96 % De los lotes, por debajo de 50.000 $.

Of lots, priced under 50,000 $.

56 %

Del valor offline, de obra sobre 1 M$.
Of offline value from works above 1MS$.

WHERE THE VOLUME SITS

63 %

Del valor online viene de obra bajo
50.000 $.
Of online value from works under 50,000

5.

(0)
48 /0 De galerias pequeiias esperan mejor 2026
(31 % en 2024).

Of small dealers expect a better 2026 (31

% in 2024).
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El canal cambia segﬁn el pFECiO / The channel follows the price

ay un dato que ordena toda tu estrategia. El 63 %
H del valor en subastas online procede de obra por
debajo de 50.000 ddlares, con el grueso entre
5.000 y 50.000. En la subasta presencial ocurre lo
contrario: mas del 56 % del valor viene de piezas sobre el
millén. Traduccién: lo asequible vive online, lo caro vive

en la sala.

Si tu obra estd en ese tramo de entrada, tu escaparate
natural es digital. Tu web, tu perfil en plataformas, tus
redes. No porque sea moderno, sino porque es donde tu
comprador mira y decide. Pelear por un hueco en la sala

fisica de una gran casa no es tu batalla ahora.

One figure orders your whole strategy. 63 % of online
auction value comes from works under 50,000 dollars,
with the bulk between 5,000 and 50,000. In the live room
the opposite holds: over 56 % of value comes from pieces
above a million. Translation: the affordable lives online,

the expensive lives in the room.

If your work sits in that entry tier, your natural window is
digital. Your site, your platform profiles, your social
channels. Not because it is modern, but because that is
where your buyer looks and decides. Fighting for a slot in

the physical room of a major house is not your battle now.

Como usarlo a tu favor / How to turn it to your favour

Primero, precio de entrada honesto y visible: quita
friccion. Segundo, ediciones y formatos pequefios que
abran la puerta a compradores nuevos sin devaluar tu obra
Unica. Tercero, constancia: el tramo asequible premia a

quien publica, no a quien aparece una vez al afio.

El objetivo no es quedarte abajo para siempre. Es usar el
extremo asequible como rampa: entras, construyes
coleccionistas, subes precio con obra vendida detrds. La
barra tiene dos extremos, y se recorre de uno al otro con

trabajo.

First, an honest, visible entry price: remove friction.
Second, editions and small formats that open the door to
new buyers without devaluing your unique work. Third,
consistency: the affordable tier rewards those who

publish, not those who appear once a year.

The goal is not to stay at the bottom forever. It is to use the
dffordable end as a ramp: you enter, build collectors, raise
prices with sold work behind you. The barbell has two

ends, and you cross from one to the other through work.

«El extremo asequible no es el sotano del mercado. Es su puerta
de entrada, y por ahi pasan casi todos.»

«The dffordable end is not the market's basement. It is its front door, and nearly everyone comes through it.»

Un aviso final para no leer mal el dato. Que el tramo de
entrada mueva mucho volumen no significa que mueva
mucho valor: su parte del dinero total baja afio tras afio.
Vender barato y en cantidad tiene techo. La rampa sirve
para subir, no para instalarse: tisala con un plan de precios

que suba a medida que suba tu demanda.

1819 ART MAGAZINE

A final caveat, so you do not misread the figure. That the
entry tier moves great volume does not mean it moves
great value: its share of the total money falls year after
year. Selling cheap and in quantity has a ceiling. The
ramp is for climbing, not for settling: use it with a pricing

plan that rises as your demand rises.
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Como te encuentran hoy

How they find you today

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

Un coleccionista te busca en Google antes de
escribirte: lo que aparece en esa primera pantalla
decide si sigue leyendo o cierra la pestafia.

n 2026 el descubrimiento empieza en un
E buscador. Alguien ve tu obra en una feria, en una

pantalla o en casa de un amigo, y teclea tu
nombre. Si no encuentra nada claro, la conversacién
termina ahi. Antes de pensar en galerias o en algoritmos,
conviene aceptar una idea simple: hoy no te descubren, te
verifican. La red confirma o desmiente lo que la obra

prometio.

Los canales importan en este orden: tu propia web, las
plataformas especializadas como Artsy y las redes
sociales. La web es tu casa; las plataformas, tu escaparate
en una calle transitada; las redes, la conversacién diaria.
Muchos artistas invierten todo en lo ultimo y descuidan lo
primero. El resultado es una presencia ruidosa y dificil de
comprar, porque nadie encuentra un precio ni una forma

de contacto.

Tener web propia con precios visibles no es vulgar: es
respeto por el tiempo del que mira. Un precio claro
convierte la curiosidad en decisién. Ocultarlo, en cambio,
filtra justo a quien mas te interesa, el comprador timido
que no quiere preguntar. Publica rangos si prefieres
discrecion, pero nunca dejes vacia la casilla del precio ni

escondida la forma de contacto.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

A collector searches for you on Google before
writing: what appears on that first screen decides
whether they keep reading or close the tab.

In 2026 discovery begins in a search engine. Someone
sees your work at a fair, on a screen or at a friend's home,
and types your name. If nothing clear comes up, the
conversation ends there. Before thinking about galleries
or algorithms, accept one simple idea: today people don't
discover you, they verify you. The web confirms or

contradicts what the work promised.

The channels matter in this order: your own website,
specialised platforms like Artsy, and social media. The
website is your home; the platforms, your window on a
busy street; the networks, the daily conversation. Many
artists pour everything into the last and neglect the first.
The result is a noisy presence that is hard to buy from,

because no one finds a price or a way to make contact.

Having your own site with visible prices is not vulgar: it
respects the viewer's time. A clear price turns curiosity
into a decision. Hiding it, by contrast, filters out exactly
the buyer you want most, the shy one who won't ask.
Publish ranges if you prefer discretion, but never leave the

price box empty nor the contact hidden.

«Hoy no te descubren: te verifican, y esa verificacion ocurre en tu
web.»

«Today they don't discover you: they verify you, and that check happens on your site.»

1819 ART MAGAZINE
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La ficha técnica que si te encuentra / The caption that actually gets found

ada obra necesita una ficha con titulo, afo,
C medidas en centimetros, técnica y disponibilidad.

Parece burocracia, pero es lo que leen los
buscadores y las plataformas. Escribe la técnica con las
palabras que la gente teclea: «bleo sobre lino», no
«materia pictérica sobre soporte textil». La precisién no
resta poesia a la obra; solo hace que aparezca cuando

alguien busca exactamente lo que td haces.

Las palabras clave no se inventan: se escuchan. Fijate en
como describe tu obra la gente que la compra y usa esos
términos en titulos, textos y etiquetas. Un paisajista que
trabaja la luz del norte gana méas nombrando «marina»,
«bruma» o0 «costa cantdbrica» que repitiendo su estilo
personal. Habla el idioma del que busca, sin traicionar el

tuyo, y tu obra dejara de ser invisible.

Every work needs a caption with title, year, dimensions in
centimetres, medium and availability. It looks like
paperwork, but this is what search engines and platforms
read. Write the medium in the words people type: 'oil on
linen', not 'pictorial matter on a textile support'. Precision
takes no poetry from the work; it only makes it appear

when someone searches for exactly what you do.

Keywords aren't invented: they're overheard. Notice how
the people who buy your work describe it, and use those
terms in titles, texts and tags. A landscape painter who
works the northern light gains more by naming 'seascape’,
'mist’ or 'Cantabrian coast' than by repeating a personal
style. Speak the language of the searcher, without
betraying your own, and your work will stop being

invisible.

El error de una sola plataforma / The trap of a single platform

Depender de un unico canal es alquilar tu ptblico a un
casero que puede subir la renta o cerrar la puerta. Una
plataforma cambia su algoritmo, una red baja tu alcance, y
de pronto desapareces. La regla sana es sencilla: cada
perfil debe devolver al visitante a tu web y a tu lista de
correo, lo tnico que de verdad te pertenece. Presencia

repartida, casa propia.

Depending on a single channel is renting your audience
from a landlord who can raise the rent or shut the door. A
platform changes its algorithm, a network lowers your
reach, and suddenly you vanish. The healthy rule is
simple: every profile should send the visitor back to your
website and your mailing list, the only thing that truly
belongs to you. Spread your presence, keep your own

house.

CHECKLIST DE VISIBILIDAD

v Web propia. Dominio a tu nombre, precios o rangos a la
vista. Own site. A domain in your name, prices or ranges

on view.

v Ficha completa. Titulo, afio, medidas y técnica en cada
obra. Full caption. Title, year, dimensions and medium on
every work.

v/ Palabras reales. Usa los términos que teclea quien
compra. Real words. Use the terms that buyers actually

type.

1819 ART MAGAZINE

VISIBILITY CHECKLIST

v Una plataforma. Un perfil especializado que enlace a tu
web. One platform. A specialised profile that links back
to your site.

v Contacto visible. Tu correo a tres clics como maximo.
Visible contact. Your email within three clicks at most.

v Copia propia. Guarda tu catalogo fuera de toda
plataforma. Your own copy. Keep your catalogue off any
single platform.
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Escribe sobre tu obra

Writing about your work

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

La obra cuelga en silencio; las palabras que la
acompanan hacen la mitad del trabajo de
convencer, tranquilizar y, al final, vender.

ocos artistas lo admiten, pero el statement y la
P biografia venden tanto como la obra. El

coleccionista mira, se emociona y enseguida busca
un texto que justifique lo que siente. Si encuentra jerga
vacia, la duda gana. Si encuentra una voz clara, la compra
se vuelve facil de defender ante si mismo y ante los
demas. Escribir bien sobre tu trabajo no es marketing: es

hospitalidad hacia quien quiere entenderte.

Un buen statement responde a tres preguntas sin rodeos:
qué haces, como lo haces y por qué importa. Evita frases
que podrian firmar mil artistas: «exploro la dualidad del
ser», «cuestiono los limites». Nadie compra eso. Nombra
materiales, gestos, obsesiones concretas. «Pinto de
memoria las cocinas de mi infancia con capas finas de
6leo» dice mds, y vende mas, que cualquier abstraccion

tedrica bien redactada.

La biografia cumple otra funcién: da confianza. No
necesita ser larga ni presumir de premios. Basta con decir
de donde vienes, donde trabajas y qué caminos ha
recorrido tu obra. Tres o cuatro frases honestas superan a
una lista inflada. El lector no busca un curriculum
perfecto; busca una persona real detras del cuadro, alguien

a quien pueda imaginar en su estudio.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

The work hangs in silence; the words beside it do
half the job of convincing, reassuring and, in the
end, selling.

Few artists admit it, but the statement and the biography
sell as much as the work. The collector looks, feels moved
and then quickly looks for a text that justifies the feeling.
If they find empty jargon, doubt wins. If they find a clear
voice, the purchase becomes easy to defend to themselves
and to others. Writing well about your work is not
marketing: it is hospitality towards those who want to

understand you.

A good statement answers three questions plainly: what
you do, how you do it and why it matters. Avoid phrases a
thousand artists could sign: 'l explore the duality of
being', 'T question boundaries'. Nobody buys that. Name
materials, gestures, concrete obsessions. 'l paint the
kitchens of my childhood from memory in thin layers of
oil' says more, and sells more, than any well written

theoretical abstraction.

The biography serves another purpose: it builds trust. It
need not be long or boast of prizes. It is enough to say
where you come from, where you work and what paths
your work has taken. Three or four honest sentences beat
an inflated list. The reader isn't after a perfect résumé;
they want a real person behind the painting, someone they

can picture in the studio.

«Nombra materiales y obsesiones concretas: nadie compra la
dualidad del ser.»

«Name materials and concrete obsessions: nobody buys the duality of being.»

1819 ART MAGAZINE
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La ficha de obra, sin misticiSmo / The work sheet, without mysticism

ada pieza que muestras necesita su ficha
C completa: titulo, afio, medidas, técnica y, si la
hay, la edicién. Un «sin titulo» seguido de nada
ahuyenta al comprador serio, que necesita datos para tasar,
asegurar y colgar. Escribe las medidas siempre igual, alto
por ancho en centimetros, y aclara si el precio incluye

marco. La ficha no es un tramite frio: es la prueba de que

tratas tu obra como un objeto que perdurara.

Contar el proceso ayuda, pero cuidado con el misticismo.
El lector agradece saber que dejas secar cada capa una
semana o que mueles tus propios pigmentos; no necesita
oir que el cuadro «te eligi6 a ti». Describe decisiones, no
revelaciones. El oficio, contado con precision, resulta mas
misterioso que cualquier aura inventada, porque deja ver a
alguien que trabaja de verdad, con dudas, horarios y las

manos sucias.

Every piece you show needs its full caption: title, year,
dimensions, medium and, if any, the edition. An 'untitled’
followed by nothing scares off the serious buyer, who
needs data to value, insure and hang it. Write dimensions
always the same way, height by width in centimetres, and
state whether the price includes the frame. The caption is
no cold formality: it proves you treat your work as an

object meant to last.

Telling the process helps, but beware of mysticism. The
reader is glad to learn that you let each layer dry a week
or grind your own pigments; they don't need to hear that
the painting 'chose you'. Describe decisions, not
revelations. Craft, told with precision, ends up more
mysterious than any invented aura, because it reveals
someone who truly works, with doubts, schedules and

dirty hands.

Escribe, corrige, lee en voz alta / write, cut, read aloud

Ningtin texto nace claro; se aclara corrigiendo. Escribe
una primera version larga y luego tacha la mitad. Elimina
adverbios, adjetivos dobles y toda frase que no puedas
defender ante un amigo escéptico. Después léelo en voz
alta: si te falta el aire o te da vergiienza, sobra. Un
statement de cien palabras bien pulidas trabaja para ti

durante afios, en catalogos, webs y correos.

No text is born clear; it clears up through editing. Write a
long first version and then cut half. Remove adverbs,
double adjectives and every sentence you couldn't defend
to a sceptical friend. Then read it aloud: if you run out of
breath or feel embarrassed, it has to go. A statement of a
hundred well polished words works for you for years, in

catalogues, websites and emails.

ERRORES AL ESCRIBIR SOBRE UNO MISMO

ABOUT YOURSELF

v Jerga vacia. «Resignificar» o «poner en tensién» no
dicen nada. Empty jargon. 'Resignify' or 'put in tension’
say nothing.

v Frases genéricas. Si valen para cualquiera, no hablan de
ti. Generic lines. If they fit anyone, they don't speak of
you.

v/ Bio interminable. Cada taller y mencién menor sobra.
Endless bio. Every workshop and minor mention is filler.

1819 ART MAGAZINE

MISTAKES WHEN WRITING

v Intenciones. No prometas; muestra lo que ya hiciste.
Intentions. Don't promise; show what you already made.

v Ficha incompleta. «Sin titulo», sin afio ni medidas,
ahuyenta. Incomplete caption. 'Untitled’, no year or size,
scares buyers.

v No corregir. Léelo en voz alta antes de publicarlo. No
editing. Read it aloud before you publish it.
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Redes sociales sin perder el alma

Social media without losing your soul

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

Las redes no piden que seas perfecto ni que estés
siempre; piden que aparezcas con constancia y que
quede algo humano detras de la pantalla.

1 algoritmo premia la constancia, no la perfeccion.
E Publicar tres veces por semana durante un afio

pesa mas que un video brillante cada tres meses.
Esta noticia deberia aliviarte: no necesitas un estudio de
cine ni frases ingeniosas, solo un ritmo que puedas
sostener. La cdmara del teléfono basta. Lo que la gente
sigue no es la calidad de la imagen, sino la sensacion de

acompafiar a alguien que hace cosas.

Por eso el proceso gana al resultado. Un lienzo en blanco,
la mezcla de un color, un error que corriges: eso retiene
mas que la foto final impecable. La gente compra a quien
conoce, y conocer a un artista es verlo dudar y decidir.
Muestra el taller desordenado, las manos manchadas, la
obra a medio camino. No revelas trucos; construyes la

confianza que un dia se convierte en una venta.

Pero un seguidor no es un coleccionista, y muchos artistas
confunden aplausos con ingresos. El numero de
seguidores consuela; no paga el alquiler. El trabajo real
empieza cuando llevas a esa gente a un lugar mas intimo,
tu lista de correo, donde puedes escribir sin competir con
mil videos. Un boletin mensual a doscientas personas

fieles vende mas que cien mil seguidores distraidos.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

Social media doesn't ask you to be perfect or
always present; it asks you to show up steadily and
leave something human behind the screen.

The algorithm rewards consistency, not perfection.
Posting three times a week for a year weighs more than
one brilliant video every three months. This news should
relieve you: you need no film studio or clever lines, only a
rhythm you can sustain. The phone camera is enough.
What people follow is not the quality of the image, but the
feeling of keeping company with someone who makes

things.

That is why process beats result. A blank canvas, the
mixing of a colour, a mistake you correct: that holds
attention more than the flawless final photo. People buy
from those they know, and to know an artist is to watch
them hesitate and decide. Show the messy studio, the
stained hands, the work halfway there. You reveal no

tricks; you build the trust that one day becomes a sale.

But a follower is not a collector, and many artists confuse
applause with income. The follower count consoles; it
doesn't pay the rent. The real work begins when you take
those people to a more intimate place, your mailing list,
where you can write without competing with a thousand
videos. A monthly newsletter to two hundred loyal people

sells more than a hundred thousand distracted followers.

«Un seguidor no es un coleccionista: los aplausos no pagan el
alquiler.»

«A follower is not a collector: applause doesn't pay the rent.»

1819 ART MAGAZINE
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De seguidor a coleccionista / From follower to collector

I puente entre la red y la venta es el trato directo.
E Responde a los comentarios como quien

conversa, no como quien reparte likes. Cuando
alguien pregunta por una pieza, no lo mandes a un
formulario: escribele ti, con nombre y calma. Ofrece ver
la obra en persona o por videollamada. Ese gesto,
imposible de escalar, es justo lo que las plataformas
grandes no pueden dar, y lo que convierte interés en

compra.

Pide el correo con generosidad, no con trampas. Regala
algo que valga la pena: un texto sobre tu proceso, la
primicia de una serie nueva, un descuento honesto para
quien te sigue de cerca. Prometer y cumplir crea una
relacién que ningtn algoritmo puede quitarte. La lista de
correo es el unico ptblico que te llevas contigo si mafiana

una red cierra o cambia sus reglas sin avisar.

The bridge between the network and the sale is direct
contact. Answer comments as someone who converses, not
someone handing out likes. When somebody asks about a
piece, don't send them to a form: write to them yourself,
by name and calmly. Offer to show the work in person or
by video call. That gesture, impossible to scale, is exactly
what the big platforms cannot give, and what turns

interest into a purchase.

Ask for the email with generosity, not with tricks. Give
something worthwhile: a text about your process, first
sight of a new series, an honest discount for those who
follow closely. Promising and delivering creates a
relationship no algorithm can take from you. The mailing
list is the only audience you carry with you if tomorrow a

network closes or changes its rules without warning.

Cuanto tiempo, sin que devore el estudio / How much time, without eating the studio

Pon un limite antes de abrir la aplicacién. Treinta minutos
diarios, en un solo tramo, bastan para publicar y
responder. Prepara varias piezas el mismo dia y
programalas, para no volver cada hora. Y recuerda el
orden: primero el estudio, luego la pantalla. Nadie sigue a
un artista que ya no pinta por estar contando que pinta. La

obra alimenta las redes, nunca al revés.

Set a limit before you open the app. Thirty minutes a day,
in a single block, are enough to post and reply. Prepare
several pieces on the same day and schedule them, so you
don't come back every hour. And remember the order: the
studio first, the screen second. No one follows an artist
who has stopped painting in order to keep saying they
paint. The work feeds the networks, never the other way

round.

HABITOS SANOS DE REDES PARA ARTISTAS -

ARTISTS

v Horario corto. Un tramo fijo; fuera notificaciones el
resto. Short slot. One fixed block; notifications off the
rest.

v/ Muestra proceso. No solo la obra terminada y perfecta.
Show process. Not only the finished, perfect work.

v Trabaja por lotes. Prepara y programa para liberar el
estudio. Batch it. Prepare and schedule to free up the
studio.

1819 ART MAGAZINE

HEALTHY SOCIAL HABITS FOR

v/ Al correo. Lleva a cada seguidor fiel a tu lista. To email.
Move every loyal follower to your list.

v/ Responde ti. Atiende en persona a quien pregunta.
Answer yourself. Reply in person to those who ask.

v/ Un dia libre. Una jornada sin redes protege tu mirada.
One day off. A day without feeds protects your eye.
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Como poner precio a tu obra

How to price your work

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

El precio no es una corazonada ni una suplica. Es
un método que puedes explicar en voz alta sin
ruborizarte. Aqui esta.

I error méas comtn del artista que empieza es
poner precio por lo que necesita cobrar, no por lo

que el mercado reconoce. El segundo error es lo
contrario: regalar la obra por inseguridad. Entre ambos
hay un método sencillo que da coherencia, y la coherencia

es lo que un coleccionista compra sin darse cuenta.

Empieza por una férmula base para obra bidimensional:
una tarifa por tamafio. Suma alto mas ancho en
centimetros y multiplicalo por un valor que fijas t4 segun
tu trayectoria. Un artista sin ventas empieza bajo; cada
hito, una exposicion, una galeria, una lista de espera, sube

ese valor. Escribelo. Que sea una regla, no un humor.

La férmula no es una ley sagrada, es un punto de partida
que te libra de improvisar delante del comprador. Ajdstala
por materiales caros o por piezas clave, pero deja que la

base mande.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

Price is not a hunch or a plea. It is a method you
can explain out loud without blushing. Here it is.

The most common mistake of the beginning artist is
pricing by what they need to earn, not by what the market
recognises. The second mistake is the opposite: giving
work away out of insecurity. Between the two lies a simple
method that gives coherence, and coherence is what a

collector buys without noticing.

Start from a base formula for two dimensional work: a
rate by size. Add height plus width in centimetres and
multiply by a value you set according to your track record.
An artist with no sales starts low; each milestone, a show,
a gallery, a waiting list, raises that value. Write it down.

Make it a rule, not a mood.
The formula is not sacred law, it is a starting point that
spares you from improvising in front of the buyer. Adjust it

for costly materials or for key pieces, but let the base rule.

«Un precio que no sabes justificar es un precio que no vas a poder
defender.»

«A price you cannot justify is a price you will not be able to defend.»

1. Sé coherente, no barato

El mismo tamafio, precio parecido. Si una obra vale el
triple, explica por qué: material, tiempo, importancia en la

serie.

1819 ART MAGAZINE

1. Be coherent, not cheap

Same size, similar price. If one work costs triple, explain

why: material, time, weight within the series.
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2. Sube solo con obra vendida detras

I precio sube cuando la demanda lo empuja, no
E cuando tu lo deseas. La regla sana: si vendes con
soltura una serie, la siguiente puede subir entre un
10 % y un 20 %. Subir sin ventas previas deja obra

colgada y manda una mala sefial.

3. Nunca bajes el precio en publico

Bajar un precio publicado quema a quien ya compr6 y
avisa al resto de que puede esperar. Si necesitas mover
obra, usa formatos nuevos mas baratos, no rebajas sobre lo

mismo.

4. Un precio, en todas partes

La obra vale lo mismo en tu estudio, en tu web y en la
galeria. Si una galeria te representa, respeta su precio
también cuando vendas por tu cuenta: la confianza vale

mas que un margen puntual.

2. Raise only with sold work behind you

Price rises when demand pushes it, not when you wish it.
The healthy rule: if a series sells with ease, the next can
rise between 10 % and 20 %. Raising without prior sales

leaves work hanging and sends a bad signal.

3. Never cut the price in public

Cutting a published price burns whoever already bought
and tells the rest they can wait. If you need to move work,
use new, cheaper formats, not discounts on the same

piece.

4. One price, everywhere

The work costs the same in your studio, on your site and
in the gallery. If a gallery represents you, respect its price
even when you sell on your own: trust is worth more than

a one off margin.

ERRORES DE PRECIO QUE ESPANTAN AL COMPRADOR -

THAT SCARE BUYERS

v Precios ocultos. «Consultar» resta ventas en el tramo de
entrada. Hidden prices lose sales at entry level.

v Saltos bruscos. Duplicar de un afio a otro sin razon.
Doubling year on year with no reason.

1819 ART MAGAZINE

PRICING MISTAKES

v Descuentos faciles. Regatear ensefia a esperar rebaja.
Easy discounts teach buyers to wait.

v Incoherencia. Obras iguales a precios dispares. Equal
works at wildly different prices.
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Fotografla tu obra como un

profesional
Photograph your work like a pro

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

La imagen de tu obra viaja mas que la obra misma:
aprende a captarla con luz honesta, encuadre
limpio y color fiel, sin trucos.

ntes de que alguien vea tu cuadro en persona,
A verd una fotografia en una pantalla. Esa imagen
decide si te escriben, si te seleccionan en una
convocatoria o si una galeria sigue mirando. Por eso la
fotografia de obra no es un trdmite: es la primera
traduccion de tu trabajo al mundo. Tréatala con el mismo

cuidado que dedicas al lienzo, porque durante meses sera

todo lo que muchos conozcan de ti.

La luz lo es casi todo. Busca una fuente difusa y neutra:
dos focos de temperatura igual colocados a 45 grados
sobre la obra, uno a cada lado, o la luz indirecta de una
ventana grande en un dia nublado. Evita el sol directo, que
quema los blancos y endurece las sombras. La luz plana y
pareja revela el color real y la textura sin inventar brillos

que en la pared no existen.

La camara debe mirar la obra de frente, con el sensor
paralelo al plano del cuadro. Cualquier inclinacién
produce trapecios y bordes que fugan. Coloca la obra
centrada, sube la cdmara a la altura de su centro y usa un
tripode. Si puedes, dispara con disparador remoto o
temporizador para no mover nada en el momento de la

toma.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

The image of your work travels farther than the
work itself: learn to capture it with honest light, a
clean frame and faithful colour, without tricks.

Before anyone sees your painting in person, they will see a
photograph on a screen. That image decides whether they
write to you, whether an open call selects you or whether
a gallery keeps looking. That is why photographing your
work is no formality: it is the first translation of your work
into the world. Treat it with the same care you give the
canvas, because for months it will be all that many people

know of you.

Light is almost everything. Look for a diffuse, neutral
source: two lamps of equal temperature placed at 45
degrees over the work, one on each side, or the indirect
light of a large window on a cloudy day. Avoid direct sun,
which burns the whites and hardens the shadows. Flat,
even light reveals the true colour and the texture without

inventing highlights that do not exist on the wall.

The camera must face the work head on, with the sensor
parallel to the plane of the painting. Any tilt produces
keystoning and edges that run off. Place the work centred,
raise the camera to the height of its centre and use a
tripod. If you can, shoot with a remote release or the timer

so that nothing moves at the instant of the shot.

«La camara no debe interpretar tu obra: debe decir la verdad
sobre ella.»

«The camera should not interpret your work: it should tell the truth about it.»

1819 ART MAGAZINE
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Fondo neutro y color fiel /A neutral background and faithful colour

sa un fondo neutro que no compita con la obra:
blanco, gris medio o negro mate, siempre liso y

sin arrugas. El gris medio es el mas seguro,
porque no engafia al equilibrio de blancos de la cAmara ni
contamina los bordes claros del cuadro. Deja espacio
alrededor para respirar y para recortar después. Un fondo
limpio dice «aqui importa la obra» antes de que nadie lea

una sola palabra.

El equilibrio de blancos define si el color sera fiel. No
confies en el modo automadtico: fotografia primero una
carta de grises o un folio blanco bajo tu luz y fija desde
ahi el balance. Dispara en formato RAW si tu cdmara lo
permite, porque guarda toda la informacién de color y te
deja corregir sin degradar. Un rojo que en la foto se vuelve

naranja puede costarte una venta.

Edicion honesta / Honest editing

Editar es ajustar, no maquillar. Corrige la perspectiva si
quedé algo torcida, iguala la exposicién, limpia motas de
polvo y afina el balance de blancos hasta que el color de la
pantalla coincida con el de la obra real. No subas la
saturacion ni inventes contraste: si el comprador recibe
algo distinto de lo que vio, pierdes su confianza. La mejor

edicion es la que no se nota.

Use a neutral background that does not compete with the
work: white, mid grey or matte black, always smooth and
free of wrinkles. Mid grey is the safest, because it does not
fool the camera's white balance and does not contaminate
the light edges of the painting. Leave room around it to
breathe and to crop later. A clean background says «the

work matters here» before anyone reads a single word.

White balance decides whether the colour will be faithful.
Do not trust automatic mode: first photograph a grey card
or a white sheet under your light and set the balance from
there. Shoot in RAW format if your camera allows it,
because it stores all the colour information and lets you
correct without degrading. A red that turns orange in the

photo can cost you a sale.

Editing means adjusting, not making up. Correct the
perspective if it came out slightly crooked, even the
exposure, clean specks of dust and fine tune the white
balance until the colour on the screen matches that of the
real work. Do not raise the saturation or invent contrast:
if the buyer receives something different from what they
saw, you lose their trust. The best editing is the kind that

goes unnoticed.

CHECKLIST DE SESION DE FOTOS -

v Tripode y camara paralela. Sensor de frente al cuadro.
Tripod and parallel camera. Sensor facing the painting.

v Dos luces difusas a 45 grados. Misma temperatura de
color. Two diffuse lights at 45 degrees. Same colour
temperature.

v Carta de grises antes de disparar. Fija el balance de
blancos. Grey card before shooting. Set the white
balance.

1819 ART MAGAZINE

PHOTO SESSION CHECKLIST

v/ Formato RAW e ISO bajo. Méaxima informacién,
minimo ruido. RAW format and low ISO. Maximum data,

minimum noise.

v/ Fondo neutro sin arrugas. Gris medio, liso y limpio.
Neutral background, no wrinkles. Mid grey, smooth and
clean.

v/ Comprueba el color final. Compara la pantalla con la
obra real. Check the final colour. Compare the screen
with the real work.
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Que la obra llegue entera

Getting the work there in one piece

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

Vender o exponer implica mover la obra, y el viaje
es sumomento mas fragil: conservacién, embalaje
y documentacién deciden si llega intacta o dafiada.

na obra bien hecha puede arruinarse en un
U trayecto de dos horas. El cartén se dobla, el
cristal se rompe, la humedad ondula el papel y
una esquina golpeada baja el precio o cancela la venta.
Proteger la obra no es desconfianza hacia el transportista:

es asumir que el mundo se mueve, vibra y se moja. Quien

cuida el envio cuida su reputacién tanto como su bolsillo.

La conservacién empieza en el taller, antes de pensar en
cajas. Guarda la obra lejos del sol directo, que decolora
pigmentos y amarillea barnices en pocos meses. Mantén
una humedad relativa estable entre 45 y 55 por ciento: por
debajo, el papel y la madera se agrietan; por encima,
aparecen moho y ondulaciones. Evita los cambios bruscos
de temperatura y no apoyes nunca un cuadro contra un

radiador o una pared exterior fria.

Antes de embalar, documenta el estado de la obra con
fotografias de la superficie, los bordes y el reverso. Anota
la fecha, las medidas y cualquier marca previa. Ese
registro es tu prueba si algo llega dafiado y agiliza
cualquier reclamacion al seguro. Guarda también una
copia con el comprador o la galeria: la transparencia

protege a las dos partes y evita malentendidos incomodos.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

Selling or exhibiting means moving the work, and
the journey is its most fragile moment:
conservation, packing and documentation decide
whether it arrives intact or damaged.

A well made work can be ruined on a two hour trip.
Cardboard bends, glass breaks, humidity ripples paper
and a knocked corner lowers the price or cancels the sale.
Protecting the work is no distrust of the carrier: it is
accepting that the world moves, vibrates and gets wet.
Whoever looks dfter the shipment looks dfter their

reputation as much as their pocket.

Conservation begins in the studio, before you think about
boxes. Keep the work away from direct sun, which fades
pigments and yellows varnishes in a few months. Keep a
stable relative humidity between 45 and 55 per cent:
below that, paper and wood crack; above it, mould and
ripples appear. Avoid sharp changes of temperature and
never lean a painting against a radiator or a cold outer

wall.

Before packing, document the condition of the work with
photographs of the surface, the edges and the back. Note
the date, the measurements and any earlier mark. That
record is your proof if something arrives damaged and it
speeds up any claim to the insurer. Keep a copy with the
buyer or the gallery too: transparency protects both

parties and avoids awkward misunderstandings.

«La obra no acaba en el barniz: acaba cuando llega intacta a su

destino.»

«The work does not end at the varnish: it ends when it arrives intact.»

1819 ART MAGAZINE
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Embalaje que resiste el Viaje / Packing that survives the journey

mpieza protegiendo las esquinas, que es donde
E golpea todo impacto. Coloca esquineras de cartén

o espuma y envuelve la obra en papel barrera
libre de 4cido, nunca en pléstico pegado a la superficie
pintada, porque atrapa humedad y puede adherirse al
barniz. Sobre eso, una capa de plastico de burbujas con las
burbujas hacia fuera. El objetivo es que nada toque
directamente la pintura y que ningln borde quede

expuesto.

Usa el sistema de doble caja: la obra embalada va dentro
de una caja ajustada, y esa caja dentro de otra mayor, con
cinco centimetros de espuma o bolas entre ambas para
absorber golpes. La obra sobre papel viaja plana, entre dos
cartones rigidos, jamas enrollada si es delicada. Sella con
cinta reforzada, marca «fragil» y «este lado arriba» en

varias caras, e indica con flechas la orientacion correcta.

Start by protecting the corners, which is where every
impact lands. Fit cardboard or foam corner guards and
wrap the work in acid free barrier paper, never in plastic
stuck to the painted surface, because it traps moisture and
can bond to the varnish. Over that, a layer of bubble wrap
with the bubbles facing outward. The aim is that nothing
touches the paint directly and that no edge is left exposed.

Use the double box system: the packed work goes inside a
snug box, and that box inside a larger one, with five
centimetres of foam or loose fill between the two to absorb
blows. Work on paper travels flat, between two rigid
boards, never rolled if it is delicate. Seal with reinforced
tape, mark «fragile» and «this side up» on several faces,

and show the correct orientation with arrows.

Seguro y transporte / insurance and transport

Ninguna caja sustituye a un seguro. Contrata una
cobertura que incluya el valor declarado de la obra durante
todo el trayecto, de puerta a puerta, y guarda el resguardo.
Para piezas valiosas o de gran formato, recurre a un
transportista especializado en arte antes que a la
mensajeria estandar. Pide seguimiento, exige firma en la
entrega y, si es posible, que la obra viaje en posicién

vertical y climatizada.

No box replaces insurance. Take out cover that includes
the declared value of the work for the whole trip, door to
door, and keep the receipt. For valuable or large format
pieces, turn to a carrier specialised in art rather than to
standard courier services. Ask for tracking, require a
signature on delivery and, if possible, have the work travel

upright and in climate controlled conditions.

KIT DE EMBALAJE ESENCIAL -

v Esquineras de carton o espuma. Protegen el punto mas
débil. Cardboard or foam corner guards. They protect the
weakest point.

v/ Papel barrera libre de acide. En contacto con la
superficie. Acid free barrier paper. In contact with the
surface.

v/ Plastico de burbujas y espuma. Amortiguan cada golpe.
Bubble wrap and foam. They cushion every knock.

1819 ART MAGAZINE

ESSENTIAL PACKING KIT

v Dos cartones rigidos. Para la obra sobre papel, plana.
Two rigid boards. For work on paper, kept flat.

v Cinta reforzada y rotulador. Sellado firme y sefiales
claras. Reinforced tape and marker. Firm sealing and
clear signs.

v Etiquetas de aviso y flechas. «Fragil» y orientacién
correcta. Warning labels and arrows. «Fragile» and
correct orientation.
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Del taller a la pared

From studio to wall

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

El marco no es un accesorio: es la ultima decision
de la obra y la primera que ve el comprador en la
pared.

nmarcar bien puede subir el valor percibido de
una obra tanto como un buen titulo o una buena
firma. El marco define el limite, dirige la mirada
y le dice al comprador que lo que tiene delante estd
terminado y merece cuidado. Un marco pobre, por el
contrario, abarata incluso una pieza excelente. Por eso
conviene pensar el enmarcado como parte del trabajo y no

como un gasto de dltima hora.

El precio de venta deberia incluir, o al menos contemplar,
el coste del marco. Un enmarcado profesional puede
sumar una parte notable al total, y trasladarlo con claridad
es mas honesto que absorberlo en silencio. Explica al
comprador qué materiales llevas: el passe-partout, el tipo
de cristal, la proteccién contra la luz. Esa transparencia
justifica el precio y convierte una compra en una decisién

informada de la que nadie se arrepiente después.

No toda obra debe salir enmarcada del taller. Una pieza
sobre papel casi siempre gana con passe-partout y cristal,
porque necesita proteccion. Un lienzo grande, en cambio,
a veces se vende mejor desnudo, con los cantos pintados,
para que el comprador elija su propio marco. La regla
practica: enmarca cuando el marco protege o completa la
obra, y deja decidir cuando el gusto del comprador pesa

mas que la técnica.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

The frame is no accessory: it is the last decision of
the work and the first thing the buyer sees on the
wall.

Framing well can raise the perceived value of a work as
much as a good title or a good signature. The frame
defines the limit, guides the eye and tells the buyer that
what stands before them is finished and deserves care. A
poor frame, by contrast, cheapens even an excellent piece.
That is why it pays to think of framing as part of the work

and not as a last minute expense.

The selling price should include, or at least consider, the
cost of the frame. Professional framing can add a notable
share to the total, and passing it on clearly is more honest
than absorbing it in silence. Explain to the buyer which
materials it carries: the mount, the type of glass, the
protection against light. That transparency justifies the
price and turns a purchase into an informed decision that

no one regrets later.

Not every work should leave the studio framed. A piece on
paper almost always gains with a mount and glass,
because it needs protection. A large canvas, on the other
hand, sometimes sells better bare, with painted edges, so
the buyer chooses their own frame. The practical rule:
frame when the frame protects or completes the work, and
let them decide when the buyer's taste weighs more than

technique.

«Un buen marco no adorna la obra: la termina y la protege.»

«A good frame does not adorn the work: it finishes and protects it.»

1819 ART MAGAZINE
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Passe-partout y cristal / Mount and glazing

| passe-partout es la banda de cartén que separa la
I i' obra del cristal. Cumple dos funciones: da aire

visual a la pieza y evita que la superficie toque el
vidrio, donde podria pegarse con la humedad. Eligelo
siempre libre de 4cido, en color neutro (blanco roto o
crema), y con un ancho generoso, de seis a nueve
centimetros, que dé respiro sin robar protagonismo a la

obra.

El cristal también decide. El vidrio normal refleja y deja
pasar rayos ultravioleta que decoloran la obra con los
afios. El cristal antirreflejo elimina los brillos molestos y
permite ver la pieza desde cualquier dngulo. El llamado
cristal museo suma a esa cualidad una proteccion
ultravioleta de hasta el 99 por ciento, ideal para obra
original y acuarela. Cuesta mas, pero es la diferencia entre

conservar el color y verlo apagarse.

The mount is the band of board that separates the work
from the glass. It serves two purposes: it gives the piece
visual air and it keeps the surface from touching the glass,
where it could stick with humidity. Always choose it acid
free, in a neutral colour (off white or cream), and with a
generous width, from six to nine centimetres, that gives

breathing room without stealing attention from the work.

The glass decides too. Ordinary glass reflects and lets
through ultraviolet rays that fade the work over the years.
Anti reflective glass removes the annoying glare and lets
the piece be seen from any angle. So called museum glass
adds to that quality an ultraviolet protection of up to 99
per cent, ideal for original work and watercolour. It costs
more, but it is the difference between keeping the colour

and watching it fade.

Montaje y colgado seguros / safe mounting and hanging

Monta la obra con materiales reversibles y libres de acido:
charnelas de papel japonés, nunca cinta adhesiva comun,
que amarillea y dafia el soporte. En el reverso, coloca dos
anclajes a un tercio de la altura desde arriba y une con
cordén o cable metalico, no con cuerda que se deshilache.
Para colgar, usa dos puntos separados en la pared: reparten
el peso, mantienen la obra nivelada y evitan que baile con

los golpes.

Mount the work with reversible, acid free materials:
Japanese paper hinges, never common adhesive tape,
which yellows and damages the support. On the back,
place two anchors a third of the height down from the top
and join them with cord or metal wire, not with rope that
frays. To hang, use two separated points on the wall: they
share the weight, keep the work level and stop it from

swaying with knocks.

DECISIONES QUE SUBEN EL VALOR PERCIBIDO -

PERCEIVED VALUE

v Passe-partout libre de acido. Neutro y de ancho
generoso. Acid free mount. Neutral and generously wide.

v Cristal con proteccion UV. Frena el desvanecimiento del
color. Glass with UV protection. It slows the fading of
colour.

v Marco sobrio y acorde. Al servicio de la obra, no de si
mismo. Sober, fitting frame. In service of the work, not
itself.

1819 ART MAGAZINE

CHOICES THAT RAISE

v/ Montaje reversible. Charnelas y anclajes en el reverso.
Reversible mounting. Hinges and anchors on the back.

v Etiqueta trasera con datos. Titulo, autor, afio y
medidas. Back label with data. Title, artist, year and size.

v/ Colgado nivelado con dos puntos. Reparto de peso y
estabilidad. Level hanging on two points. Shared weight
and stability.
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Donde se vende hoy

Where art sells now

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

Galeria, feria, plataforma o venta directa. No hay
un canal mejor: hay un canal mejor para cada obra,
cada precio y cada momento tuyo.

as ferias ganan peso: ya suponen el 35 % de las
L ventas de las galerias, frente al 31 % del afio
anterior. La venta online, en cambio, se estabiliz6
en el 15 % del mercado, unos 9.200 millones de ddlares,
lejos del 25 % de la pandemia. El comprador volvié a
querer ver la obra, pero descubre y decide con el mévil en

la mano.

Para ti esto significa combinar, no elegir. Lo digital
descubre; lo fisico cierra. Una obra que alguien vio
primero en Instagram se compra a menudo en una feria o
en tu estudio. Pensar en canales enfrentados es perder

ventas en el camino entre uno y otro.

Cada canal pide un papel distinto. Las redes son para que
te encuentren; tu web, para que confien y comparen sin
presion; la feria o el estudio, para el apretén de manos que
cierra. El error caro es pedirle a un canal lo que no sabe
hacer: nadie compra una obra de mil euros al primer clic
de un anuncio, y casi nadie descubre a un artista nuevo

paseando por una feria abarrotada.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

Gallery, fair, platform or direct sale. There is no
best channel: there is a best channel for each
work, each price and each moment of yours.

Fairs gain weight: they already make up 35 % of gallery
sales, against 31 % the year before. Online sales, by
contrast, settled at 15 % of the market, about 9.2 billion
dollars, far from the pandemic's 25 %. The buyer wants to
see the work again, but discovers and decides with the

phone in hand.

For you this means combining, not choosing. Digital
discovers; physical closes. A work someone first saw on
Instagram is often bought at a fair or in your studio.
Thinking of channels as rivals loses sales in the gap

between one and the other.

Each channel asks for a different role. Social media is for
being found; your website, for trust and unpressured
comparison; the fair or the studio, for the handshake that
closes. The costly mistake is asking a channel to do what
it cannot: nobody buys a thousand euro work on the first
click of an advert, and almost nobody discovers a new

artist wandering a crowded fair.

«Lo digital descubre, lo fisico cierra. La venta ocurre en el puente
entre los dos.»

«Digital discovers, physical closes. The sale happens on the bridge between them.»

LOS CANALES EN 2025

(0)
35 A) De las ventas de galeria, en ferias (31 %
en 2024).

Of gallery sales at fairs (31 % in 2024).
11 % i
(0] De artistas generan el 58 % de las ventas
de galeria.
Of artists make 58 % of gallery sales.

THE CHANNELS IN 2025

15 %

Cuota de la venta online, 9,2 BS$.
Online sales share, 9.2B$.

26 Afios de vida media de una galeria.

Average gallery lifespan, in years.
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Galeria o por tu cuenta / Gallery or on your own

n dato incémodo y ttil: el 11 % de los artistas

concentra el 58 % de las ventas de galeria,

U

treinta. Traduccién sin rodeos: entrar en una galeria no

aunque la galeria media representa a mas de

reparte por igual. Si no eres su nombre prioritario, quiza

vendas mds y mejor gestionando tu propio canal.

La galeria aporta contexto, prescripciébn y acceso a
coleccionistas que no te abririan la puerta. A cambio se
lleva entre el 40 % y el 50 % y decide tu ritmo. Tu propio
canal te deja el margen y el control, pero toda la carga de
visibilidad recae en ti. Ninguna opcién es superior:

depende de dénde estés.

An uncomfortable, useful figure: 11 % of artists hold 58 %
of gallery sales, though the average gallery represents
more than thirty. Blunt translation: joining a gallery does
not share out evenly. If you are not its priority name, you

may sell more and better running your own channel.

The gallery brings context, endorsement and access to
collectors who would not open the door to you. In return it
takes between 40 % and 50 % and sets your pace. Your
own channel keeps the margin and the control, but all the
visibility load falls on you. Neither option is superior: it

depends on where you are.

ANTES DE FIRMAR CON UNA GALERIA -

v/ Exclusividad. ¢ Territorio, medio, todo? Acétala.
Territory, medium, all? Limit it.

v Comision. Porcentaje y quién paga gastos. The cut, and
who pays costs.

La decision no es para siempre. Muchos artistas
combinan: una galeria para su obra mayor y ferias, y venta
directa para ediciones y formatos pequefios. Lo importante
es que los precios no se contradigan entre canales y que

cada parte sepa qué vende la otra.

1819 ART MAGAZINE

BEFORE YOU SIGN WITH A GALLERY

v Precios. Quién los fija y cémo suben. Who sets prices
and how they rise.

v Salida. Cémo se termina y con qué aviso. How it ends,
and with what notice.

The decision is not forever. Many artists combine: a
gallery for their major work and fairs, and direct sales for
editions and small formats. What matters is that prices do
not contradict each other across channels and that each

side knows what the other sells.
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Cerrar la venta

Closing the sale

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

Vender arte no es empujar; es acompafiar. El
comprador ya siente el deseo. Tu trabajo consiste
en retirar los obstaculos que le impiden decir si.

asi nadie compra una obra por razones puramente
C légicas. Se compra con emocién, con ese

pequefio vuelco ante algo que conmueve, y luego
se justifica con razones: el tamafio, el autor, el precio, el
lugar donde colgard. Entender ese orden lo cambia todo.
Si alimentas primero la emocién y después ofreces los
argumentos, acompaiias un deseo que ya existe en lugar de

fabricarlo a la fuerza.

Acompafiar sin presionar es un arte. Deja que el
comprador mire en silencio, permite las pausas, no llenes
cada segundo con palabras. Ofrece informacién cuando la
pidan y guarda el resto. La presion genera desconfianza y
empuja a posponer; la calma transmite que la obra se
sostiene por si sola. A veces la mejor venta se cierra
porque supiste callar en el momento justo y dejar que la

pieza hablara.

Cuando llega la objecién del precio, no corras a rebajar.
Un descuento inmediato dice que la cifra estaba inflada.
Responde con valor: explica la técnica, la trayectoria del
artista, la tirada, el cuidado del proceso. El comprador rara
vez pide barato; pide entender por qué cuesta lo que
cuesta. Cuando lo entiende, el precio deja de ser un muro

y pasa a ser parte de la historia.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

Selling art is not pushing; it is accompanying. The
buyer already feels the desire. Your job is to
remove the obstacles that keep them from saying
yes.

Almost no one buys a work for purely logical reasons.
People buy with emotion, with that small lurch before
something that moves them, and then justify it with
reasons: the size, the artist, the price, the place where it
will hang. Understanding that order changes everything.
If you feed the emotion first and offer the arguments
afterwards, you accompany a desire that already exists

instead of forcing it into being.

Accompanying without pressure is an art. Let the buyer
look in silence, allow the pauses, do not fill every second
with words. Offer information when they ask and hold
back the rest. Pressure breeds distrust and pushes people
to postpone; calm signals that the work stands on its own.
Sometimes the best sale closes because you knew how to

stay quiet at the right moment and let the piece speak.

When the price objection arrives, do not rush to discount.
An instant cut says the figure was inflated. Answer with
value: explain the technique, the artist's path, the edition
size, the care of the process. The buyer rarely asks for
cheap; they ask to understand why it costs what it costs.
Once they understand, the price stops being a wall and

becomes part of the story.

«El comprador compra con emocion y justifica con razon:

acompafia ese orden.»

«The buyer buys with emotion and justifies with reason: honor that order.»

1819 ART MAGAZINE
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Facilitar el si /Making the yes easy

uchas ventas se pierden después del si, en la
M letra pequefia. Facilita el camino: ofrece
formas de pago claras, plazos si hacen falta, un
envio cuidado y con seguro, y una garantia honesta sobre
la autenticidad de la obra. Cada duda logistica que
resuelves de antemano es un motivo menos para aplazar la

decision. La confianza no se improvisa: se construye con

procesos sencillos y promesas que se cumplen.

El interés que no se sigue se enfria. Si alguien pregunto y
se marcho, escribele a los pocos dias con calidez, sin
acoso: una foto de la obra en una pared, un dato sobre el
artista, una respuesta a su duda. El seguimiento no es
insistir; es mantener viva la conversacion. El Informe Art
Basel y UBS 2026 recuerda que el presupuesto se

mantiene aunque la compra impulsiva casi desaparezca.

Many sales are lost after the yes, in the fine print. Smooth
the path: offer clear payment options, installments if
needed, careful insured shipping, and an honest guarantee
on the authenticity of the work. Every logistical doubt you
resolve in advance is one less reason to postpone the
decision. Trust is not improvised: it is built with simple

processes and promises that are kept.

Interest that is not followed up grows cold. If someone
asked and left, write to them a few days later with warmth,
not harassment: a photo of the work on a wall, a fact
about the artist, an answer to their doubt. Following up is
not insisting; it is keeping the conversation alive. The Art
Basel and UBS 2026 report reminds us that budgets hold

steady even as impulsive buying almost vanishes.

El momento de cerrar / The moment to close

Cerrar no es una emboscada final; es reconocer que ya
estd todo dicho. Cuando notes que las preguntas se agotan
y la mirada vuelve una y otra vez a la obra, ofrece un paso
concreto y sencillo: «¢Se la preparo?». Una pregunta
amable, en el momento justo, ordena la decisién sin
forzarla. Y si la respuesta es «todavia no», deja la puerta

abierta con la misma calma.

Closing is not a final ambush; it is recognizing that
everything has already been said. When you notice the
questions running out and the gaze returning again and
again to the work, offer a concrete, simple step: «Shall T
set it aside for you?». A kind question, at the right
moment, orders the decision without forcing it. And if the
answer is «not yet», leave the door open with the same

calm.

ERRORES QUE ESPANTAN UNA VENTA CASI CERRADA -

SCARE OFF A NEARLY CLOSED SALE

v Hablar de mas. Tapa el deseo del comprador. Talking too
much buries the buyer's desire.

v/ Rebajar al primer titubeo. Delata un precio inflado.
Discounting at the first hesitation betrays an inflated
price.

v/ Presionar con prisa. La urgencia genera desconfianza.
Rushing with urgency breeds distrust.

1819 ART MAGAZINE

MISTAKES THAT

v Dejar dudas logisticas. Pago o envio sin resolver
aplazan el si. Unresolved payment or shipping postpones
the yes.

v No hacer seguimiento. El interés se enfria en silencio.
No follow up: interest cools in silence.

v Prometer lo que no se cuample. Rompe la confianza para
siempre. Promising what you cannot deliver breaks trust
forever.
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Vender ediciones y obra grafica

Selling editions and prints

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

La edicién limitada no rebaja el arte: lo reparte.
Permite que un autor llegue a mas manos sin
traicionar el valor de su obra tnica.

na edicion limitada es un conjunto de estampas
U idénticas, producidas por el artista o bajo su

control, en una cantidad fija y declarada. No es
una reproduccién barata: cada ejemplar es original dentro
de su tirada. Su gran virtud es abrir la puerta a
compradores nuevos, con precios accesibles, sin
canibalizar la obra tnica. Bien gestionada, la edicion
amplia el ptblico de un autor y, lejos de devaluarlo,

refuerza su presencia.

Tres detalles convierten una estampa en una edicién seria:
la numeracién, la firma y el certificado. La numeracién
(por ejemplo, 12 de 50) indica el ejemplar y el tamafio de
la tirada. La firma a l4piz del artista confirma su
aprobacion de cada copia. Y el certificado de autenticidad
retine los datos: titulo, técnica, papel, afio, tirada y taller.
Sin esos tres elementos, el comprador tiene motivos para

dudar, y la duda nunca vende.

El tamafio de la tirada y el precio se deciden juntos. Una
edicion pequeiia, de 20 a 40 ejemplares, sostiene mejor el
valor y transmite exclusividad. El precio debe guardar
coherencia con la obra tnica del autor y dejar margen para
subir a medida que la tirada se agota. Una regla sencilla:
es preferible vender treinta estampas bien puestas que

imprimir doscientas que languidezcan en un cajén.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

A limited edition does not cheapen art: it shares it.
It lets an author reach more hands without
betraying the value of their unique work.

A limited edition is a set of identical prints, produced by
the artist or under their control, in a fixed and declared
quantity. It is not a cheap reproduction: each copy is
original within its run. Its great virtue is opening the door
to new buyers, at accessible prices, without cannibalizing
the unique work. Well managed, an edition widens an
author's audience and, far from devaluing them,

strengthens their presence.

Three details turn a print into a serious edition: the
numbering, the signature and the certificate. The
numbering (for example, 12 of 50) states the copy and the
size of the run. The artist's pencil signature confirms their
approval of each copy. And the certificate of authenticity
gathers the data: title, technique, paper, year, run and
workshop. Without those three elements, the buyer has

reasons to doubt, and doubt never sells.

Edition size and price are decided together. A small run, of
20 to 40 copies, holds value better and conveys
exclusivity. The price should stay coherent with the
author's unique work and leave room to rise as the run
sells out. A simple rule: it is better to sell thirty well
placed prints than to print two hundred that languish in a

drawer.

«Una edicion pequenia multiplica el publico sin dividir el valor de

la obra.»

«A small edition multiplies the audience without dividing the value of the work.»

1819 ART MAGAZINE
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El error de sobreeditar / The mistake of over-editing

I mayor error con las ediciones es la avaricia:
E imprimir de mds. Una tirada enorme inunda el

mercado, hunde el precio y erosiona la confianza
en el artista. Cuando cualquiera puede conseguir la
estampa en cualquier momento, desaparece el pequefio
lujo de poseerla. La escasez no es un truco: es una
promesa. Si el autor promete cincuenta ejemplares, deben

ser cincuenta, y esa palabra vale tanto como la imagen.

La obra gréafica es hoy la puerta de entrada natural del
coleccionista joven. El Informe Art Basel y UBS 2026
sefiala que los millennials y la Generacién Z ya son el 46
% de los compradores nuevos, y que la obra por debajo de
5.000 ddlares tiene una demanda fuerte. Las ediciones
ocupan ese tramo: precio accesible, autor reconocible,
calidad real. Para muchos artistas son el primer contacto

con un publico que crecerd con ellos.

The biggest mistake with editions is greed: printing too
many. A huge run floods the market, sinks the price and
erodes trust in the artist. When anyone can get the print at
any time, the small luxury of owning it disappears.
Scarcity is not a trick: it is a promise. If the author
promises fifty copies, there must be fifty, and that word is

worth as much as the image.

Prints are today the natural entry point for the young
collector. The Art Basel and UBS 2026 report notes that
millennials and Generation Z are already 46 % of new
buyers, and that work under 5,000 dollars enjoys strong
demand. Editions sit in that band: accessible price,
recognizable author, real quality. For many artists they
are the first contact with an audience that will grow with

them.

Firmar y registrar cada tirada / Signing and recording each run

Toda edicién seria deja un rastro documental. Anota quién
imprimi6, en qué papel, cudntas pruebas de artista se
reservaron y a quién se vendi6 cada nimero. Ese registro
protege al autor y tranquiliza al comprador, que sabe
exactamente qué posee. Las pruebas de artista, marcadas
«P/A», deben ser pocas y contarse aparte de la tirada. La

transparencia, aqui, no es burocracia: es la base del valor.

Every serious edition leaves a documentary trail. Record
who printed it, on what paper, how many artist's proofs
were reserved and to whom each number was sold. That
record protects the author and reassures the buyer, who
knows exactly what they own. Artist's proofs, marked
«A/P», should be few and counted apart from the run.
Transparency here is not bureaucracy: it is the foundation

of value.

REGLAS DE UNA EDICION BIEN HECHA -

v Tirada corta y declarada. De 20 a 50 suele bastar. Keep
the run short and stated: 20 to 50 is often enough.

v Numera cada ejemplar. Formato «nimero de total».
Number every copy in «copy of total» format.

v Firma a lapiz. Cada estampa, sin excepcién. Sign in
pencil, every print, no exception.

1819 ART MAGAZINE

RULES OF A WELL-MADE EDITION

v Emite certificade. Con técnica, papel, afio y tirada. Issue
a certificate with technique, paper, year and run.

v Limita las pruebas de artista. Pocas y aparte. Limit
artist's proofs: few and counted apart.

v No reimprimas jamas. La palabra dada es el valor.
Never reprint: the given word is the value.
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Coleccionar con poco presupuesto

Collecting on a small budget

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

Empezar una coleccién no exige una fortuna.
Exige criterio, paciencia y ojos entrenados. Con
obra gréfica y artistas emergentes se abre la puerta.

a primera coleccion casi nunca nace de una
L pintura cara. Nace de una estampa, de una edicién

limitada, de la obra de alguien que todavia
expone en salas pequefias. El mercado lo confirma: segin
el Informe Art Basel y UBS 2026, entre el 89 % y el 96 %
de los lotes se vende por debajo de 50.000 délares, y la
obra por debajo de 5.000 délares tiene una demanda muy

fuerte.

Antes de mirar el precio, mira tu propia reaccién. La
pregunta Util no es «gsubird de valor?», sino «gquiero
vivir con esta obra durante afios?». Comprar para invertir
convierte el arte en un activo frio y casi siempre
decepciona al aficionado. Comprar lo que amas protege de
las modas, sostiene el disfrute diario y, con el tiempo,

construye una coleccién con voz propia.

¢Dénde mirar? En las ferias jovenes, donde los precios
aun son razonables. En los estudios, donde se compra con
la confianza del trato directo. Y en las plataformas serias,
que hoy acercan galerias de medio mundo. En los tres
sitios conviene preguntar, comparar y no tener prisa: la

mejor obra suele llegar al segundo o tercer encuentro.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

Starting a collection does not require a fortune. It
requires judgment, patience and trained eyes.
Graphic work and emerging artists open the door.

A first collection rarely begins with an expensive painting.
It begins with a print, a limited edition, the work of
someone who still shows in small rooms. The market
confirms it: according to the Art Basel and UBS 2026
report, between 89 % and 96 % of lots sell below 50,000
dollars, and work under 5,000 dollars enjoys very strong

demand.

Before you look at the price, watch your own reaction. The
useful question is not «will it rise in value?» but «do I
want to live with this work for years?». Buying to invest
turns art into a cold asset and almost always disappoints
the enthusiast. Buying what you love protects you from
fashions, sustains daily enjoyment and, over time, builds a

collection with its own voice.

Where to look? At the young fairs, where prices are still
reasonable. In studios, where you buy with the trust of
dealing directly. And on serious platforms, which now
bring together galleries from half the world. In all three
places it pays to ask, compare and take your time: the best

work often arrives at the second or third encounter.

«Se colecciona con los ojos y con paciencia, no con la cartera
llena.»

«You collect with your eyes and with patience, not with a full wallet.»

1819 ART MAGAZINE
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Comprar con criterio y coherencia / Buying with judgment and coherence

na colecciéon no es un montén de obras: es un
l | relato. Elige un hilo, un tema, una técnica, una
generacion, y deja que las piezas conversen entre
si. La coherencia no significa monotonia; significa que
cada compra dialoga con las anteriores. Ese criterio, mas
que el dinero, distingue una pared cualquiera de una

coleccién que alguien reconocera dentro de veinte afios

como suya.

Documenta cada pieza desde el primer dia: factura,
certificado, datos del artista y de la edicién. Ese pequeiio
archivo protege el valor y facilita cualquier venta futura.
Fija también un ritmo: es preferible una obra buena al afio
que cinco impulsos olvidables. El Informe Art Basel y
UBS 2026 sefiala que la compra impulsiva cay6 casi a
cero, aunque el presupuesto se mantiene: el coleccionista

de hoy piensa antes de firmar.

A collection is not a pile of works: it is a story. Choose a
thread, a theme, a technique, a generation, and let the
pieces talk to each other. Coherence does not mean
monotony; it means that each purchase converses with the
ones before. That judgment, more than money, is what
separates any wall from a collection someone will

recognize twenty years from now as yours.

Document each piece from day one: invoice, certificate,
artist and edition details. That small archive protects
value and eases any future sale. Set a rhythm too: one
good work a year beats five forgettable impulses. The Art
Basel and UBS 2026 report notes that impulsive buying
fell almost to zero, though budgets hold steady: today's

collector thinks before signing.

Emergentes: riesgo medido, recompensa real / Emerging artists: measured risk,

real reward

Apostar por artistas jovenes tiene riesgo, pero es un riesgo
que se puede medir. Visita sus exposiciones, sigue su
trayectoria, habla con la galeria que los defiende. Una
obra de 800 euros hoy puede ser el comienzo de una
relacién de aflos con un autor. No compres por especular;
compra porque crees en la mirada de alguien que apenas

empieza.

Backing young artists carries risk, but it is a risk you can
measure. Visit their shows, follow their path, talk with the
gallery that champions them. A work of 800 euros today
can be the start of a years long relationship with an
author. Do not buy to speculate; buy because you believe

in the eye of someone who is just beginning.

PRIMEROS PASOS DEL COLECCIONISTA NOVEL -

COLLECTOR

v Fija un presupuesto anual. Y respétalo. Set an annual
budget and stick to it.

v Compra lo que amas. No lo que promete revalorizarse.
Buy what you love, not what promises to appreciate.

v Empieza por ediciones. Abren la puerta sin vaciar la
cuenta. Editions open the door without draining your
account.

1819 ART MAGAZINE

FIRST STEPS FOR THE NEW

v Pide certificado y factura. Siempre. Ask for a certificate
and invoice, always.

v Visita antes de comprar. Ferias j6venes, estudios,
plataformas serias. Visit young fairs, studios and serious
platforms first.

v Documenta cada pieza. Tu archivo es tu seguro.
Document each piece; your archive is your insurance.
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El nuevo coleccionista

The new collector

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

Quien compra tu obra en 2026 no se parece al
coleccionista de hace diez afos. Entender quién es
te dice como, dénde y con qué palabras venderle.

a cifra que lo resume: los millennials y la
L generacion Z ya son el 46 % de los compradores
nuevos en las grandes casas. En categorias como
relojes, cerca de un tercio de los pujadores son jovenes. El

comprador de arte se ha rejuvenecido, y con él ha

cambiado la forma de descubrir, decidir y pagar.

Este comprador llega desde el mévil. Descubre en redes,
se informa en la web, quiere precio visible y compra sin
miedo a distancia si la obra y el relato le convencen. No
espera a que un experto le diga qué estd bien: se fia de su

ojo y de la comunidad que sigue.

Hay un cambio de fondo detrds del dato. Para esta
generacion, comprar arte no es un gesto de estatus, sino de
identidad: colocan en su pared aquello con lo que quieren
que se les asocie. Compran historias, causas y afinidades,
no solo objetos bonitos. El artista que sabe contar por qué

hace lo que hace parte con ventaja.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

Whoever buys your work in 2026 does not look
like the collector of ten years ago. Understanding
who they are tells you how, where and with what

words to sell to them.

The figure that sums it up: millennials and generation Z
are already 46 % of new buyers at the major houses. In
categories such as watches, close to a third of bidders are
young. The art buyer has grown younger, and with them

the way of discovering, deciding and paying has changed.

This buyer arrives from the phone. They discover on
social media, research on the website, want a visible price
and buy at a distance without fear if the work and the
story convince them. They do not wait for an expert to tell
them what is good: they trust their eye and the community

they follow.

There is a deeper shift behind the figure. For this
generation, buying art is not a gesture of status but of
identity: they put on their wall what they want to be
associated with. They buy stories, causes and dffinities,
not just pretty objects. The artist who can tell why they do
what they do starts with an edge.

«El nuevo coleccionista no compra lo que deberia gustarle.
Compra lo que entiende y siente suyo.»

«The new collector does not buy what should appeal to them. They buy what they understand and feel is theirs.»

QUIEN COMPRA EN 2026
(0)
46 /O De compradores nuevos: millennials y

Gen Z.
Of new buyers are millennials and Gen Z.

38 %

Compradores primerizos en esas
categorias.
First time buyers in those categories.

WHO BUYS

IN 2026

~43

De pujadores jovenes en categorias de
Iujo.
Young bidders in luxury categories.

45 %

De artistas representados ya son mujeres,
+4 pts.

Of represented artists are women, up 4
pts.
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Como hablarle / How o speak to them

i tu comprador es joven y digital, tu comunicacion
S tiene que serlo también, sin volverse ruido. Ensefia
el proceso, no solo el resultado: el estudio, el error,
la decisién. Este comprador valora la autenticidad por
encima del prestigio, y la autenticidad se demuestra

mostrando cémo trabajas.

Pon el precio. La opacidad, que funcionaba con el
coleccionista clasico, ahuyenta al nuevo. Facilita la
compra: un enlace, un pago sencillo, un envio claro. Cada
friccién que quitas es una venta que no pierdes en el

dltimo paso, que es donde mas se pierden.

Fidelizar, no solo vender /keep them,

Un coleccionista joven que compra una vez puede
acompaflarte una década si lo cuidas. Guarda sus datos,
avisale antes que a nadie de una serie nueva, cuéntale
dénde va a exponerse su obra. Un comprador atendido

vuelve y, mejor aun, te recomienda a los suyos.

La compra impulsiva ha caido casi a cero, pero el
presupuesto se mantiene o sube. El nuevo coleccionista
piensa mas y compra con criterio. Eso premia al artista

que construye relacién, no al que persigue la venta rapida.

If your buyer is young and digital, your communication
must be too, without turning into noise. Show the process,
not just the result: the studio, the mistake, the decision.
This buyer values authenticity over prestige, and

authenticity is proven by showing how you work.

Put the price. Opacity, which worked with the classic
collector, scares the new one off. Make buying easy: one
link, a simple payment, a clear shipment. Every friction
you remove is a sale you do not lose at the last step, which

is where most are lost.

do not just sell

A young collector who buys once can walk with you for a
decade if you look after them. Keep their details, tell them
before anyone else about a new series, let them know
where their work will be shown. A cared for buyer returns

and, better still, recommends you to their circle.

Impulse buying has fallen almost to zero, but budgets hold
or rise. The new collector thinks more and buys with
judgement. That rewards the artist who builds a

relationship, not the one who chases the quick sale.

«El comprador joven no repite por costumbre. Repite porque le

hiciste sentir parte de algo.»

«The young buyer does not return out of habit. They return because you made them feel part of something.»

1819 ART MAGAZINE
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[.o hecho a mano frente a la IA

Handmade against Al

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

La pregunta no es si la maquina pinta mejor. Es
qué valora el comprador cuando pintar deja de ser
dificil. Y ahi el artista tiene una ventaja.

n dos afios, generar una imagen convincente pasé
E de ser una proeza a ser un boton. La consecuencia
no fue la que muchos temian. En vez de hundir el
valor de lo hecho a mano, la abundancia de imégenes
automaticas lo ha vuelto mas deseable. Cuando cualquiera
produce mil imagenes en una tarde, la huella de una mano

humana vuelve a ser rara.

El coleccionista lo nota. Aprecia la prueba del proceso: el
gesto, la materia, el tiempo invertido, la decisién que no
tomo un algoritmo. No compra solo una imagen; compra
que alguien estuvo ahi, decidiendo. Eso es exactamente lo

que la maquina no puede firmar.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

The question is not whether the machine paints
better. It is what the buyer values when painting
stops being hard. And there the artist has an
advantage.

In two years, generating a convincing image went from a
feat to a button. The consequence was not the one many
feared. Instead of sinking the value of the handmade, the
flood of automatic images has made it more desirable.
When anyone can produce a thousand images in an

afternoon, the mark of a human hand becomes rare again.

The collector notices. They value the evidence of process:
the gesture, the matter, the time spent, the decision no
algorithm made. They do not buy only an image; they buy
that someone was there, deciding. That is exactly what the

machine cannot sign.

«Cuando la imagen se vuelve infinita y gratis, lo escaso y valioso
es la mano que decidio.»

«When the image becomes infinite and free, what is scarce and valuable is the hand that decided.»

Esto no significa dar la espalda a la herramienta. Muchos
artistas usan la IA para bocetar, probar variaciones o
resolver tareas repetitivas, y luego llevan la decisién final
a la mano. Usada asi, es un pincel mas, no un sustituto. El
problema no es la herramienta: es esconder que la usaste o

dejar que decida por ti.

1819 ART MAGAZINE

This does not mean turning your back on the tool. Many
artists use Al to sketch, test variations or solve repetitive
tasks, then bring the final decision back to the hand. Used
that way, it is one more brush, not a replacement. The
problem is not the tool: it is hiding that you used it or

letting it decide for you.
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Derechos en la era de la maquina / Rrights in the machine age

qui si hay un frente que te concierne
A directamente. Tus imagenes, publicadas en
abierto, pueden acabar alimentando modelos que
aprenden tu estilo. La ley va por detrds de la tecnologia,

pero se mueve, y en 2026 empieza a haber marcos que

reconocen al autor frente al uso automatico de su obra.

Mientras tanto, protégete con lo practico: marca de agua
discreta en las iméagenes de alta resolucién, resolucién
justa para mostrar sin regalar el archivo bueno, y un aviso
de derechos claro en tu web. No frena a una maquina
decidida, pero deja constancia de autoria, y la constancia

es lo que cuenta cuando hay que reclamar.

Here there is a front that concerns you directly. Your
images, published in the open, can end up feeding models
that learn your style. The law lags behind the technology,
but it moves, and in 2026 frameworks are starting to
appear that recognise the author against the automatic

use of their work.

Meanwhile, protect yourself with the practical: a discreet
watermark on high resolution images, a resolution just
enough to show without giving away the good file, and a
clear rights notice on your site. It will not stop a
determined machine, but it records authorship, and the

record is what counts when you need to claim.

CONVIVIR CON LA IA SIN PERDER LO
LOSING YOUR OWN

v Transparencia. Di qué es a mano y qué no. Say what is
handmade and what is not.

v Marca de agua. En toda imagen de alta resolucién. On
every high resolution image.

La conclusién es tranquilizadora y exigente a la vez. La
maquina no te sustituye si tu valor esta en decidir, no solo
en ejecutar. Pero te obliga a ser més claro que nunca sobre
qué haces tu y por qué tiene valor. En un mundo de

iméagenes infinitas, explicar tu mano es parte de tu oficio.

1819 ART MAGAZINE

TUYO -

LIVING WITH Al WITHOUT

v Proceso a la vista. Documenta como trabajas. Document

how you work.

v Aviso de derechos. Claro y visible en tu web. Clear and

visible on your site.

The conclusion is both reassuring and demanding. The
machine does not replace you if your value lies in
deciding, not only in executing. But it forces you to be
clearer than ever about what you do and why it has value.
In a world of infinite images, explaining your hand is part

of your craft.
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Vender arte digital

Selling digital art

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

Vender lo digital ya no es una promesa futurista: es
un oficio con reglas propias, tan exigente y tan
honesto como vender un lienzo.

oy no se vende «lo digital» en abstracto, sino
H cosas concretas. Se venden archivos con licencia
de wuso, ediciones digitales numeradas,
impresiones bajo demanda firmadas y, cinco afios después
de su estallido, algtin NFT con mucho menos ruido y algo
mas de sentido. El comprador quiere saber qué se lleva a

casa, en qué formato y con qué permisos.

La clave esta en definir el objeto antes que el precio. Un
mismo archivo puede ser una edicién cerrada de diez, una
lamina fisica a la venta o una licencia para proyeccion.
Cada version tiene su publico y su tarifa. Confundirlas
devalta la obra y confunde al coleccionista, que necesita

entender exactamente qué adquiere y qué no.

El Informe Art Basel y UBS 2026 recuerda que la venta
online se estabiliz6 en torno al 15 % del mercado, unos
9.200 millones de doélares. Ya no es una burbuja ni una
moda: es un canal maduro que convive con la galeria

fisica y con la feria, sin sustituir a ninguna de las dos.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

Selling digital work is no longer a futuristic
promise: it is a craft with its own rules, as
demanding and as honest as selling a canvas.

Today you do not sell «the digital» in the abstract, but
concrete things. You sell files with a use licence, numbered
digital editions, signed print on demand and, five years
dafter its boom, the occasional NFT with far less noise and
slightly more sense. The buyer wants to know what they

take home, in which format and with which permissions.

The key is to define the object before the price. The same
file can be a closed edition of ten, a physical print for sale
or a licence for projection. Each version has its audience
and its rate. Confusing them devalues the work and
confuses the collector, who needs to understand exactly

what they acquire and what they do not.

The Art Basel and UBS 2026 report notes that online sales
settled at around 15 % of the market, some 9.2 billion
dollars. 1t is no longer a bubble or a fad: it is a mature
channel that lives alongside the physical gallery and the

fair, without replacing either of them.

«El comprador no paga por un archivo: paga por saber que ese
archivo tiene limite, firma y palabra.»

«The buyer does not pay for a file: they pay to know that this file has a limit, a signature and a promise.»

1819 ART MAGAZINE ESTADO DEL ARTE -
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Plataformas, cobro y autenticacion / Platforms, payment and authentication

ara cobrar hay mdas caminos que nunca: tienda
P propia con pasarela de pago, plataformas de

impresion bajo demanda, mercados especializados
y galerias que ya gestionan lo digital. Cada opcién cobra
su comision y ofrece su alcance. Conviene empezar por lo
simple, controlar los gastos de envio y las devoluciones, y
no dispersar la venta en diez sitios que nadie mantiene ni

actualiza con cuidado.

Autenticar es la otra mitad del trabajo. Una obra digital sin
limite es infinita, y lo infinito no tiene precio. Por eso la
edicién numerada y el certificado firmado son el corazén
del asunto: dicen cudntas copias existen, quién las autoriza
y qué puede hacer el comprador. Sin ese marco, vendes

agua; con él, vendes una obra.

There are more ways to get paid than ever: your own shop
with a payment gateway, print on demand platforms,
specialised marketplaces and galleries that already
handle the digital. Each option takes its commission and
offers its reach. Start simple, control shipping costs and
returns, and do not scatter the sale across ten sites that

nobody maintains or updates with care.

Authenticating is the other half of the job. A digital work
without a limit is infinite, and the infinite has no price.
That is why the numbered edition and the signed
certificate are the heart of the matter: they state how many
copies exist, who authorises them and what the buyer may
do. Without that frame you sell water; with it, you sell a

work.

Unir lo dlgltal y lo fisico / Joining the digital and the physical

Lo digital gana peso cuando toca lo fisico. Una edicién de
archivo acompaiiada de una lamina firmada, un certificado
en papel o una pequefia pieza tangible ancla la venta y
tranquiliza al coleccionista. No se trata de disfrazar el
archivo de cuadro, sino de darle cuerpo, procedencia y
presencia. El futuro no es elegir entre pantalla y pared: es

aprender a hacerlas conversar con honestidad.

The digital gains weight when it touches the physical. A
file edition paired with a signed print, a paper certificate
or a small tangible piece anchors the sale and reassures
the collector. This is not about disguising the file as a
painting, but about giving it body, provenance and
presence. The future is not choosing between screen and

wall: it is learning to make them converse with honesty.

REGLAS PARA VENDER OBRA DIGITAL SIN PERDER EL CONTROL -

RULES TO

SELL DIGITAL WORK WITHOUT LOSING CONTROL

v Cierra la edicion. Fija un nimero y respétalo. Close the
edition. Set a number and honour it.

v Firma y certifica. Cada copia con su documento. Sign
and certify. Each copy with its document.

v/ Define la licencia. Di qué puede y qué no puede hacer el
comprador. Define the licence. State what the buyer may
and may not do.

1819 ART MAGAZINE

v Guarda el original. Conserva el archivo maestro fuera
de la venta. Keep the master. Store the source file outside
the sale.

v Pon precio por version. Archivo, lamina y licencia no
valen lo mismo. Price by version. File, print and licence
are not equal.

v Registra la procedencia. Anota fecha, comprador y
nimero vendido. Log the provenance. Record date, buyer
and number sold.
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El negocio del artista

The business of the artist

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

Lo menos romantico del oficio es lo que decide si
vives de él: facturar bien, firmar por escrito y
conocer tus derechos. Sin drama, con orden.

ender arte es una actividad econémica, y tratarla

V como un hobby es el camino mas corto a los
problemas. Date de alta cuando empieces a

vender con regularidad, guarda cada factura y separa la
cuenta del arte de la personal. No por miedo a la
inspeccioén: por saber, de verdad, si ganas o pierdes con

cada serie.

El IVA y los impuestos del arte tienen reglas propias que
cambian segin el pais y el tipo de venta. No las
improvises: una hora con un asesor al empezar te ahorra
sustos de afios. Lo esencial es que factures siempre, que
declares lo que ingresas y que conozcas los tipos
reducidos que en muchos lugares se aplican a la obra

original.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

The least romantic part of the craft is what decides
whether you live from it: invoicing well, signing on
paper and knowing your rights. No drama, just
order.

Selling art is an economic activity, and treating it as a
hobby is the shortest path to trouble. Register when you
start selling regularly, keep every invoice and separate the
art account from the personal one. Not out of fear of an
audit: to truly know whether you gain or lose on each

series.

VAT and art taxes have their own rules that change by
country and type of sale. Do not improvise them: an hour
with an adviser at the start saves you years of scares. The
essential is to always invoice, to declare what you earn
and to know the reduced rates that many places apply to

original work.

«El artista que no factura no es mds libre: es mds fragil.»

«The artist who does not invoice is not freer: they are more fragile.»

Un derecho que muchos ignoran: el droit de suite, o
derecho de participacién. En buena parte de Europa,
cuando tu obra se revende en el mercado profesional por
encima de cierto importe, te corresponde un porcentaje.
No lo regales por desconocimiento: registrate en la

entidad de gestién que lo administra en tu pais.

1819 ART MAGAZINE

A right many ignore: the droit de suite, or resale right. In
much of Europe, when your work is resold on the
professional market above a certain amount, a percentage
is owed to you. Do not give it away through ignorance:
register with the management body that administers it in

your country.
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Nada importante sin papel / Nothing important without paper

ada venta relevante, cada cesién para una
C exposicién, cada encargo, merece un documento.
No hace falta un contrato de veinte paginas:
basta un acuerdo claro que diga qué obra, a qué precio,
qué se cede exactamente y qué no. Vender una obra no es

vender sus derechos de reproduccién; salvo pacto expreso,

esos siguen siendo tuyos.

El certificado de autenticidad acompafia a la obra toda su
vida y protege su valor futuro. Incliyelo siempre: titulo,
afio, medidas, técnica, niimero si es edicion, y tu firma. Un
archivo ordenado de tu propia obra, con fotos y
procedencia, es ademds lo primero que pedird cualquier

galeria seria que quiera trabajar contigo.

Every relevant sale, every loan for an exhibition, every
commission deserves a document. You do not need a
twenty page contract: a clear agreement is enough, stating
which work, at what price, what exactly is transferred and
what is not. Selling a work is not selling its reproduction

rights; unless expressly agreed, those remain yours.

The certificate of authenticity travels with the work all its
life and protects its future value. Always include it: title,
year, dimensions, technique, number if it is an edition, and
your signature. An orderly archive of your own work, with
photos and provenance, is also the first thing any serious

gallery will ask for when it wants to work with you.

EL MiINIMO LEGAL DEL ARTISTA -

v Factura siempre. Aunque vendas a un amigo. Always
invoice, even to a friend.

v Derechos aparte. Vender la obra no cede la imagen.
Selling the work does not cede the image.

v/ Certificado. Con cada pieza que salga del estudio. With
every piece that leaves the studio.

Nada de esto es glamuroso, y ninguna de estas lineas te
hara mejor artista. Pero son la diferencia entre una carrera
que se sostiene y una que depende de la suerte. El oficio

incluye esta parte: quien la ordena, dura.

1819 ART MAGAZINE

THE ARTIST'S LEGAL MINIMUM

v Droit de suite. Registrate y cobralo. Register and collect
it.

v Archivo. Foto, ficha y procedencia de todo. Photo, data
and provenance of everything.

v Asesor una vez. Al empezar, ahorra afios. An adviser
once, at the start, saves years.

None of this is glamorous, and not one of these lines will
make you a better artist. But they are the difference
between a career that holds and one that depends on luck.

The craft includes this part: those who order it, last.
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Encargos a medida

Working on commission

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

Un encargo bien planteado protege a las dos
partes: fija el alcance, el precio y el calendario
antes de que el pincel toque el lienzo.

otizar un encargo no es poner un precio al azar.
C Empieza por cuatro variables: tamafio de la obra,
complejidad técnica, uso que le daré el cliente y
plazo de entrega. Una pieza grande, con muchas figuras y
para uso comercial no vale lo mismo que un retrato
pequefio de uso privado. Suma tus materiales, tus horas

reales y un margen, y explica el desglose sin miedo.

Pide siempre un anticipo antes de arrancar, entre el 30 % y
el 50 % del total. Ese dinero cubre materiales, reserva tu
tiempo en la agenda y demuestra que el cliente va en
serio. El resto se cobra a la entrega o por hitos si el
proyecto es largo. Un anticipo no es desconfianza: es la
forma normal de trabajar en cualquier oficio que fabrica

algo a medida.

Antes de empezar, firma un contrato claro. Debe incluir un
boceto aprobado por escrito, el precio cerrado, el
calendario y qué derechos cede la obra. ¢El cliente podra
reproducirla, o solo colgarla en su casa? Deja esas cosas
negro sobre blanco. Un documento sencillo de una pagina
evita la mayoria de los conflictos que arruinan un encargo

y una relacion.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

A well framed commission protects both sides: it
sets scope, price and calendar before the brush
touches the canvas.

Pricing a commission is not choosing a number at
random. Start with four variables: size of the piece,
technical complexity, the use the client will give it and the
delivery time. A large work, full of figures and meant for
commercial use, is not worth the same as a small portrait
for private use. Add your materials, your real hours and a

margin, and explain the breakdown without fear.

Always ask for a deposit before you begin, between 30 %
and 50 % of the total. That money covers materials,
reserves your time in the calendar and shows the client is
serious. The rest is charged on delivery, or by milestones if
the project is long. A deposit is not distrust: it is the
normal way to work in any craft that makes something to

order.

Before you start, sign a clear contract. It must include a
sketch approved in writing, the fixed price, the calendar
and which rights the work transfers. Will the client be able
to reproduce it, or only hang it at home? Put those things
in black and white. A simple one page document prevents
most of the conflicts that ruin a commission and a

relationship.

«El boceto aprobado es el verdadero contrato; lo demds solo lo
confirma.»

«The approved sketch is the real contract; everything else just confirms it.»

1819 ART MAGAZINE
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Cuando el cliente cambia de idea / when the client changes their mind

os cambios pasan, y no todos son gratis.
L Distingue entre un ajuste menor, previsto en el
trato, y un giro que reescribe el encargo. Si el
cliente pide algo nuevo después del boceto aprobado, es
un cambio de alcance y se cobra aparte. Andtalo, pasale

un precio y espera su visto bueno antes de seguir. Asi el

proyecto no se convierte en trabajo infinito y sin pagar.

Si el cliente se echa atrds del todo, el anticipo no se
devuelve: ya cubri6 tu tiempo y tus materiales. Déjalo
escrito en el contrato para que nadie se sorprenda. Guarda
siempre los correos y las aprobaciones del boceto; son tu
memoria y tu defensa. La mayoria de los desacuerdos no
nacen de mala fe, sino de expectativas que nunca se

pusieron por escrito.

Changes happen, and not all of them are free. Tell the
difference between a minor tweak, foreseen in the deal,
and a turn that rewrites the commission. If the client asks
for something new after the approved sketch, that is a
change of scope and it is charged separately. Write it
down, quote a price and wait for the go ahead before
continuing. That way the project does not become endless

unpaid work.

If the client pulls out completely, the deposit is not
returned: it already covered your time and your materials.
Put it in writing in the contract so no one is surprised.
Always keep the emails and the sketch approvals; they are
your memory and your defence. Most disagreements are
not born of bad faith, but of expectations that were never

put in writing.

Poner precio sin culpa / pricing without guilt

Cobrar bien no es abusar. Segtn el Informe Art Basel y
UBS 2026, una galeria suele quedarse entre el 40 % y el
50 % de la venta; al trabajar por encargo ese margen
queda para ti, junto con todo el riesgo y la gestién. Cuenta
tus horas con honestidad, incluida la administracién, y no
bajes el precio para caer bien. Ante cualquier duda legal,

confirma el contrato con un profesional.

Charging well is not overcharging. According to the Art
Basel and UBS 2026 report, a gallery usually keeps
between 40 % and 50 % of the sale; when you work on
commission that margin stays with you, along with all the
risk and the admin. Count your hours honestly, admin
included, and do not lower the price to be liked. For any

legal doubt, confirm the contract with a professional.

CLAUSULAS MiIiNIMAS DE UN ENCARGO -

COMMISSION

v Alcance y boceto. qué se hace, con boceto aprobado por
escrito. Scope and sketch. what is made, with a written
approved sketch.

v Precio y anticipo. total cerrado y 30 % a 50 % por
adelantado. Price and deposit. fixed total and 30 % to 50
% upfront.

v/ Calendario. fecha de entrega y de cada hito. Calendar.
delivery date and each milestone.

1819 ART MAGAZINE

MINIMUM CLAUSES IN A

v Cambios. como se cobran los cambios de alcance.
Changes. how scope changes are charged.

v/ Derechos. qué usos cede la obra y cudles no. Rights.
which uses the work grants and which it does not.

v/ Cancelacion. el anticipo no se devuelve. Cancellation.
the deposit is non refundable.

ESTADO DEL ARTE - N° 33



EL NEGOCIO DEL ARTE - BUSINESS OF ART

1819 - N° 33 - pag. 49

El estudio como empresa

The studio as a business

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

Vivir del arte exige mirar el estudio como lo que
también es: una pequefia empresa con costes,
ingresos y decisiones que conviene entender.

asi nadie cobra su hora real. Para calcularla,
suma todo lo que gastas en un afio: materiales,

alquiler del estudio, seguros, formacion,
herramientas y tus impuestos. Afiade tus horas de trabajo,
también las que no se ven, como preparar, limpiar o
escribir correos. Divide los costes entre las horas
realmente facturables y tendras un suelo. Por debajo de

esa cifra, cada obra que vendes te cuesta dinero.

Abre una cuenta bancaria solo para el arte y no la mezcles
con la de casa. Asi ves de un vistazo qué entra y qué sale,
y la declaracion deja de ser una pesadilla. Factura siempre,
incluso a los amigos y a las ventas pequefias. Una factura
no es burocracia inutil: es la prueba de que existes como
profesional y la base de cualquier ayuda, préstamo o

galeria seria.

Anota qué te cuesta y qué te deja cada serie. A veces la
obra que maés te enorgullece es la que menos margen da, y
una pieza pequeiia y rapida sostiene el resto del afio. No se
trata de pintar solo lo que vende, sino de saberlo. Con los
nimeros delante decides con libertad, no a ciegas, qué

proyectos puedes permitirte y cudles son un lujo.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

Making a living from art means seeing the studio
for what it also is: a small business with costs,
income and decisions worth understanding.

Almost no one charges their real hour. To work it out, add
everything you spend in a year: materials, studio rent,
insurance, training, tools and your taxes. Add your
working hours, including the ones no one sees, like
preparing, cleaning or writing emails. Divide the costs by
the hours that are truly billable and you will have a floor.

Below that figure, every work you sell costs you money.

Open a bank account only for the art and do not mix it
with the household one. That way you see at a glance
what comes in and what goes out, and the tax return stops
being a nightmare. Always invoice, even friends and small
sales. An invoice is not useless bureaucracy: it is the proof
that you exist as a professional and the basis for any

grant, loan or serious gallery.

Note down what each series costs you and what it leaves
you. Sometimes the work you are proudest of gives the
least margin, and a small, quick piece holds up the rest of
the year. It is not about painting only what sells, but about
knowing. With the numbers in front of you, you decide
freely, not blindly, which projects you can afford and

which are a luxury.

«Sin numeros, la vocacion se paga sola, y casi siempre la pagas

tu.»

«Without numbers, the vocation pays for itself, and usually you are the one paying.»

1819 ART MAGAZINE
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Reservar para lo que vendra / Setting money aside for what is coming

I arte no ingresa igual todos los meses. Una buena
E feria puede ir seguida de un trimestre en silencio,
asi que trata cada venta como si una parte no
fuera tuya. Aparta desde el primer euro un porcentaje para
impuestos y otro para los meses flojos. Una regla sencilla:
guarda entre el 25 % y el 35 % de cada cobro. El dia que

llegue la factura del fisco, ya estara esperando.

Ese colchén no es riqueza parada, es tranquilidad. Te
permite rechazar un mal encargo, aguantar hasta el pago
de una galeria lenta o comprar material sin agobio.
Empieza pequefio si hace falta, pero empieza. Las reglas
fiscales cambian segiin el pais y tu situacién, asi que
confirma siempre con un asesor los porcentajes y los
plazos que te tocan. Nadie regala margen: lo construyes

td, poco a poco.

L.os datos mandan / Let the data decide

Conviene ser honesto con la realidad del sector. El
Informe Art Basel y UBS 2026 recuerda que el 11 % de
los artistas concentra el 58 % de las ventas de galeria. No
es para desanimarte, sino para no medir tu negocio con el
listén de unos pocos. Vigila tus propios niimeros cada mes
y comparalos contigo, no con el titular de una subasta

récord.

Art does not bring in the same money every month. A good
fair can be followed by a silent quarter, so treat every sale
as if a part of it were not yours. From the very first euro,
set aside a percentage for taxes and another for the lean
months. A simple rule: keep between 25 % and 35 % of
each payment. The day the tax bill arrives, it will already

be waiting.

That cushion is not idle wealth, it is peace of mind. It lets
you turn down a bad commission, hold on until a slow
gallery pays or buy materials without stress. Start small if
you must, but start. Tax rules change with the country and
your situation, so always confirm the percentages and the
deadlines that apply to you with an adviser. No one gives

away margin: you build it yourself, little by little.

It is worth being honest about the reality of the sector. The
Art Basel and UBS 2026 report recalls that 11 % of artists
concentrate 58 % of gallery sales. This is not to
discourage you, but so you do not measure your business
against the bar of a few. Watch your own numbers every
month and compare them with yourself, not with the

headline of a record auction.

NUMEROS QUE VIGILAR CADA MES -

v Ingresos del mes. qué entrd de verdad. Income. what
actually came in.

v Gastos y materiales. qué salié y en qué. Costs and
materials. what went out and on what.

v/ Precio hora real. compéralo con lo que cobras. Real
hourly rate. compare it to what you charge.

1819 ART MAGAZINE

NUMBERS TO WATCH EVERY MONTH

v Reserva fiscal. el porcentaje ya apartado. Tax reserve.
the share already set aside.

v Margen por serie. cudl gana y cudl pierde. Margin per
series. which one wins and which loses.

v Cobros pendientes. quién te debe y desde cuando.
Outstanding invoices. who owes you and since when.
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Becas, convocatorias y residencias

Grants, open calls and residencies

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

La financiacién no cae del cielo: se busca, se
prepara y se solicita con método. Conocer el
terreno multiplica tus opciones de conseguirla.

a financiacién llega por muchas puertas. Por un
I [ lado, la ptblica: ayuntamientos, comunidades,

ministerios y fondos europeos, que suelen
publicar convocatorias con calendario fijo. Por otro, la
privada: fundaciones, bancos, premios y empresas con
programas culturales. Sigue los boletines oficiales, las
webs de las fundaciones y las listas que comparten otros
artistas. Dedica un rato cada semana a rastrear; las

mejores oportunidades rara vez te encuentran a ti.

Antes de ilusionarte, lee las bases enteras. Comprueba si
eres elegible, qué gastos cubre la ayuda, qué documentos
piden y, sobre todo, la fecha limite. Muchas candidaturas
excelentes se caen por un requisito ignorado o por llegar
tarde al registro. Prepara la solicitud con margen, nunca la
dltima noche. Si algo no se entiende, escribe y pregunta a

la entidad: preguntar no resta puntos, presentar mal si.

Ahorra tiempo con un dosier base que puedas adaptar. Ten
siempre a mano una biografia corta y una larga, un
statement claro, imagenes de obra bien tituladas, un texto
de proyecto y un presupuesto realista. Guardalo ordenado
y actualizalo cada pocos meses. Cuando aparezca la
convocatoria buena, casi todo estara listo y solo tendras

que ajustar el mensaje a lo que esa entidad busca.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

Funding does not fall from the sky: you look for it,
prepare it and apply with method. Knowing the
terrain multiplies your chances of getting it.

Funding arrives through many doors. On one side, public
money: town councils, regions, ministries and European
funds, which usually publish calls on a fixed calendar. On
the other, private money: foundations, banks, prizes and
companies with cultural programmes. Follow the official
bulletins, the foundation websites and the lists other
artists share. Spend a while every week searching; the best

opportunities rarely find you.

Before you get your hopes up, read the full rules. Check
whether you are eligible, which expenses the grant covers,
which documents they ask for and, above all, the deadline.
Many excellent applications fall over an ignored
requirement or by reaching the registry too late. Prepare
the application with time to spare, never on the last night.
If something is unclear, write and ask the body: asking

loses no points, applying badly does.

Save time with a base dossier you can adapt. Always keep
a short biography and a long one, a clear statement, well
titled images of your work, a project text and a realistic
budget. Keep it tidy and update it every few months. When
the good call appears, almost everything will be ready and
you will only need to fit the message to what that body is
looking for.

«Una convocatoria no premia la prisa: premia al que llego
preparado.»

«An open call does not reward haste: it rewards whoever arrived prepared.»

1819 ART MAGAZINE
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Residencias: tiempo y FEd / Residencies: time and network

o mires las residencias solo por la dote
N econémica. Muchas pagan poco o nada, pero
regalan algo escaso: tiempo protegido para
trabajar y un espacio distinto. Su mayor valor suele ser la
red, es decir, los otros artistas, comisarios y directores que
conoces alli y que reaparecen afios después. Antes de

solicitar, pregtintate qué necesitas de verdad: producir una

serie, salir de tu entorno o abrir contactos nuevos.

Lee la letra pequefia también aqui. Comprueba si cubren
viaje, alojamiento y materiales, o si ti pones parte, y qué
esperan a cambio: una obra, una exposicion, un taller. Una
residencia gratis que exige mucho puede salir cara, y una
de pago puede valer cada euro. Habla, si puedes, con
antiguos residentes: te contardn en diez minutos lo que

ninguna convocatoria pone por escrito.

Do not judge residencies by the money alone. Many pay
little or nothing, but they give something scarce: protected
time to work and a different space. Their greatest value is
usually the network, that is, the other artists, curators and
directors you meet there and who reappear years later.
Before you apply, ask yourself what you really need: to
produce a series, to leave your surroundings or to open

new contacts.

Read the small print here too. Check whether they cover
travel, lodging and materials, or whether you pay part,
and what they expect in return: a work, an exhibition, a
workshop. A free residency that demands a lot can turn
out expensive, and a paid one can be worth every euro.
Talk, if you can, to former residents: in ten minutes they

will tell you what no call puts in writing.

El derecho gue a veces se olvida / The right that is sometimes forgotten

Buscar financiacién también es conocer tus derechos. En
Europa existe el derecho de participacién, el droit de suite,
que da al artista un porcentaje cuando su obra se revende
en el mercado profesional, segtin recuerda el Informe Art
Basel y UBS 2026. No sustituye a una beca, pero es
dinero que te corresponde. Las reglas varian por pais, asi

que confirma los detalles con un profesional.

Looking for funding also means knowing your rights. In
Europe there is the resale right, the droit de suite, which
gives the artist a percentage when their work is resold on
the professional market, as the Art Basel and UBS 2026
report recalls. It does not replace a grant, but it is money
that belongs to you. The rules vary by country, so confirm

the details with a professional.

CHECKLIST PARA UNA CONVOCATORIA -

v Elegibilidad. cumples todos los requisitos. Eligibility.
you meet every requirement.

v Bases leidas. enteras, sin saltarte nada. Rules read. in
full, skipping nothing.

v Dosier al dia. bio, statement, obra y proyecto. Updated
dossier. bio, statement, work and project.

1819 ART MAGAZINE

CHECKLIST FOR AN OPEN CALL

v Presupuesto realista. cuadrado y justificado. Realistic
budget. balanced and justified.

v Documentos completos. formato y peso correctos.
Complete documents. right format and size.

v Enviado a tiempo. con margen antes del cierre. Sent on
time. with margin before the deadline.

ESTADO DEL ARTE - N° 33



TRANSFORMART

PROGRAMA DE DESARROLLO Y PROYECCION ARTiSTICA

LS & &1

B [aersv]  \§19)

=M, gt




AGENDA & FERIAS - AGENDA & FAIRS

1819 - N° 33 - pag. 53

La feria por dentro

Inside the fair

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

La feria se ha vuelto el corazén del calendario del
arte: intensa, cara y decisiva. Entenderla por
dentro es media venta ganada.

L

por ferias, una subida notable desde el 31 % anterior. A

as ferias pesan mds cada afio, y no es una
impresién. El Informe Art Basel y UBS 2026

sitda en el 35 % las ventas de galeria que pasan

ello se suma una demanda empujada por Venecia y por el
Golfo, con Catar y Abu Dabi construyendo museos,
colecciones y ptiblicos nuevos que miran hacia el arte con

dinero y con prisa.

Para el artista y la galeria pequefia, esto cambia el célculo.
La feria ya no es un lujo ocasional, sino un canal donde se
decide buena parte del afio. Pero también es un gasto real:
metro cuadrado, transporte, seguro, hotel y horas. Ir por ir
arruina; ir con criterio, elegir bien y preparar cada detalle

es lo que separa la pérdida de la oportunidad.

La pregunta no es «;voy a una feria?», sino «¢a cual, con
qué obra y con qué plan?». Una feria acertada abre puertas
durante meses; una feria equivocada solo vacia la caja y
desanima. Elegir es ya la primera obra de arte del proceso,

la que sostiene todas las demas.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

The fair has become the heart of the art calendar:
intense, costly and decisive. Understanding it from
the inside is half the sale won.

Fairs weigh more every year, and it is not a feeling. The
Art Basel and UBS 2026 report places at 35 % the gallery
sales that go through fairs, a notable rise from the
previous 31 %. Added to this is a demand pushed by
Venice and by the Gulf, with Qatar and Abu Dhabi
building museums, collections and new audiences that

look toward art with money and with haste.

For the artist and the small gallery, this changes the
maths. The fair is no longer an occasional luxury, but a
channel where much of the year is decided. Yet it is also a
real expense: square metre, transport, insurance, hotel
and hours. Going for the sake of going ruins you; going
with judgement, choosing well and preparing every detail

is what separates loss from opportunity.

The question is not «shall I go to a fair?», but «to which
one, with what work and with what plan?». A well chosen
fair opens doors for months; a wrong fair only empties the
till and discourages. Choosing is already the first work of

art in the process, the one that holds up all the rest.

«La feria no premia al que mds cuelga, sino al que mejor prepara
y al que mejor sigue.»

«The fair does not reward whoever hangs the most, but whoever prepares best and follows up best.»

1819 ART MAGAZINE
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Elegir la feria y preparar el stand / choosing the fair and preparing the stand

legir bien empieza por mirarse con honestidad.
E ¢Qué obra tengo, a qué precio y a qué publico

habla? Una feria de barrio y una cita internacional
no piden lo mismo ni cuestan lo mismo. Estudia quién
expuso el afio pasado, quién compra alli y si tu rango de
precios encaja. Ajusta la ambicién al bolsillo: es mejor
una feria pequefa bien trabajada que una grande que te

asfixia.

El stand es tu voz durante tres dias. Cuelga menos y
mejor, deja respirar cada pieza y cuida la luz, las cartelas y
el orden. Ten los precios claros y por escrito, un dossier
breve y tarjetas a mano. El material no vende solo, pero un
stand confuso, sin precios visibles ni relato, espanta al

comprador timido, que es casi siempre la mayoria.

Choosing well starts with looking at yourself honestly.
What work do I have, at what price and to which audience
does it speak? A neighbourhood fair and an international
event do not ask for the same thing nor cost the same.
Study who exhibited last year, who buys there and whether
your price range fits. Match ambition to budget: a small

fair worked well beats a large one that suffocates you.

The stand is your voice for three days. Hang less and
better, let each piece breathe and mind the light, the labels
and the order. Keep prices clear and in writing, a short
dossier and cards at hand. Material does not sell on its
own, but a confused stand, with no visible prices or story,
scares off the shy buyer, who is almost always the

majority.

El seguimiento, donde se cierra la venta / The follow up, where the sale closes

Muchas ventas no ocurren en la feria, sino después. El
coleccionista mira, duda, pide tiempo y se va con una
tarjeta. Ahi empieza el verdadero trabajo: escribir en los
dias siguientes, recordar la pieza que le gustd, enviar
buenas fotos y un precio claro, sin agobiar. Un
seguimiento calido y ordenado convierte en compra lo que
en el stand solo fue interés. Sin él, la feria se queda a

medias.

Many sales do not happen at the fair, but afterwards. The
collector looks, hesitates, asks for time and leaves with a
card. There the real work begins: writing in the following
days, recalling the piece they liked, sending good photos
and a clear price, without pressure. A warm and orderly
follow up turns into a purchase what at the stand was only

interest. Without it, the fair stays half done.

COMO RENTABILIZAR UNA FERIA COMO ARTISTA -

PAY OFF AS AN ARTIST

v Calcula el coste total. Suma stand, viaje, seguro y horas.
Cost it all. Add stand, travel, insurance and hours.

v Fija un objetivo. Ventas, contactos o visibilidad, elige.
Set a goal. Sales, contacts or visibility, choose.

v Lleva rangos de precio. Piezas accesibles y piezas ancla.
Bring price ranges. Accessible pieces and anchor pieces.

1819 ART MAGAZINE

HOW TO MAKE A FAIR

v/ Captura datos. Recoge correos de cada visita interesada.
Capture data. Gather emails from every keen visit.

v/ Prepara el material. Dossier, precios y cartelas listos.
Prepare the material. Dossier, prices and labels ready.

v/ Haz seguimiento en 72 horas. Escribe antes de que se
enfrie. Follow up within 72 hours. Write before it cools.
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El otono del arte

The art autumn

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

La temporada fuerte arranca. Estas son las citas
que marcan el pulso del mercado, y la nuestra, que
cierra el afio con todas las voces de 1819.

1 calendario de otofio concentra ferias y aperturas
E en pocas semanas. Es el momento de mayor
atencion del afio, cuando galerias, prensa y
coleccionistas coinciden. Para el artista, mas que asistir a
todo, conviene elegir dos o tres citas donde su obra o su

publico estén de verdad, y prepararlas bien.

Nuestra cita propia llega en el préximo nuimero. El
especial dedicado a la Feria de Montmartre reunird a los
artistas de 1819 con su obra, sus palabras y su proceso.
Este monografico ha sido el mapa; el siguiente sera el
territorio, con nombres y rostros. Los dos se leen mejor

juntos.

BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

The strong season begins. These are the dates that
set the market's pulse, and ours, closing the year
with all the voices of 18109.

The autumn calendar concentrates fairs and openings into
a few weeks. It is the year's moment of greatest attention,
when galleries, press and collectors coincide. For the
artist, rather than attending everything, it is wise to
choose two or three dates where their work or their

audience truly are, and to prepare them well.

Our own date arrives in the next issue. The special
devoted to the Montmartre Fair will gather the artists of
1819 with their work, their words and their process. This
monograph has been the map; the next will be the
territory, with names and faces. The two read better

together.

COMO APROVECHAR UNA FERIA COMO ARTISTA -

WORK FOR YOU

v Ve con objetivo. Ver, contactar o vender, elige uno. Go
with one aim: see, connect or sell.

v Lleva material. Tarjeta, web y obra a mano. Card, site
and work on hand.

HOW TO MAKE A FAIR

v/ Anota, no vendas. Primero relacion, luego venta. Note
first, sell later.

v Haz seguimiento. A los tres dias, no a los tres meses.
Follow up in three days, not three months.

«Este numero ha sido el mapa. El proximo serd el territorio: nos

vemos en Montmartre.»

«This issue has been the map. The next will be the territory: see you in Montmartre.»
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Cinco libros para el artista

Five books for the artist

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

Cinco lecturas honestas sobre el oficio, el habito y
el negocio de crear. Ni recetas magicas ni consuelo
facil: herramientas para trabajar mejor.

1 camino del artista, de Julia Cameron. Un
E clasico sobre desbloquear la creatividad mediante
rutinas sencillas, como las péaginas matutinas.
Puede sonar espiritual, pero su fondo es practico:
recuperar la constancia y la curiosidad. Util para quien se
ha quedado atascado y necesita volver a mover la mano

sin esperar la inspiracién perfecta.

La guerra del arte, de Steven Pressfield. Un ensayo
breve y afilado sobre la resistencia interna que nos aparta
del trabajo. Sin adornos, nombra el miedo, la
procrastinacion y la excusa, y defiende sentarse a crear
como un profesional, no como un aficionado que espera

tener ganas. Directo y muy citado.

Roba como un artista, de Austin Kleon. Diez ideas sobre
influencia, copia honesta y encontrar la voz propia
partiendo de lo que amas. Ligero en forma, serio en fondo:
recuerda que nada nace de la nada y que compartir el

proceso es hoy parte del oficio del creador.

Art/Work, de Heather Darcy Bhandari y Jonathan
Melber. Una guia muy concreta del negocio del arte:
contratos, precios, galerias, ferias y relaciones
profesionales. Nada de teoria vaga, sino respuestas ttiles a
las preguntas que nadie ensefia en la escuela. Un manual

para tratar la carrera con la misma seriedad que la obra.

The $12 Million Stuffed Shark, de Don Thompson. Una
mirada licida y entretenida a la légica del mercado del
arte contemporaneo: marcas, subastas, coleccionistas y
precios dificiles de explicar. No ensefla a pintar, pero si a
entender por qué algo se vende caro. Lectura
imprescindible para perder la ingenuidad sin perder el

amor al arte.
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BY THE 1819 EDITORIAL TEAM

ENGLISH

Five honest reads on the craft, the habit and the
business of creating. No magic recipes, no easy
comfort: tools to work better.

The Artist's Way, by Julia Cameron. A classic on
unblocking creativity through simple routines, such as the
morning pages. It may sound spiritual, but its core is
practical: recovering constancy and curiosity. Useful for
anyone who is stuck and needs to move their hand again

without waiting for perfect inspiration.

The War of Art, by Steven Pressfield. A short, sharp essay
on the inner resistance that pulls us away from the work.
Without frills, it names fear, procrastination and excuse,
and arques for sitting down to create as a professional,
not as an amateur who waits to feel like it. Direct and

much quoted.

Steal Like an Artist, by Austin Kleon. Ten ideas on
influence, honest copying and finding your own voice
starting from what you love. Light in form, serious in
substance: it reminds us that nothing is born from nothing
and that sharing the process is now part of the creator's

craft.

Art/Work, by Heather Darcy Bhandari and Jonathan
Melber. A very concrete guide to the art business:
contracts, prices, galleries, fairs and professional
relationships. No vague theory, but useful answers to the
questions nobody teaches at school. A manual for treating

the career with the same seriousness as the work.

The $12 Million Stuffed Shark, by Don Thompson. A
lucid and entertaining look at the logic of the
contemporary art market: brands, auctions, collectors and
prices hard to explain. It does not teach you to paint, but it
does explain why something sells dear. Essential reading

to lose the naivety without losing the love of art.
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Glosario del mercado

Market glossary

POR LA REDACCION DE 1819 -
ESPANOL

Doce términos que aparecen una y otra vez cuando
se compra, se vende o se tasa una obra.
Definiciones breves para hablar con propiedad.

Procedencia. Historial de propietarios de una obra, que

respalda su autenticidad y valor.

Primario. Primera venta de la obra, normalmente a través

del artista o su galeria.

Secundario. Reventa posterior de una obra ya vendida, en

galeria o subasta.

Droit de suite. Derecho del artista a un porcentaje en cada

reventa de su obra.

Comisién. Porcentaje que la galeria o plataforma retiene

por gestionar la venta.

Edicion. Numero limitado de copias autorizadas de una

misma obra seriada.

Certificado. Documento firmado que acredita autoria,

edicién y autenticidad.

Tasacion. Valoracion profesional del precio de una obra

en un momento dado.

Comparables. Obras similares vendidas que sirven de

referencia para fijar precio.

Adjudicacién. Cierre de una venta en subasta al mejor

postor con el martillo.

Feria. Evento donde galerias retinen obra y coleccionistas

durante unos dias.

Cotizacién. Valor de mercado que alcanza un artista

seglin sus ventas recientes.
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Twelve terms that come up again and again when
a work is bought, sold or valued. Short definitions
to speak with confidence.

Provenance. Ownership history of a work, supporting its
authenticity and value.

Primary. First sale of the work, usually through the artist

or their gallery.

Secondary. Later resale of a work already sold, in gallery

or auction.

Droit de suite. The artist's right to a percentage on each

resale of their work.

Commission. Percentage the gallery or platform keeps for

handling the sale.

Edition. Limited number of authorised copies of one same

serial work.

Certificate. Signed document proving authorship, edition

and authenticity.

Appraisal. Professional valuation of a work's price at a

given moment.

Comparables. Similar sold works used as a reference to

set a price.

Hammer. Close of an auction sale to the highest bidder

with the hammer.

Fair. Event where galleries gather work and collectors

over a few days.

Standing. Market value an artist reaches according to

their recent sales.
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