
Jaume Colomer, consultor cultu-
ral i un dels socis de l’empresa 
Gescènic, que es dedica a pro-
moure la cultura de la gestió en 
aquest sector, ho té prou clar: 
«És un sector molt viu, amb 
molta iniciativa, i està en un 
procés ascendent».

Autor del llibre acabat de 
publicar La gestió de les arts 
escèniques en temps difícils, 
Colomer busca alguns dels 
problemes actuals del teatre a 
Catalunya en «febre constructo-
ra de teatres arreu del país, que 
es van acabar els anys vuitanta. 
Va ser una despesa inconscient 
en molts casos, ja que on real-
ment s’havia de centrar l’esforç 
era en la programació, no en la 
proliferació d’espais». Segons el 
seu parer, «així, l’increment de 
l’oferta no ha estat proporcional 

a la demanda dels espectadors».  
Amb tot, el cert és que, en dades 
de l’SGAE per al 2004, a les 
representacions ofertes hi van 
assistir 15.316.469 espectadors, 
un 21% més que el 2000, cosa 
que deixa entreveure, com afir-
ma Colomer, que «el creixement 
de les arts escèniques no ha 
tocat sostre». 

Un dels reptes que cal assu-
mir, i resoldre, en l’avenir és 
canviar el model de finançament. 
Com explica Colomer, «no pot 
ser només finançar-se a partir de 
les entrades; cal trobar ingressos 
que no derivin només de la pro-
gramació d’obres a representar, 
i que precisament poden servir 
per millorar aquesta programa-
ció». D’exemples il·lustratius 
n’hi ha, com el cas d’Àtrium, a 
Viladecans, en què s’ha fet l’ex-
plotació esportiva d’un recinte 
per obtenir ingressos, o el de 
Teatreneu, amb un bar restaurant 

singular que atreu una clientela 
al marge de l’assistència a les 
representacions. 

Al contrari d’altres que 
s’han manifestat respecte del 
tema, Colomer creu que poden 
conviure diversos models 
empresarials, com els de Focus, 
que integra verticalment pro-
ducció, exhibició i distribució; 
el de Balañà, de caràcter verti-

cal, que es basa en l’explotació 
d’una xarxa de teatres; i el de 
xarxa de cooperació, que for-
maria la Coordinadora de Sales 
Alternatives. Com diu Colomer, 
«és bo que hi hagi grans grups 
amb estructura, però és molt 
important desenvolupar estra-
tègies per a les xarxes d’arte-
sans». Colomer pensa que les 
petites companyies han d’avan-

çar en la cooperació, per com-
partir recintes o la producció 
executiva, per exemple. 

La transformació també 
s’haurà de percebre en el ter-
reny estrictament artístic, per tal 
que el teatre i la dansa guanyin 
massa crítica. Per a Colomer 
és clar que, «si volem que les 
noves generacions vagin al 
teatre, cal potenciar les noves 
tendències escèniques, com fa 
el director Àlex Rigola, per 
exemple, tot incorporant noves 
tecnologies o els codis lingüís-
tics de la televisió. Els progra-
madors han de tractar d’accedir 
als gustos dels nous públics».

Públic-privat
Jaume Colomer pensa que la 
concertació entre els sectors 
públic i privat és imprescin-
dible: «Els representants del 
sector públic i del sector privat 
s’han d’asseure a la taula i fer 
una planificació estratègica de 
les necessitats de les arts escè-
niques en un territori i un àmbit 
determinats».

Jaume Colomer assenyala, 
sobre el paper que ha de fer 
l’Administració pública, que 
«no ha de caure en l’interven-
cionisme i cedir a la iniciativa 
privada la gestió directa dels 
serveis d’arts escèniques. En tot 
cas, el que han de fer els agents 
públics és proveir d’especta-
cles que la iniciativa privada 
no gosa programar per por d’un 
fracàs comercial». u
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QUI ESPERI, ATESES les 
dates preelectorals en què som, 
un article fent d’hermeneuta 
sobre les enquestes o d’inter-
pretador de declaracions, ja pot 
deixar de llegir aquestes ratlles. 
Ja he dit altres vegades que em 
sembla molt contraproduent la 
vertebració del discurs polític 
entorn de la buidor. Per tant, i 
encara que sigui des d’aquest 
racó tan humil, m’agradarà 
intervenir en el debat des del que 
a mi em sembla que són contin-
guts sòlids i propostes fermes. 
Per això parlaré de Ferrmed.

Ferrmed és un lobby d’em-
presaris, institucions i particu-
lars de tot Europa que promou 
un supereix ferroviari de merca-
deries des d’Escandinàvia, pas-
sant per l’eix Rin-Roine, seguint 
per l’eix mediterrani occidental i 
acabant a l’Atlas. Ferrmed és un 
lobby d’origen català, impulsat 
des de Barcelona i al qual ja 
s’han afegit gairebé noranta ins-
titucions, empresaris i particu-
lars, com ara la major part d’au-
toritats portuàries del supereix, 
la major part de grans ciutats, les 
cambres de comerç i els col·legis 
professionals, i també empreses 
com Abertis, Alstom, Mango i 
tantes d’altres.

Ferrmed neix a Barcelona 
perquè és aquí on patim amb 
més força la incapacitat de les 
administracions per vertebrar 
un eix de mercaderies transeu-

ropeu, competitiu, que passi per 
les regions econòmiques més 
importants del continent i, és 
clar, que ens hi acabi relligant 
del tot. El problema és més 
greu del que sembla, atès que 
la Comissió fa anys que va 
decidir considerar l’eix medi-
terrani no prioritari per Europa 
i va deixar Barcelona i el seu 
hinterland immediat fora dels 
grans recorreguts de mercade-
ries europeus. Aquesta és una 
de les explicacions que fan del 
port de Barcelona o de l’aero-
port del Prat projectes amb un 

gran potencial però amb una 
realitat més que compromesa. 

En parlava no fa gaire dies amb 
Joan Amorós, un dels impulsors 
de Ferrmed, que em comentava 
que l’embús logístic del port, per 
no parlar del drama de l’aeroport, 
fa que un 80% de les mercaderies 
que arriben a Barcelona no faci 
un recorregut superior a 150 qui-
lòmetres. Dit d’una altra manera, 
l’embús a què tenen condemnat el 
port ens obliga a convertir-lo en 
una instal·lació regional. Gràcies 
a la potència de l’economia cata-
lana, que mai no em cansaré de 

dir que és molt més important 
del que les xifres oficials demos-
tren, el port de Barcelona con-
tinua essent al capdavant dels 
ports europeus. Però també és cert 
que el cost de no tenir una xarxa 
intemodal adequada connectada 
a la nostra gran instal·lació ens 
condemna a la segona divisió més 
aviat que tard.

Com veieu estic parlant d’un 
problema polític de primeríssima 
magnitud, detectat per la societat 
civil i pels polítics del país. Un 
problema que requeriria porta-
des de diaris, editorials, tertúlies 

i taules rodones. Ferrmed ha anat 
treballant en silenci molts mesos, 
però ara comença a ser el temps 
de donar a conèixer amb força el 
lobby. Els governs del supereix, 
els governs de la «Banana Roja» 
que engloba Ferrmed i que, com 
he dit, agafa les bananes bàlti-
ques, la banana blava i l’Euram, 
s’estan acostant a les posicions 
de Ferrmed a marxes forçades. És 
lògic. Ningú no vol quedar fora 
de la columna vertebral d’Eu-
ropa des del punt de vista de la 
competitivitat. Estaria bé que a 
Catalunya i a Barcelona inici-
éssim un debat seriós sobre la 
matèria, un debat que no fos espe-
culatiu sinó deliberatiu i decisori. 
Massa cops hem blanquejat en 
els estudis encarregats a tant la 
peça la mala consciència de la 
inacció per la por de les represà-
lies. Ferrmed ens mostra un camí 
nou, modern, desacomplexat, 
amb conseqüències immediates, 
amb plans d’acció d’implantació 
rapidíssima.

M’agradaria molt que el debat 
que suscita Ferrmed formés part 
dels plantejaments de campanya 
dels pròxims dies i mesos. Ho 
he dit més amunt: Catalunya i 
Barcelona se la juguen a cada 
pas que fem i a cada pas que dei-
xem de fer. Informeu-vos sobre 
Ferrmed i ja m’ho sabreu dir. Ah, 
i no ho dubteu: participeu-hi!

DIRECTOR DE LA FUNDACIÓ TRIAS FARGAS
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«EL PROBLEMA és més greu del que 

sembla, atès que la COMISSIÓ va DECIDIR 

CONSIDERAR l’eix MEDITERRANI no prioritari 

per a EUROPA i va deixar Barcelona fora dels 

RECORREGUTS de mercaderies europeus»

«Estaria bé que a CATALUNYA i a 

BARCELONA iniciéssim un debat SERIÓS 

sobre la MATÈRIA que no fos ESPECULATIU 

sinó deliberatiu. Un DEBAT que formés part de 

la campanya dels PRÒXIMS DIES»
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La gestió com a art escènica
El sector del teatre s’enfronta amb diversos reptes per guanyar dimensió i rendibilitat

J. GARRIGA

Barcelona

n Tot i ser petit –només representa un 3% del sector cultu-
ral–, l’àmbit de les arts escèniques és inqüestionablement 
dinàmic i té bones expectatives per prosperar. Només cal 
que afronti reptes com saber trobar nous públics i imagi-
nar noves vies per generar ingressos.

El Nederlands Dans Theater en una recent actuació a Barcelona

ROGER CASTELLÓN


