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La taquilla inversa és una experiència de paga el que vulguis,
en la qual els assistents a un concert paguen el que creuen
convenient per l'actuació que han vist.

Les PWYW, violen alguns supòsits de la teoria de l’elecció
racional i de la teoria dels consumidors estàndards, ja que
l’opció de no pagar hauria de ser la que maximitza la seva
utilitat, provocant pèrdues en els venedors (Gerpott, 2016). La
singularitat de la taquilla inversa respecte altres PWYW, es
que trobem 2 actors socials compartint la figura del venedor, i
per tant repartint-se el treball i el benefici econòmic.

Com s'ha pogut veure en altres taquilles inverses en el teatre
((Tena et al., 2020), aquestes poden ser beneficioses degut a un
potencial augment de públic, tot i que l'aportació de cada
individu sol ser menor a la d'una entrada fixe.
’extensió de la taquilla inversa a Espanya, es deriva d’un
context de crisi cultural, on el 2014 el Govern del PP de Rajoy
va establir l’IVA cultural en un 21%, aquesta ha tingut
conseqüències en els costos de la producció d’espectacles,
reduint la remuneració que poden rebre els artistes (Serra,
2016).
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"Els músics professionals i la
taquilla inversa, per què la

realitzen?"
Sergi Masana Pellegero

Resultats:

Qui la fa? Per què?

Metodologia:

Conclusions:

Un anàlisi qualitatiu de 5
entrevistes amb els
següents criteris de
selecció:

Que hem observat?

- Experiència en la taquilla
inversa
- Edat, joves-adults

- Músics Professionals

- La relació entre els
dos actors socials que
ocupen la figura del
venedor: Gerent/Músic
- Com interactuen les
variables edat, estil
músical, i novetat del
projecte amb el fet de
realitzar una taquilla
inversa
- Com interactua la
taquilla inversa amb la
precarietat del sector:
És un problema a o una
solució?

El músic té una carrega
extra de treball respecte
altres formats, ja que la
seva remuneració depén de
la promoció que en faci

Desorganització i informalitat

Precarietat laboral

Distribució econòmica de menor a
major risc:
- Catxet i taquilla inversa per al
gerent.
- Taquilla inversa amb mínim
garantit.
- Taquilla inversa sense mínim
garantit.

Entrevistat nº5: ‘’La gent ho fa perquè vol tocar  (...) per
quedar-me a casa me’n vaig a tocar’’.

Com es fa?

H1: Hi ha un tipus ideal de músic que té més predisposició a fer taquilla inversa: ‘’El músic
jove que presenta un projecte nou que no té èxit comercial’’. Aquest la realitza perquè la
seva prioritat, es  tocar en públic més que el benefici econòmic.
H2: L’edat del músic, té una correlació negativa amb la taquilla inversa. Ja que a més edat
més necessitat d’estabilitat econòmica.
H3: Per una part important dels músics que realitzen la taquilla inversa, la seva prioritat no
és el benefici econòmic directe, sinó la promoció d’un futur projecte.

Hipòtesis:

‘’ Els músics que han vist des dels seus inicis
 la taquilla inversa, 
la veuen com a quelcom habitual i acceptable,
  a mesura que avancem generacionalment, 
el fet de realitzar concerts a taquilla inversa, 
depèn de la necessitat econòmica, 
i de la novetat del projecte que es vol mostrar’’. 

La fan Artistes de tots els estils, des de Big band's, 
fins a duets, passant per grups de versionde Rock 

És el gerent el que tria el format, el músic 
escolleix entre tocar o quedar-se a casa. 

Els artistes veuen en la taquilla inversa una oportunitat 
per poder promocionar els seus projectes
 (promoció d’un nou disc o espectacle)

La taquilla inversa, no és una alternativa a nivell
laboral, amb la qual poder viure, això parteix del
fet que es treballa sense cotitzar, alhora que no

saber el que es guanyarà, no dota de possibilitats
d’estabilitat econòmica.

5/5 Músic professionals entrevistats  
realitzen aquest format, 
un d'ells de manera setmanal. 

Els músics tenen dues finalitats alhora de realitzar
un concert:
Tocar en públic i obtenir un benefici econòmic que
els permeti mantenir-se a través de la música.
La taquilla inversa, només facilita la primera
finalitat, i per tant l'elecció d'aquest format, pot
provocar que a llarg termini no pugui satisfer cap
de les dues finalitats en el terreny professional.

Una forma de consum com la taquilla inversa, que
té un lliure accés amb un pagament del producte a
elecció del públic, porta a unes relacions de
producció, en les que el músic assumeix un risc
econòmic que en altres formats no assumia


