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ECONOMIA

ELS REGALS DAQUESTES FESTES

«Un intercanvi lliure de mercat és un acte creador de riguesa que millora la posicio del comprador i la del venedor»
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les portes d’'un nou any, es pro-

diguen els desitjos de prosperi-

tatiqui més qui menys tothom

participa de la dinamica co-
mercial de les festes. El consum es dispa-
ra vertiginosament en aquestes dates i el
negoci dels regals nadalencs i de Reis
arriba a representar aproximadament el
27% de les vendes anuals. En un estudi
realitzat per Deloitte, s'estima que la des-
pesa mitjana per familia espanyola supe-
rara els 633 euros. Per primera vegada, el
consum espanyol se situa en el primer
lloc del ranquing europeu, lleugerament
per sobre del Regne Unit (614 euros) i cla-
rament per sobre d’Italia (529 euros) o de
la mitjana europea (445 euros). Curiosa-
ment, paisos més avangats i amb un pes
més important de la poblaci6 cristiana
protestant, com Alemanya i Holanda,
presenten pressupostos de despesa molt
inferiors (484 i 295 euros respectiva-
ment).

El sentit de la celebraci6 d’'aquestes
festes, en una Europa que ha perdut la
seva identitat i que necessita rearmar-se
moralment per evitar la seva irrellevancia
i eventual desaparicid, és la mateixa per
catolics i protestants. En el nostre entorn,
pero, el percentatge de poblacié que es

declara catolica ha disminuit al 70% (i
d’aquests un 60% no assisteix als oficis re-
ligiosos quasi mai). La menor austeritat
dels paisos llatins, tradicionalment cato-
lics, s'acompanya de despreocupaci6
quasi irresponsable i d’'una percepci6 de
millora en la situacié economica.

En aquesta societat tan secularitzada,
altres dates comercials destacables com
el Black Friday segueixen guanyant im-
portancia i una tercera part de les com-
pres ja es realitza en el mes de novembre.

El canal en linia segueix guanyant pes i
és la primera opcid per ala compra d’ar-
ticles d’entreteniment i tecnologia. Mal-
grat aixo, 'atencié personalitzada per
part de professionals fan que les botigues
fisiques siguin les preferides per buscar
consell i inspiracié. Totes les enquestes
mostren, i l'estudi esmentat aixi ho con-
firma, que el regal més desitjat sén els di-
ners, seguits de roba, viatges, llibres i per-
fums. Completen la llista de regals més
valorats els apats en restaurants, mobils,
ordinadors, tauletes i entrades a especta-
cles.

Les diferencies per genere s6n poc sig-
nificatives. Mentre que '’home prefereix
els diners a la roba, la dona prefereix la
roba als diners. I mentre que ells prefe-
reixen els mobils al perfum, elles prefe-
reixen el perfum abans que els mobils.
Tot indica que la dona valora més l'intan-
gible associat a I'obsequi fisic, en termes
d'adequaci6 als seus gustos o necessitats
personals.

Elregal fisic no deixa de ser una mos-
tra d'afecte i consideraci6 a la persona
obsequiada. El principal problema del
consum i dels regals intercanviats en
aquestes festes, pero, rau en el fet que

molts dels obsequis rebuts no s'ajustaran
ales preferéncies del receptor. Encara
que el més desitjat siguin els diners, els
regals més habituals s6n roba, llibres i
perfums. Aixo genera ineficiencies eco-
nomiques i una perdua que es pot quan-
tificar com la diferéncia entre el cost del
regal i la valoraci6 subjectiva que en fa el
receptor.

Quan la tieta regala un CD d'Isabel
Pantoja, amb un cost de 20 euros, que la
neboda valora en només 5 euros, la tieta
s’hauria pogut estalviar 15 euros. Sili ha-
gués donat directament 5 euros en efec-
tiu, la noia estaria igual de contenta. La
despesa d’aquests 15 euros addicionals
no ha aconseguit fer que la neboda sigui
més felic i, per tant, és un malbaratament
de diners i una ineficiéncia economica.
La valoraci6 subjectiva d'un bé és el preu
maxim que estem disposats a pagar pel
bé. Quan el cost del regal supera aquest
preu psicologic es produeix una inefi-
ciencia i, per tant, una pérdua de benes-
tar social. Estarfem millor si ens regales-
sin directament diners.

Sila neboda hagués pogut triar un CD
de Txarango, un dels seus preferits, o un
reproductor MP3 de cangons, el resultat
hauria estat diferent. Tant ella com el ve-
nedor hi sortirien guanyant. La rad és
que valorem subjectivament més el CD o
el reproductor triat que el preu pagat per
ells. També el venedor es quedaria el
marge de benefici i milloraria la seva si-
tuacio.

Una compravenda és un procés win-
win. Tothom hi guanya, ningt hi perd.
Un intercanvi lliure de mercat és un acte
creador de riquesa que millora la posici6
tant del comprador com la del venedor.

Un estudi ha quantificat la
ineficiéncia dels regals en el 10% de la
despesa total. A Catalunya aquesta
quantitat pot suposar 186 milions

Ara bé, quan es tracta dels regals, si el
nostre parent, amb tota la bona intencié
del mén (o no), ens regala un CD que
costa 20 euros, pero que nosaltres només
valorem en 5, es perden 15 euros. La dife-
réncia entre el cost i la valoraci6 subjecti-
va per part de l'obsequiat equival a una
pérdua social.

Un estudi realitzat als EUA ha quantifi-
cat la ineficiencia dels regals en el 10% de
la despesa total. Si apliquem aquest per-
centatge a Catalunya, en resulta una ine-
ficiencia equivalent a més de 186 milions
d’euros. Aix0 equival a 2,3 vegades el
pressupost municipal de Manresa! Com
es podria reduir aquesta xifra tan consi-
derable?

Mentre el regal no es faci en forma de
diners, canviant el regal a la botiga per un
de més adequat als gustos personals, re-
galant objectes més estandards (una am-
polla de vi té més sortida que un perfum
molt particular) i, també, tornant a rega-
lar 'obsequi a una altra persona. Al cap i
alafi, el tresor d’algt és un rac6 per un
altre i la neboda sempre podra coneixer
algu que valori les cancons de «la reina
de la cobla andalusa».

La reassignacio dels regals inadequats
també contribueix a reduir la ineficiéncia
provocada per la febre consumista
d’aquestes dates. I és que qualsevol per-
sona necessitada valora molt el bé del
qual no disposa.

LES LLEIS NO PODEN SER UN FRE

«Es basic que les lleis siguin fruit d'un consens ampli, que els permetra tenir un recorregut llarg en el temps»
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Islegisladors haurien de tenir

sempre present que les lleis han

de servir sobretot per garantir

els drets fonamentals i la convi-
vencia de les persones, i en segon lloc per
concretar les politiques que han de facili-
tar el progrés economic i social, no fre-
nar-lo. La resta de 'ordenament juridic,
que és molt important, caldria supeditar-
lo a aquestes premisses.

També és basic que les lleis siguin fruit
d’un consens ampli, que els permetra te-
nir un recorregut llarg en el temps per
poder donar els fruits esperats. No sol ser
bo canviar-les cada dos per tres, en fun-
ci6 de les alternances als parlaments.
Per0 per altra banda no han de ser un
dogma inamovible, el mén i 'entorn can-
vien, i és imprudent no mirar de posar-se
al dia, sucumbint a la temptaci6 de la re-

sistencia als canvis. Al mén empresarial
ho sabem prou bé.

Ens haurien de fer reflexionar casos
com els d'UBER o AIRBNB. Esta bé que
les administracions vetllin perque totes
les empreses acompleixin els mateixos
reglaments i estiguin sotmeses a carre-
gues fiscals equivalents, i que no facin
practiques abusives quan tinguin una
posicié dominant. Els sectors del taxi o
de l'allotjament temporal no han d’espe-
rar que la normativa els faci fora la com-
petencia. Han de treballar per analitzar
els nous habits i exigencies dels consumi-
dors i adaptar-s’hi, s’hauran d’espavilar
per tenir portals de reserva i pagament
facils i manejables, i posar en valor els
punts que els diferencien. Les lleis no po-
den frenar el progrés, malgrat que no
sempre ens agradi.

El mateix podriem dir de la demanda
de protecci6 legal del petit comerg en-
front de les grans superficies. I ja no di-
guem davant una gran distribuidora co-
mercial on-line tipus Amazon. La norma-
tiva ha d’evitar situacions d’abus de do-
mini, pero la competeéncia no la pot pas
frenar. Els petits han de treballar units
per personalitzar el producte o el servei i
promocionar-se, i oferir alternatives de
compra a distancia. No poden esperar

Mariano Rajoy

que les noves tendeéncies de compra es
frenin per llei, cal defensar les tradicio-
nals treballant units per seduir el client.
En canvi, hauriem de ser molt més exi-
gents demanant una protecci6 legal per
al consumidor davant, per exemple, del
lobby energetic i I'incomprensible cober-

tura i avantatges que els déna la normati-
va. Els canvis necessaris no tenen per que
ser un fre al progrés i als beneficis socials,
haurien de pensar-se per equilibrar les
coses entre les parts.

En l'ambit de la politica, quan hi ha si-
tuacions complexes com la de Catalunya,
en que si no som prou habils provocarem
desil-lusi6 a bona part de la ciutadania i
una crispacio dificil de reconduir, cal tre-
ballar i fer propostes per totes les parts i
negociar fins a l'extenuacié, sense posar-
se les lleis actuals com a fre inamovible.
Que no és el que han fet fins ara els nos-
tres representants. A sobre, han judicialit-
zat el problema, en dur-lo a un terreny
que jano és el dela politica, i per tant
han bloquejat en bona part les possibili-
tats de trobar algun punt d’acord. Just
després d'unes eleccions, un cop mesu-
rades les forces de cada opci6, és un bon
moment per posar-se a treballar d’'una
forma serena pero decidida, fent politica
de veritat, no tancant-se en fronts enro-
cats. Permetent que la societat mentres-
tant tiri endavant 'economia sense per-
torbacions. Parlin, negociin, debatin amb
mentalitat oberta per trobar un cami de
consens. Qui no estigui per la labor, aqui
o alla, no es mereix la confianca que li
haurem donat.
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