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Un guia de artistas a los libros de historia

David Castillo abrié en 2005 una galeria en Miami que es solo la
segunda de la zona de Florida en participar en la feria global del sector
mas relevante, Art Basel
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David Castillo ha estudiado mucho el pasado para poder mirar hacia el futuro con
claridad.

Su campo es el mundo del arte. Ha sido comerciante primero y ahora galerista en Miami
Beach. Su vision y experiencia le han abierto una de las puertas mas grandes del sector
al ser seleccionado este afo para participar en Art Basel, quiza la mayor plataforma
internacional para galerias y artistas contemporaneos emergentes y consolidados.



La galeria, que abrio en 2005, es solo la segunda del sur de Florida que ha sido elegida
para participar en la seccion principal del certamen de esta organizacién suiza celebrado
en esta ciudad.

Descendiente de exiliados cubanos, Castillo nacié en Espafia hace casi 45 afios. Poco
después sus padres decidieron mudarse a EEUU e instalarse en Florida. Miami es donde
paso su infancia y estudid, destacandose en ciencias. Pero la posible carrera de medicina
se quedo por el camino cuando en la Universidad empezo a estudiar algo que le fascino,
historia del arte.

Eso le abrié un camino en el que profundizo y le llevo a Roma a seguir estudiando arte y
latin. “Sabia que era algo que me gustaba pero no sabia que podia ser una carrera o una
profesion”. Castillo dice que cuando era nifio iba a museos y lo disfrutaba mucho pero no
sabia las salidas que tenia. Penso que tenia que hacer un doctorado y después trabajar
en una universidad”.

Pero no fue asi.

A través de amistades le llego el encargo de investigar la coleccién de una familia para
explicarles el valor artistico que tenia. Y habia obra de artistas como Wilfredo Lam,
Roberto Mata, Torres Garcia, “hombres grandes que en aquella época no eran tan caros
como hoy en dia pero en cualquier caso estaban valorados en cientos de miles de
dolares”. Al entregar el resultado de la investigacion le preguntaron si las obras se podian
vender.

“Yo no no habia vendido en mi vida, de ese negocio no sabia pero a través de galerias
de Nueva York terminé vendiendo algunos de los cuadros y se me pago una comision”,
explica.

Asi empez6 en el mundo de los comerciantes de arte, art dealer, dedicado al mercado
secundario (vender a galerias), un mercado con mas retos porque se necesita un gran
conocimiento en arte para distinguir, por ejemplo, que la obra de un mismo artista es mas
importante en un momento de su carrera que en otro.

“Son conocimiento que traes después de haber estudiado historia”, explica.

Castillo empez6 a finales de los noventa a tejer la red de vendedores y compradores.
“Me gustaba la parte académica porque podia hacer investigacion y luego tenia una parte



de negocios para la que no sabia si tendria la habilidad, pero las dos cosas salieron y

me gustaba el proceso”.

“Hice camino al andar y para un gran numero de personas es la realidad, no se puede
planificar pero surgen cosas que te enfocan en cosas”. Castillo cree que formarse en el
trabajo no es un camino para todo el mundo pero ciertas personas se forman
organicamente mientras trabajan y ese fue su caso y considera clave la curiosidad para

ese desarrollo.
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Este experto en arte explica
que hay que tener cierta
personalidad para
promocionar a  ciertos
artistas y eso es algo que se
aprende escuchando a los
clientes, a los curadores de
museos, “si crees que tienes
todas las respuestas vy
nunca escuchas, es
imposible que hagas esto
bien”, sentencia.

En 2005 dio un cambio a su
carrera. No era necesario
porque le iba bien como
dealer pero hizo algo que
queria, abrir una galeria.

Y eso era otro proceso, mas
complejo, algo que lo que no
huye.

Checkerboard, 2018 de

Pepe Mar, uno de los



“Tener una galeria significa abrir al publico pero sobre todo trabajar con artistas que estan
vivos”. Eso era para Castillo mas interesante porque era otra relacién con el arte. No es
lo mismo vender un cuadro que esta en un libro de historia que trabajar “para que cuando
dentro de 150 afios se escriba de los artistas actuales, si mantuvieron un mercado, si
tuvieron una presencia importante en los museos, en la critica y en la conversacion de la
historia del arte”.

A nivel personal dice que es lo que mas le ha interesado. “El trabajo de una galeria
profesional y seria es mantener la vision de esos artistas y no cambiar con las modas,
esa no es la meta, la meta es entrar en el libro de historia del arte que manejaran nuestros
tataranietos. Si eso no sucede, en cierto sentido el galerista no hizo su trabajo
correctamente, solo logro vender los artistas pero nunca es la gran meta”, explica.

A la hora de abrir la galeria tenia dos trabajos que aun tiene. El primero es identificar a
los artistas bajo un criterio de calidad para promocionar. Su galeria tiene ademas una
narrativa que gira en torno a la identidad, algo que a él le llama la atencion en general y
en particular. El es hijo de exiliados, nacido en un segundo pais pero formandose en un
tercero. Considera que es una de las tematicas clave actuales y le interesan los artistas
que estén profundizando en esta tematica y que usen materiales inusuales, no
necesariamente de forma evidente, pero si que los hagan unicos.

El segundo trabajo que fue para él lo nuevo era tener un local, manejar esa parte, tener
empleados hacer entre seis y 10 exposiciones anuales, decidir donde aplicar los fondos
del negocio, los gastos de produccion, los seguros, etcétera. “Esa parte era la mas
compleja al ser la mas nueva. Ahora ya lo puedo hacer con los ojos cerrados pero tuve
que aprender”.

Aunque a veces si es una obra es de cierto nivel vuelve ocasionalmente a su trabajo
de dealer, ahora su dedicacion es el mercado primario “y los artistas que he ido
desarrollando en estos casi 14 afos”.

La galeria tiene cinco empleados que se encargan del dia a dia pero tienen a contratistas
como instaladores, personal de produccion, fotografos.

El deseo de Castillo es expandirse pero dice que no necesita otra en EEUU porque con
su presencia en Miami cubre todo el pais. “Mi clientela viene del este y el oeste, no me
hace falta de tener un edificio fisico para hacer transacciones, pero si me interesa abrir
en América Latina y tengo una ciudad especificamente en mente, y tener presencia en



Europa. “Eso me interesa como parte de que crezca la narrativa o la difusion de narrativa
de los artistas en otras partes del mundo. Eso seria lo ideal”.

Castillo puede estar mas cerca de esa vision porque participar en Art Basel es crucial.
“Se reconoce el nivel de relaciones con instituciones y coleccionistas a nivel alto. En Art
Basel ya hemos estado en cosas pequefas pero llegar a la seccion principal es otra
conversacion, son las galeras que trabajan a otro nivel. Es algo que me interesa y estoy
en una posicién para continuar a explorar de una manera seria”.

Un negocio distinto

El de David Castillo es un negocio muy distinto del que tienen la mayoria de los
empresarios y emprendedores que han pasado por estas paginas. Estas son algunas de
las claves de su negocio segun explicaba en su conversacion con El Diario.

No es un negocio de volumen. Castillo dice que con pocos clientes se tiene ya una
cadena de personas con las que trabajar. “Solo necesitas un pequefio grupo de personas
serias que compran arte y con eso basta para una carrera para toda la vida. No es como
otro tipo de negocios que necesitas vender a millones de personas, camisetas, carros y

son negocios muy lucrativos. En el arte no”.

No se trata de ser muy exclusivo pero si se identifica a los artistas que el mercado desea,
estos no tienen que hacer cientos de obras pueden hacer 30 y dependiendo del precio
se puede mover un dinero considerable para el dealery la galeria. Hay que equilibrar el

arte y el mercado.

“El artista tiene que enfocarse en la parte creativa y no pensar que tiene un mercado con
mucha demanda o en la tendencia que mas se lleva”. Castillo dice que estos se tienen
que centrar en su visidn creativa, gestionar su carrera con galerias profesionales,
exposiciones en museos, resefias importantes por criticos importantes, estar en
colecciones de cierto nivel. “No son los artistas que venden muchisimo los mas

establecidos. Es una de las ironias que no se pueden aplicar a todos los negocios”.

‘No se puede pensar como en otros negocios donde la meta es vender vender

vender....”, explica.



Lo mas dificil como galerista es poder mantener el negocio sin tener otro.

Lo sorprendentemente mas facil es que las obras complicadas son las que se venden
primero. “La audiencia mas sofisticada saben que he manejado artistas durante mucho
tiempo”. Es el nivel de la galeria lo que abre el mercado.



