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COULISSES • Au cœur des enchères

“300, 500, 700… 750… Adjugé  !” Ces mots, tout le 
monde les connaît, mais souvent sans jamais les avoir 
entendu prononcer devant soi, dans une salle de ventes 
aux enchères. Pièce maîtresse du marché de l’art, l’hôtel 
des ventes de Drouot est méconnu. Et pourtant, il s’agit 
d’une véritable caverne d’Ali-Baba ouverte à tous où 
l’on peut acheter œuvres d’art, meubles, vaisselle, mais 
aussi bijoux, photos ou bandes dessinées… Un musée 
à ciel ouvert où, fait rare, on peut toucher les œuvres. 
Vivre Paris vous emmène dans les coulisses de Drouot.
Texte Maud Coillard              Photos Pauline Le Goff 
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COULISSES • Au cœur des enchères

→ L’installation des lots
De l’arrivée des objets à leur départ chez 
leur nouveau propriétaire, chaque vente 
est un cycle de 48 heures. Par exemple, 
pour une vente qui a lieu le jeudi, l’entrée 
en salle des lots se fait le mardi soir et la 
journée d’exposition le mercredi. Une 
fois la salle vidée des lots de la précédente 
vente, le ballet des transporteurs peut 
commencer. Seule une vingtaine sont 
agréés par Drouot. Pour livrer, deux pos-
sibilités : directement par la rue Rossini, 
qui offre un accès direct aux salles n° 8 et 

!    LES CHIFFRES
 
Drouot a ouvert ses portes 
le 1er juin 1852.
500 000 objets sont mis 
en vente chaque année, 
407 millions ont été 
adjugés en 2013.
5 000 visiteurs visitent 
chaque jour les salles.
3 millions de catalogues 
sont édités chaque année.
Au total on compte 
20 salles de ventes, 
réparties sur 4 lieux.
Plus de 100 commissaires-
priseurs regroupés dans 
74 maisons de ventes 
sont habilités à diriger les 
ventes.
La Gazette de Drouot 
édite chaque vendredi 
40 000 tirages.

9 heures. Sur les trottoirs des rues Drouot 
et Rossini, il faut se frayer un chemin 
parmi les chariots remplis de meubles, 
bibelots et autres œuvres d’art. Car, dans 
ce coin du 9e arrondissement, c’est tout 
le quartier qui vit au rythme de l’hôtel des 
ventes. Avec environ 1 500 ventes par an, 
500 000 objets manutentionnés, Drouot 
est la plus grande place de ventes aux en-
chères publiques au monde. Les allées et 
venues de chariots se concentrent autour 
du 6 bis, rue Rossini. “L’entrée des artistes”, 
comme on la surnomme ici.
Seize salles de vente fonctionnent quasi-
ment en permanence, faisant de l’hôtel 
une véritable rotative. Yann Le Mouel, 
directeur des enchères, en sait quelque 
chose. “Nous travaillons avec 74 études, 
et les ventes sont prévues jusqu’à six mois 
à l’avance.” Chaque maison de vente 
demande une salle en fonction de ses 
besoins. “Nous sommes à leur service : elles 
louent les salles et nous leur mettons à dispo-
sition toute la logistique pour l’organisation 
de leurs enchères.” Éléments clés de cette 

machine bien huilée : les “Chenue”, ma-
nutentionnaires que l’on surnomme ainsi 
du nom de l’entreprise qui les emploie, 
et qui travaillent au service de Drouot 
depuis 2010. “Au total, environ 70 Chenue 
sont en permanence à Drouot.” Pascal et 
Julien sont chefs d’étage et veillent au bon 
déroulement du va-et-vient dans les salles. 
“Jusqu’à 12 salles peuvent entrer et sortir en 
même temps. L’équivalent de 25 camions”, 
rappelle Yann Le Mouel. Pour Julien, 
leur travail est “une course contre la 
montre”.
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n° 9, ou sur le quai de livraison, prolonge-
ment de la rue de la Grange-Batelière qui 
fut privatisée par l’hôtel des ventes lors de 
sa construction, en 1850.
À partir de 19 heures, transporteurs et 
Chenue, reconnaissables grâce à leurs 
polos rouges, s’affairent pour préparer la 
salle qui sera en exposition le lendemain. 
Les premiers déchargent, les seconds 
installent, sous l’œil avisé de l’équipe 
de la maison de ventes qui pointent 
chaque pièce et vérifie son état. Il s’agit 
aujourd’hui d’une vente de mobilier 
et objets d’art des Arts décoratifs des 
XIXe et XXe siècles, organisée par l’étude 
Audap-Mirabaud. Le plan de la salle a 
été dessiné au préalable. “Chaque lot a sa 
place”, prévient Dorothée, qui travaille au 
sein de la maison de ventes. La plupart 
des pièces, très fragiles, doivent faire l’ob-
jet de toutes les précautions. “Vous verrez 
que les Chenue ne sont pas tous de grands 

gaillards costauds. Bien sûr, ils doivent avoir 
de la force car certaines pièces sont lourdes, 
mais surtout de l’habileté”, avance Frédéric 
Miota, directeur des services de manuten-
tion et d’installation des ventes. La mise 
en place se terminera le lendemain, entre 
7 heures et 10 heures, avec les dernières 
arrivées de camions.

→  “On trouve toujours un objet qui nous 
plaît : c’est le danger.”

Mercredi matin. Quelques minutes 
avant l’ouverture au public, une foule est 
amassée devant les portes de l’hôtel des 
ventes. À 11 heures, un flot de visiteurs 
s’engouffre dans Drouot. Des collection-
neurs, des professionnels de l’art ou de la 
décoration, mais aussi des particuliers, 
passionnés ou simplement curieux. “Avec 
16 salles de ventes ouvertes quasiment en 
même temps, on trouve toujours un objet 
qui nous plaît. C’est le danger, sourit Côme 

Rémy, expert de la vente Audap-Mi-
rabaud. Le plus important, c’est d’acheter 
sur un coup de cœur.”
L’exposition est le moment privilégié 
pour échanger avec le commissaire-pri-
seur, organisateur de la vente, et l’expert, 
qui l’accompagne dans l’estimation des 
lots. “C’est l’occasion pour les potentiels 
acheteurs de nous poser des questions”, 
résume Fabien Mirabaud, commis-
saire-priseur de la vente. “J’adore ce 
moment, car il y a toujours des débats sur la 
provenance de telle ou telle pièce, l’époque 
à laquelle elle appartient. Il y a un partage 
de connaissances. Je ne vous cache pas que 

!  LEXIQUE  
DES VENTES  
AUX ENCHÈRES

Droit de préemption : 
avantage accordé aux 
musées pour acquérir une 
œuvre d’art.
Estimation haute et 
basse : le commissaire-
priseur et l’expert donnent 
la valeur constatée d’un 
bien sur le marché à 
moment donné. Pour cela 
LOV�À[HQW�HQ�JpQpUDO�GHX[�
prix, une estimation haute 
et une estimation basse, 
DÀQ�GҋDYRLU�XQH�IRXUFKHWWH�
de prix.
Étude : RIÀFH�GX�
commissaire-priseur 
judiciaire.
Vente cataloguée : il s’agit 
des ventes où les lots 
sont répertoriés dans un 
catalogue. Il s’agit souvent 
de ventes de prestige.
Garantie : les acheteurs 
EpQpÀFLHQW�GҋXQH�JDUDQWLH�
légale de dix ans quant 
à l’authenticité de l’objet 
acquis.
Prix de réserve : prix 
PLQLPXP�FRQÀGHQWLHO�
convenu entre le vendeur 
et le commissaire-priseur, 
en dessous duquel l’objet 
ne sera pas adjugé. Depuis 
la loi du 10 juillet 2000, il 
ne peut pas être supérieur 
à l’estimation basse 
donnée au public.
Vente de prestige : il 
s’agit des ventes de lots 
présentant un intérêt 
particulier. La vente de 
prestige s’oppose à la 
vente courante (ou non 
cataloguée) qui met aux 
enchères des objets plus 
communs.
Ordre d’achat : enchère 
maximum laissée au 
commissaire-priseur, ou à 
l’un de ses collaborateurs, 
par un collectionneur 
intéressé par un objet, 
mais ne pouvant assister à 
la vente.

“À Drouot, 500 000 objets 
sont manutentionnés 
chaque année.”
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l’on vient souvent me voir pour me dire que 
j’ai tort ! Mais, ce qui est intéressant, c’est 
la discussion qui s’ensuit après”, avance en 
riant Côme Rémy.
L’exposition offre aussi la possibilité aux 
acheteurs de déposer un ordre auprès 
du commissaire-priseur ou de l’expert, 
c’est-à-dire pour fixer le prix maximum 
jusqu’auquel il est prêt à aller pour un lot. 
Au moment des enchères, ces derniers 
enchériront alors à la place de l’acheteur 
en déclarant “300 pour moi”, par exemple.

→  Commissaire-priseur :  
le chef d’orchestre de la vente

Mais le rôle du commissaire-priseur 
commence bien avant le coup de marteau 
pour lequel il est connu de tous. “Nous 
sommes les chefs d’orchestre de la vente. 
Nous ne vendons ni n’achetons d’objets, 
mais travaillons pour un vendeur, la plupart 
du temps un particulier qui veut se séparer 
d’un héritage ou un collectionneur. Cela 
commence dès l’inventaire, à son domicile. 
Nous avons un rôle de conseil auprès de 
lui”, expose maître Mirabaud. Car pas 
question de vendre n’importe quel objet 
à n’importe quel moment. Comme tout 
marché, celui des enchères a ses saisons. 

“Les plus belles pièces sont en général réser-
vées aux ventes dites de prestige, qui ont lieu 
en novembre-décembre et mai-juin, précise 
le commissaire-priseur. C’est la haute saison 
à Drouot.”
Outre ces saisons, les commissaires-pri-
seurs tentent de coller à l’actualité. C’est 
le cas en salle n° 4, où des photos du tour-
nage de L’Homme qui aimait les femmes 
sont à vendre. Pile en même temps que la 
rétrospective consacrée à François Truf-
faut à la Cinémathèque.
Concernant le nombre de lots, il n’y a pas 
de minimum requis. “Un vendeur peut 
aussi bien vendre toute sa collection qu’une 
seule pièce, seulement nous ne nous dépla-
cerons pas forcément pour un seul objet. 
Mais nous pouvons le recevoir gratuitement 
à l’étude”, indique maître Mirabaud. Les 
pièces les plus intéressantes pourront aller 
dans des ventes de prestige, cataloguées 
(cf. encadré lexique), tandis que les autres 
rejoindront les ventes courantes. C’est 
le cas par exemple de celles organisées à 
Drouot Montmartre, succursale de l’hôtel 
des ventes du 9e arrondissement.

→ L’art de l’estimation
Outre son rôle de conseil, le cœur du 

→
 

LE SERVICE DE LA GARANTIE

Au sous-sol, se cache l’un 
des bureaux les plus secrets 
de Drouot : le service de la 
garantie, chargé de contrôler 
les métaux précieux qui sont 
soumis à une réglementa-
tion stricte, permettant de 
garantir leur composition et 
leur provenance au moyen 
du poinçonnage. Chaque 
ouvrage en or, argent ou 
platine doit être marqué de 
deux poinçons : celui du 
IDEULFDQW��RX�GH�OҋLPSRUWDWHXU��
et celui du titre de l’ouvrage 
(poinçon de garantie). Drouot 
possède son propre service, 
dont les trois opérateurs ont 
pWp�IRUPpV�SDU�OHV�'RXDQHV�
en 2007. “Chaque pièce fait 
l’objet d’un contrôle strict. 
Pour connaître sa composi-
tion, on la frotte sur la pierre 
de touche puis on verse 
une goutte d’eau de touche. 
Selon la couleur qui appa-
raît, on sait s’il s’agit d’or, 
d’argent, de platine ou d’un 
alliage. Par exemple, l’argent 
devient bleu”, explique l’un 
d’entre eux. La composition 
HVW�DORUV�QRWpH�VXU�OD�´IHXLOOH�
d’apport”. Et attention, pour 
les bracelets breloques, 

chaque pièce doit être tes-
tée. “Cela peut prendre des 
heures !” Direction ensuite la 
table de marque pour le poin-
çonnage. Chaque poinçon 
D�VD�VLJQLÀFDWLRQ���XQ�KLERX�
pour l’or 18 carats, un cygne 
pour l’argent et un mascaron 
pour le platine. Ils varient en 
IRQFWLRQ�GH�OҋRULJLQH�HW�GX�
titre de l’ouvrage, c’est-à-dire 
la part de métaux précieux. 
Ainsi, un bijou en or 14 ca-
rats sera poinçonné d’une 
coquille Saint-Jacques. Sont 
dispensés de poinçonnage 
les objets antérieurs à 1838 
et ceux postérieurs à cette 
date mais déjà revêtus d’an-
FLHQV�SRLQoRQV�IUDQoDLV�GH�
garantie. “On essaie toujours 
de poinçonner à un endroit 
qui ne dénature pas l’objet, 
FRQÀH�OD�FKHI�GX�VHUYLFH� 
Pour ma part, je déteste le 
faire sur les bijoux : ça m’ar-
rache le cœur !” En 2012, 
pas moins de 16 000 objets 
sont passés entre les mains 
expertes des trois opéra-
teurs. Un travail de titan, 
mais qui permet à Drouot 
de garantir tous les objets 
vendus entre ses murs.
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métier de commissaire-priseur est de 
procéder à des estimations. “Mais, à 
l’instar des médecins, nous sommes des 
généralistes”, prévient maître Mirabaud. 
C’est là que l’expert intervient. Bras 
droit du commissaire-priseur, il est 
spécialisé en arts d’Asie, mobilier 
XVIIIe, art contemporain… À chacun 
sa spécialité. Pour Côme Rémy, il 
s’agit des arts décoratifs du XXe siècle. 
Ensemble, le commissaire-priseur et lui 
élaborent des fiches sur chacun des ob-
jets de la vente. État de l’objet, époque, 
rareté, éventuels “accidents”… Tout est 
passé au crible. “Ce serait plus facile si les 
objets parlaient et pouvaient nous raconter 
leur histoire. Comme ce n’est pas le cas, 
mon travail est de les faire parler”, résume 
Côme Rémy. Une estimation basse et 
une estimation haute sont alors fixées. 
Entre 800 et 1 200 euros, par exemple, 
pour ce calice en verre signé Émile 
Gallé.
Dans la fiche, les termes “attribué à”, 
“de”, “école de”, “dans le goût de” ou 
“suiveur de” peuvent faire la différence. 
Ces mentions figurant sur les certificats 
et documents d’authenticité sont en-
cadrées par le décret Marcus du 3 mars 
1981. Pour Côme Rémy, le plus dur dans 
son métier est d’annoncer à un vendeur 
que son œuvre est un faux. “C’est terrible. 
Dans ces moments-là, je suis celui que l’on 
déteste. Mais je me dois d’être toujours 
objectif.”
En plus d’épauler le commissaire-pri-
seur pour une vente donnée, l’expert a 
un rôle de conseil auprès des collection-
neurs. “Lorsque je vois un objet susceptible 
d’intéresser l’un de mes clients, je le pré-
viens. Mon but est à la fois de les aider à 
améliorer la qualité de leur collection, mais 
aussi de trouver une future maison aux 
lots où ils seront mis en valeur.” Ainsi, il 
se doit d’être au courant des attentes du 
marché à un moment donné. “Je garde 

systématiquement les catalogues  
des ventes et je les annote pour voir  
ce qui s’est bien vendu ou non.”

→ Surprises et juste prix
Malgré tout, le marché de l’art a ses 
mystères et ses surprises. Côme Rémy 
raconte : “Une fois, un service à thé en 
très mauvais état a fait l’objet d’une lutte 
acharnée entre deux enchérisseurs. Il 
s’agissait en fait de l’héritier du vendeur 
de cet objet et un collectionneur qui avait 
remarqué que ce service était l’une des 
premières œuvres d’un peintre.” C’est 
finalement le collectionneur qui aura le 
dernier mot. “À l’inverse, une tapisserie 
qui a des oiseaux se vendra moitié moins 
chère qu’une sans. Simplement parce que 
les oiseaux ne plaisent pas.” 
Dans tous les cas, “le prix adjugé est tou-
jours le prix juste, dans un endroit donné 
à un moment donné”, assure maître 
Mirabaud. Et ce, même si l’œuvre part à 
un prix inférieur à son estimation basse. 
Drouot est l’un des rares endroits où 
l’on peut assister en direct à la rencontre 
entre l’offre et la demande.
Certains biens peuvent faire l’objet 
d’un prix de réserve demandé par le 
vendeur. “Il s’agit du prix en dessous du-
quel on ne peut pas vendre l’objet. Ce prix 
ne peut pas être supérieur à l’estimation 
basse.” Mais l’expérience du commis-
saire-priseur et de l’expert a souvent 
montré que ce prix plancher n’était 
pas nécessairement l’assurance d’une 
bonne vente. “En général, les lots sans 
prix de réserve se vendent mieux.”

→
 

VISITE DES SALLES 
AVEC LA DÉCORATRICE BAMBI SLOAN

Elle est à l’origine de la décoration de l’hôtel Saint James, à Paris, 
du restaurant Derrière ou Les Climats. Bambi Sloan est une habituée 
de Drouot. “Ici je me sens comme au casino : j’espère gagner !” Pour 
elle, l’hôtel des ventes est une véritable caverne d’Ali Baba où elle 
déniche les pièces qui viendront habiller les intérieurs de ses clients. 
“Neuf fois sur dix, je repars avec quelque chose pour moi”, avoue-t-
elle en souriant. Son conseil : ne jamais venir avec une idée précise. 
“Chercher une pièce est le moyen le plus sûr de ne pas la trouver.” Si 
elle avoue ne pas être une experte en art, Bambi Sloan assure que 
venir à Drouot permet de “se faire l’œil”��/D�GpFRUDWULFH�IRQFWLRQQH�
uniquement au coup de cœur, comme avec cette suspension en por-
celaine du XIXe siècle : “Je la vois déjà accrochée dans un intérieur.” 
Avant de repartir, détour dans l’une des salles de l’étage, où se tient 
une vente de dessins et tableaux. “Oh, un Bérard ! Il est magnifique ! 
s’exclame-t-elle. Je pourrais mourir pour ses dessins.” Une nouvelle 
pièce qui repartira dans sa maison ?

“À Drouot je me 
sens comme au 
casino : j’espère 
gagner.”
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→ Redressement et vente aux enchères
À l’issue de la journée d’exposition des 
objets de la vente, les Chenue procèdent 
au “redressement” : il s’agit alors de pla-
cer le mobilier et les objets sur les côtés 
pour pouvoir installer chaises, tables et 
tribunes qui accueilleront le public et le 
commissaire-priseur de la vente. Mais, 
attention, pas question de tout déplacer 
n’importe comment. L’ordre de la vente, 
qui suit celle du catalogue quand il y en 
a un, doit être respectée afin de ne pas 
avoir à chercher un objet au moment de 
le présenter. Cela demande beaucoup 
d’organisation.
La salle n° 9 est prête à accueillir le 
public. La vente est prévue à 14 heures et, 
jusqu’à midi, elle peut être visitée. Il est 
encore temps pour les acheteurs qui ne 
seront pas présents l’après-midi de dépo-
ser un ordre auprès du commissaire-pri-
seur ou de l’expert. D’autres enchériront 
en direct, par téléphone. Enfin, les der-

niers pourront le faire sur “Drouot Live”, 
le service de vente en ligne de l’hôtel 
des ventes. Mais le gros du spectacle se 
déroule dans la salle. “Pendant la vente, le 
commissaire-priseur est chargé de diriger la 
vente. C’est lui qui défend les objets et donne 
du rythme aux enchères. Il faut sourire, 
être optimiste. Il y a un côté très théâtral”, 
confie maître Mirabaud.

→ Les enchères montent… 
l’adrénaline aussi
13 h 30, les Chenue ont troqué leur polo 
rouge contre chemise blanche, cravate 
rouge et tablier noir estampillé Drouot. 
Leur rôle sera de présenter au fur et à 
mesure les lots, puis de les remettre aux 
acheteurs qui se présentent. “Plus les en-
chères montent et plus l’adrénaline est forte”, 
confie l’un d’entre eux.
Une foule compacte est massée devant la 
salle. Il faut dire que cette vente est très 
attendue. Un tableau est, entre autres, au 
cœur de toutes les attentions. Il s’agit du 
portrait en pastel d’une gorgone. L’œuvre 
n’a pu être garantie comme étant de Franz 
von Stuck, un célèbre peintre symboliste 
et expressionniste allemand dont certaines 
œuvres sont accrochées au musée d’Orsay. 
Faute de garantie, le tableau est estimé 
entre 1 000 et 2 000 euros. “Un faux prix, 
pour Côme Rémy. S’il était garanti, ce 
tableau pourrait atteindre 300 000 euros.”  

Autre pièce au cœur de toutes les atten-
tions, une sculpture en bronze représen-
tant une danseuse de Kapurthala. Estima-
tion : entre 20 000 et 30 000 euros.
Les portes de la salle s’ouvrent. Le public 
s’engouffre. À la tribune, le commis-
saire-priseur est assisté d’un clerc, chargé 
de dresser le procès verbal de la vente 
pour chaque lot et de faire procéder à leur 
paiement. Dans la salle, le crieur relaie 
les enchères, remet aux acheteurs leurs 
bordereaux et récupère leurs moyens de 
paiement. L’humour du personnage fait 
également tout son charme.

→ Le coup de marteau : point final 
de la vente
14 heures, la vente peut débuter. “Lot 
n° 1, il s’agit d’une suite de cinq carreaux 
rectangulaires en céramique émaillée à décor 
d’oiseaux et fleurs, signée au dos, détaille 
l’expert. Mise à prix : 400 euros.” Les 
enchères montent, de 10 % en 10 %.  
La suite en céramique partira pour 
750 euros. La vente suit son cours, jusqu’à 
la fameuse sculpture. Au téléphone 
comme dans la salle, les enchères 
montent. Il est presque impossible de 
savoir qui enchérit tant les signes au 
commissaire-priseur sont discrets.  
Un simple hochement de tête suffit.
Dans le fond, un homme qui enchérissait 
depuis le début abandonne. “Sans regret, 

!    GARE AUX 
MAUVAIS PAYEURS

 
Il arrive que certains ache-
teurs s’emballent lors des 
enchères et se retrouvent 
avec un lot qu’ils ne 
peuvent pas payer. Dans 
FH�FDV��RQ�SDUOH�GH�´IROOH�
enchère”. Le bien est alors 
remis en vente et, s’il est 
YHQGX�j�XQ�SUL[�LQIpULHXU��
OH�IRO�DGMXGLFDWDLUH�GRLW�
SD\HU�OD�GLIIpUHQFH��,O�HVW�
pJDOHPHQW�LQVFULW�DX�ÀFKLHU�
des mauvais payeurs dans 
les enchères publiques, 
autorisé par la Cnil.
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monsieur ?” demande maître Mirabaud. 
La danseuse atteint les 48 000 euros. 
“Adjugé !” Le coup de marteau, qui scelle 
le passage de propriété du vendeur à 
l’acheteur, retentit. Sourire aux lèvres, 
maître Audap, commissaire-priseur chez 
Audap-Mirabaud, se retourne. “Cette 
sculpture, c’est une amie qui l’a retrouvée 
dans son placard. Elle voulait la donner, je 
l’en ai dissuadée.” Comme quoi il ne faut 
pas sous-estimer les pièces que l’on a chez 
soi : parmi elles peuvent se cacher des 
trésors. Le tableau de la gorgone repartira 
quant à lui pour 40 000 euros.
Sur les côtés, les Chenue s’activent à 
amener les objets, les présenter, puis 
coller l’étiquette correspondant au 
bordereau de l’acheteur une fois vendu. 
Ceux-ci peuvent venir récupérer leurs 
biens immédiatement, après avoir réglé 
la facture. C’est-à-dire le prix adjugé 
augmenté des frais de vente, de l’ordre 
de 25 % en moyenne. “Chaque maison 
de vente a ses conditions, mais en général 
elles se situent autour de ce taux”, indique 
maître Mirabaud. Pour se rémunérer, lui 

et l’expert prennent un pourcentage sur 
les recettes totales de la vente.
Les lots trop volumineux peuvent 
être livrés directement au domicile de 
l’acheteur, un service assuré par Drouot 
Transports. Ceux qui ne sont pas récu-
pérés pendant ou à l’issue de la vente 
descendent  dans les magasins, sortent de 
hangars où ils sont pointés et entreposés 
jusqu’à ce que leur nouveau propriétaire 
vienne les chercher. Le stockage est 
gratuit jusqu’à 10 heures le lendemain 
de la vente. Mieux vaut donc venir les 
récupérer assez vite. “Il arrive que certains 
client oublient de venir. Dans ce cas on les 
appelle”, explique le directeur des services 
de manutention. Au bout d’un an, l’objet 
est considéré comme abandonné.

Salle n° 9, les lots de la nouvelle vente 
ont déjà remplacé le mobilier Arts dé-
coratifs présenté par l’étude Audap-Mi-
rabaud. Il s’agit cette fois-ci de photo-
graphies anciennes autour du thème 
“guerres et révolutions”. Un nouveau 
cycle se met en marche.

→
 

TROIS QUESTIONS À YOYO MAEGHT,
FORMATRICE À DROUOT FORMATION

Chaque année, une quarantaine d’étudiants de tous âges rejoignent 
les bancs de Drouot pour obtenir le titre de consultant spécialiste du 
marché de l’art. Éditrice, galeriste et commissaire d’exposition, mais 
aussi descendante du célèbre galeriste Aimé Maeght, Yoyo Maeght 
épaule les étudiants grâce à son expérience.

COMMENT TRAVAILLEZ-VOUS AVEC LES ÉTUDIANTS DE 
DROUOT ?
/HV�pOqYHV�HQ�IRUPDWLRQ�j�'URXRW�VRQW�VRXYHQW�GHV�JHQV�TXL�RQW�GpMj�
XQH�IRUPDWLRQ�HQ�DUW��PRQ�WUDYDLO�QH�FRQVLVWH�GRQF�SDV�j�OHXU�IDLUH�XQ�
cours d’histoire de l’art, d’autant que lorsque l’on est passionné on 
SHXW�IDFLOHPHQW�DFTXpULU�SOXV�GH�VDYRLUV�TXҋXQ�H[SHUW��PDLV�SOXW{W�GҋHV-
sayer de leur transmettre ce qu’il n’y a pas dans les livres : comment 
PRQWHU�XQH�JDOHULH��FRPPHQW�FRPPXQLTXHU��HWF��&DU�LO�QH�IDXW�SDV�
oublier qu’ouvrir une galerie, c’est monter une entreprise.

QUEL EST LE SECRET POUR PERCER DANS LE MONDE DE 
L’ART AUJOURD’HUI ?
/D�FRPPXQLFDWLRQ��%LHQ�V�U��LO�IDXW�rWUH�DYDQW�WRXW�SDVVLRQQp��PDLV�OH�
réseau et la communication sont primordiaux. Il n’est pas possible de 
percer dans ce métier sans avoir de relationnel. Et le relationnel, c’est 
GH�OD�FRPPXQLFDWLRQ��$LQVL��MҋDSSUHQGV�DX[�pWXGLDQWV�j�IDLUH�XQ�FDUWRQ�
d’invitation pour un vernissage, par exemple. Cela paraît tout bête ,et 
pourtant c’est essentiel.

QUELS SERONT VOS PROCHAINS THÈMES DE FORMATION ?
(Q�IpYULHU�MH�YDLV�IDLUH�XQ�F\FOH�VXU�OҋKLVWRLUH�GH�PD�IDPLOOH��HW�QRWDP-
PHQW�VXU�OD�IDoRQ�GRQW�$LPp�0DHJKW��PRQ�JUDQG�SqUH��HVW�GHYHQX�OҋXQ�
des plus grands marchands d’art au monde en ne partant de rien. Sur-
tout qu’aujourd’hui il est toujours possible de percer dans ce métier. 
&HWWH�IRUPDWLRQ�IDLW�pFKR�j�PRQ�OLYUH�VXU�OҋKLVWRLUH�GH�PD�IDPLOOH��SDUX�
l’été dernier.
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