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Deux spécialistes au service du patrimoine

Emeric Portier et Philippe Serret sont experts joailliers. Ils pratiquent leur métier prés les tribunaux

Bien que la profession
d'expert ne soit ni reconnue en
France par les pouvoirs pu-
blics ni sanctionnée par un
quelconque examen, nombre
de spécialistes consacrent leur
vie & I'authentification des ob-
jets d'art. Leur seule facon de
se faire agréer comme iels
étant de faire partie "d'une
chambre ou d'un syndicat, et
surtout de multiplier leurs in-
terventions auprés d'organis-
mes publics et privés. Pour
éclaircir les rapporis qu'ils
peuvent avoir avec ces diffé-
rents secteurs, Emeric Portier
repond a nos questions.

LE FIGARO. - Pouvez-
vous, d'abord, nous préciser
quelle difference il y a enire
travailler pour des commissai-
res-priseurs, pour des fribu-
naux et pour des compagnies
d’assurances, et comment on
peut étre agréé par ces diffé-
rents prolagonisies ?

Emeric PORTIER. — Pour
ce qui est des tribunaux et des
Douanes, il n'y a pas de
concours. Il suffit d'envoyer un
dossier & chacun d'eux, avec
des lettres de recommandation
de professionnels connus.
Dans chaque spécialité, il y a
ainsi plusieurs spécialistes qui
sont agrées, et donc confactés
en cas de litiges divers. Mais,
depuis quelgues mois, nous
avons tous regu une demande
de renouvellement de dossier
venant des Douanes, car il y
avait un abus de l'utilisation du
tire d'assesseur & des fins
commerciales. Dans le cas des,
ventes publiques, il y avait,
autrefois, une liste d'experis
qui éfait déposée a la Compa-
gnie des commissaires-pri-
seurs. Les officiers minisiériels
étaient alors tenus de faire ap-
pel & ces seuls experis.
Aujourd’hui, ils peuvent faire
intervenir n'importe qui, mar-
chands, collectionneurs ou
amateurs reconnus pour leurs
connaissances dans un do-
maine. Enfin, les compagnies
d’assurances demandent
d'étre d’'abord agréé par leur
assemblée pléniére. L& aussi,
avec dossier & I'appui et letires
de références.

— Comment s'exerce voire

aclivité dans le cadre de ces
trois domaines ?

— Pour les ventes publi-
ques, soit on intervient, a leur
demande, pour les pariages
divers, soit pour des clienis
particuliers qui veulent vendre.
Il s'agit donc de faire le des-

criptif et I'estimation pour le.

catalogue, et d'assurer le suivi
pendant la venie.

— N'avez-vous pas aussi
un peu un role d'organisateur
de vente en trouvant des objets
a droite et a gauche ?

— Cela dépend des éludes.
C'estvrai qu'il y a des commis-
saires-priseurs qui nous de-
mandent de compléier une
vente un peu maigre. D'autant
gu'il est de bon fon, quand une
étude apporie une ceriaine
quantité d’'objets 2 la venie; et
qu'elle a donc recours®a un
expert, que celui-ci améne lui
aussi des objeis venant de ses

-clients. Ce n'est pas une obli-

gation, mais plutdt un renvoi
d’ascenseur.

— Quelle est voire action
prés les Douanes, les fribu-
naux et les compagnies d'as-
surances ?

— Pour les Douanes, il

s'agit de donner un avis sur la
nature et la valeur d’'un objet
saisi pour passage frauduleux
ou qui aurait fait I'objet de
transactions bizarres. Nous in-
tervenons aussi pour détermi-
ner si un bijou a plus ou moins
de cent ans d'age, car, au-dela
d'une centaine d’années, il doit
étre impérativement vu par la
commission des beaux-aris
avant d'étre exporté. Quant
aux compagnies d’'assurances,
il y a deux cas de figure : soit
nous sommes contacies par un
particulier pour faire des esti-
mations préalables ou aprés
sinistre, soit nous le sommes
par des compagnies pour dé-
terminer une valeur avani as-
surance ou aprés un vol.

— Quand vous flravaillez
pour une vente, n'étes-vous ja-
mais tenté de surestimer ou de
sous-estimer un objet pour en-
courager les vendeurs et éviter
de faire fuir les acheteurs po-
tentiels ?

— En fait, si on est dans le
cadre d'une succession, et si
I'on estime de facon prudente
mais correcte, on sait qu'en
réale générale cela va atiein-
dre au moins ce prix-1a. Cetie

pour les salles des ventes et les compagnies d assurances,
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estimation est donc souvent
dépassée. En revanche, si on
estime un objet pour quelgu’un
qui vient de chez un auire
expert ou d’'une maison étran-
gére, on fait un prix le plus
proche de la réalité. Ce qui ne
veut pas dire que l'on sures-
time I'objet, comme le font cer-
tains, pour I'avoir a tout prix.
Ceux-ci utilisent ce stratagéme
indélicat, et rappellent le client
au dernier moment, en lui an-
noncant que l'objet n'est pas
aussi bien gu'on le pensait et
qu'il faut donc baisser I'estima-
tion de 20 % ou de 25 %.

— On dit aussi que I'expert
peut faciliter l1a vente pour un
client...

— C'est peut-étre possible
en province, dans un coin re-
tiré, mais pas’a Paris ou cela
se saurait trés vite et ou 'on
perdrait rapidement notre cré-
dibilité. En tout cas, dans le
cadre de notre cabinet, on ne
le fait jamais. Question de prin-
cipe.

— Avez-vous le droit
d'acheter directement vous-
méme un objet que I'on vous
présente a expertiser ? :

— Qui, mais c'est irés mau-

vais, car la personne pourra
toujours dire que i'on a profité
de notre position pour acheter
un objet bon marché. Clest
pour cela gu'il nous semble
délicat d'éire expert et mar-
chand & la fois. Car, confronié
a une expertise débouchant
sur une mise en vente ou un
achat direct, on se demande a
quel moment commence la
profession d’antiquaire et
quand finit celle d'expert. Ce
serait trop facile de profiter de
I'inexpérience des gens.

— Pour conclure, comment
voyez-vous l'avenir de voire
profession d’experls, rémune-
rés uniquement en pourcen-
tage de la valeur des objeis
experlisés ?

— Seuls les cabineis les
plus sérieux réussiront & survi- -
vre. A titre indicatif, environ
deux mille piéces passent en-
tre nos mains chague mois. On
prend entre 1 % et 3 % du prix
d’estimation 2 titre d’honorai-
res, selon le cas de figure. On
a donc tout intérét a rester
clair et net pour conserver nos
clients a long terme.

Propos recueillis
par Frédéric MASSIE.



