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OCIO Y CULTURA

EL CLUB TRESC ESTRENA RED SOCIAL Y PLATAFORMA DE MICROMECENAZGO PARA DIFERENCIARSE DE LA 

COMPETENCIA EN UN SECTOR MUY ATOMIZADO Y CON LA INDUSTRIA CULTURAL EN HORAS BAJAS. 

Eric Galián. Barcelona 

El TR3SC cambia su modelo 
de negocio. La firma de venta 
de entradas por Internet  ha 
decidido reenfocar su activi-
dad y convertirse también en 
una red social de consumido-
res de cultura. La caída en el 
consumo de espectáculos cul-
turales y el aumento de la 
competencia en los servicios 
de entradas han sido las razo-
nes principales que han moti-
vado este cambio. La trans-
formación pivota sobre tres 
grandes bloques: catálogo de 
espectáculos, información 
cultural y ámbito social.   

Esto significa que TR3SC 
continuará con su actividad 
habitual de venta de entradas 
pero además contará con 
blogs y enlaces a medios cul-
turales. La nueva red social  
de este club se ha ideado co-
mo fórmula para conectar a 
artistas que necesitan recur-
sos. Por ello, la plataforma ha 
diseñado un sistema similar al 
crowdfunding en la que los so-
cios del TR3SC podrán  hacer 
pequeñas aportaciones para 
financiar proyectos artísticos. 
La diferencia con el microme-
cenazgo clásico es que “los 
mecenas son los que propo-
nen los proyectos y los artistas 
trabajan en ellos”, señala Mi-
quel Curanta, director gene-
ral de la plataforma.  

La plataforma 
cuenta con 43.000 
usuarios y vendió 
285.000 entradas  
el año pasado

Curanta: “El sector 
de la venta de 
entradas por 
Internet sufre una 
atomización brutal” 

Luz en el ámbito de los cazatalentos
Sara Valdés. Barcelona 

El empresario Luis Valls-Ta-
berner Muls, sobrino del que 
fue presidente de Banco Po-
pular, Luis Valls-Taberner 
Arnó, cuenta los principales 
valores y actitudes de su tío en 
el libro Desapego y libertad, 
apuntes de un banquero incla-
sificable. El libro Qué busca el 
headhunter. Lo que saben los 
cazatalentos y cómo emplearlo 
a tu favor, de Arancha Ruiz 
habla de los requisitos para la 
búsqueda de trabajo. El ana-
lista financiero Pat Dorsey da 
consejos para hacer buenas 
inversiones en empresas en El 
pequeño libro que genera ri-
queza. 

Indicios. Conecta. Deusto.

Espectáculo y cata de vinos organizado por Tresc.

“El sector editorial siempre 
ha estado en crisis, y crisis 
significa cambio”

Sara Valdés. Barcelona 

Rosa Rey (Barcelona, 1974) 
es la editora de Angle, una 
editorial independiente ge-
neralista que cuenta con un 
catálogo diverso y ecléctico 
que incluye ensayo, narrati-
va, poesía, humor, biogra-
fías y memorias. 
– ¿Cómo ha sido la evolu-
ción de Angle Editorial? 

Angle nace en 1992 y em-
pieza editando libros ilus-
trados de gran tamaño, con 
la vocación de llegar a ser 
una editorial generalista. 
Poco a poco hemos ido 
construyendo un catálogo 
más amplio que abarca des-
de la narrativa o el libro de 
actualidad hasta el ensayo o 
la divulgación. Durante es-
tos 24 años hemos aspirado 
a llegar al máximo número 
de lectores de todo tipo, y 
hoy somos una referencia 
dentro del sector editorial 
en catalán, especialmente 
en la narrativa literaria y en 
la no ficción.  
– ¿Cómo definiría la situa-
ción del sector editorial? 

 Este sector siempre ha 
estado en crisis permanen-
te, y crisis quiere decir cam-
bio. Desde hace cinco o seis 
años ha habido una explo-
sión de pequeñas editoriales 
que han sabido encontrar su 
mercado y su modelo de ne-
gocio, y este boom va estric-
tamente ligado al declive de 
los grandes grupos editoria-
les. En este panorma noso-
tros somos la bisagra: hace 
cuatro años Angle y 
Cossetània nos fusionamos 
para crear 9 Grup Editorial. 
Esta fusión nos ha permiti-
do generar sinergias y au-
mentar nuestro potencial 

económico para poder en-
carar proyectos de más en-
vergadura. Ahora mismo 
Angle cuenta con una plan-
tilla de tres personas y factu-
ra cerca de un millón de eu-
ros al año, mientras que 9 
Grup Editorial factura dos 
millones y medio. 

 – ¿Cuál es la apuesta del 
nueva sello,  Capital  
Books?  

 Se trata de un sello que 
nace desde 9 Grup Editorial 
para poder publicar títulos 
más comerciales con el ob-
jetivo de incrementar el nú-
mero de lectores y poder lle-
gar a más público. Hemos 
publicado tres títulos: El zo-
har de Barcelona, de F.Xa-
vier Hernàndez; El camí de 
la pesta, de Daniel Closa; y 
Infidels a la pàtria, de Jordi 
Panyella. Empezamos con 
mucha ilusión y pocos com-
plejos; esperamos publicar 
seis títulos al año. 
– Si tuviera que escoger 
entre tres libros, ¿con cuá-
les te quedas? 

Nuestro catálogo tiene 
más de 600 títulos publica-
dos, por lo que es difícil es-
coger. De lo más reciente 
me quedo con Reparar els 
vius, de Maylis de Kerangal, 
que fue Premi Llibreter 
2015; Els jueus catalans, de 
Manuel Forcano, i Educar 
sense cridar de Alba Cas-
tellví, que va camino de con-
vertirse en un éxito. 

Rosa Rey, editora de Angle Editorial.

“Nuestra vocación 
siempre ha sido 
llegar al máximo 
número de lectores 
de todo tipo”
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ROSA REY  EDITORA

El club, que tiene un presu-
puesto anual de 1,6 millones 
de euros, ha financiado el 
cambio de modelo con recur-
sos propios y los ha llevado a 
cabo con su propio equipo de 
desarrollo. Además ha aplica-
do tecnología big data con la 
que poder ofrecer un servicio 
personalizado a los más de 
43.000 socios de la platafor-
ma. “El objetivo es que exis-
tan 43.000 TR3SC distintos”, 
argumenta Curanta.  

Para este directivo, el sec-
tor de la venta de entradas en 
Internet está inmerso en una 
“auténtica burbuja”. “La in-

dustria se tiene que resituar 
porque existe una atomiza-
ción brutal”, recalca. “La cul-
tura ha dejado de ser intere-
sante, los teatros compiten 
contra el sofá de casa o contra 
el fútbol”, argumenta Curan-
ta. El director de TR3SC abo-
ga por volver a otorgar a la 
cultura la categoría de valor 
social y huir de su posición co-
mo “fuente de ocio”.  

Crecimiento de usuarios 
Con el giro emprendido, Cu-
ranta confía en alcanzar los 
60.000 usuarios durante este 
año, de los que cerca de 
30.000 serán de pago; este ti-
po de socios, que en la  actuali-
dad alcanza los 26.000, cuen-
ta con ofertas especiales y 
pueden acceder de forma gra-
tuita a conciertos y espectácu-
los organizados por TR3SC. 
De hecho, en los meses de 
enero y febrero el crecimiento 
de socios ha sido positivo.  

Aun así, Curanta no se 
muestra tan optimista con 
respecto a la venta de entra-
das, que el año pasado se situó 
en las 285.000. “Catalunya y 
España están en un mal mo-
mento, el teatro ha disminui-
do un 30% y la música se ha 
visto agraviada por la subida 
del IVA”, destaca. Aun así, el 
directivo confía en que la caí-
da del consumo se frene.     

De club de venta de entradas 
a red social cultural 
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