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MARCHÉ DE L’ART

Bâle,
capitale
mondiale
de la
«FOMO»

Hong Kong, Paris, Miami, Doha… À côté de ces capitales du luxe
mondialiséoùArtBaselaplantésondrapeau, laMesseplatz tient
davantageduforuméconomiqueenbétonarméquedufantasme

culturel. Ici,pasdeskylinespectaculairenideglamour tropical:ontroque
lesdimsumsfaceàVictoriaHarbouret lesmacaronsdesTuileriescontre
une saucisse de veau hors de prix. Et pourtant, c’est toujours à Bâle que
lemarchévient chercher sa consécrationultime.
Forte de cinquante-six ans d’existence, la foire tente de réinjecter de

la raretédansunemachinedevenue tropprévisible.Avec «Basel Exclu-
sive», initiative portée par les galeries, Art Basel veut replacer Bâle –
«notre berceau», selon son directeur artistique Vincenzo de Bellis – au
centre du récit.
Leprincipe?Lesgaleriesdusecteurprincipal sontencouragéesàrete-

nir certainesœuvresmajeures de leurs traditionnelles préventes afin
qu’elles soient dévoilées pour la première fois lors du vernissage «First
Choice», sommetquasi féodal de lahiérarchieVIP.
Autrementdit: éviterquetoutsoitvenduavantmêmeque lesœuvres

aient touché lesmursde laMesse.Leparadoxedevientdifficileà ignorer:
les foires vendent l’excitation de la découverte… alors qu’une partie des
piècesmajeuresaffichentdéjà«vendues»avant l’ouverturevia les fameux
PDF«previews»envoyésdessemainesplus tôtauxmeilleursclients.Une
mécaniquepenséepour remercier les fidèles et sécuriser les ventes.
Pourtant, contrairement au récit dominant, les préventes ne repré-

sentent pas l’intégralité dumarché. Selon le dernier rapport Art Basel &
UBS, seules 12%desgaleriesdéclarent réaliser lamajoritéde leursventes
avant l’ouverture des foires. La Galerie Nathalie Obadia estime par
exemple ses préventes entre 10 et 30%. D’autres, comme la galerie co-
réenneKukje, refusentmême leprincipe, considérantqu’il détruitpréci-
sémentcequi justifieencoreunefoirephysique: la rencontredirecteavec
les collectionneurs.
Bien sûr, personne ne pourra réellement vérifier si les galeries jouent

le jeu. Basel Exclusive relève davantage d’une demande que d’une exi-
gence, la foirenesouhaitantpascompromettre la rentabilitédesesexpo-
sants.Maisen2026,dansunmarchémoinseuphorique, l’urgenceconti-
nuede faire tourner lamachine.

CONVAINCRE LES COLLECTIONNEURS
Officiellement, Basel Exclusive veut «redonner toute sa valeur à l’expé-
rience du lieu» et célébrer le caractère unique de Bâle. Officieusement,
il s’agit de convaincre les collectionneurs de reprendre l’avion pour la
ville suisseet raviver l’illusionqu’il fautêtrephysiquementprésentpour
accéderauxmeilleurespièces. Légerparfumde«FOMO» (FearofMissing
Out,ou la peurdemanquer quelque chose) savamment orchestré, par-
faitementcalibrépour l’économieémotionnelledu luxecontemporain.
Car depuis plusieurs années, les VIP désertent progressivement les

foires. Subtiledifférenceentreeffervescenceet saturation: filesd’attente
interminables, allées bondées et coupes de champagne tièdes…Même
ArtBaselParis, devenue laplus fréquentéedeséditionsdugroupe, adû
instaurer «Avant Première», un accès encore plus filtré que les VIP afin
deprivilégier les véritables acheteurs.
Resteunequestion: lescollectionneursveulent-ilsencoreparticiperà

cettemécanique?Oupréféreront-ilsdes formatsplusrespirablescomme
Artissima, où l’on prend encore le temps de regarder lesœuvres sans
avoir l’impressiond’assisterau lancementdeSwatchxAudemarsPiguet?
Lemarché affirme aujourd’hui que la spéculation n’est plus lemot

d’ordre.Peut-être.Maisunmarchéspéculatifabesoindel’urgencecomme
le luxe a besoin de rareté. Or le luxe ultime aujourd’hui n’est peut-être
plus l’exclusivité. C’est l’attention. L D
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