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Un nen enllustra botes a Panamà
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El que és bo per als
pobres és bo per a tothom

Francesc Cabana i Vancells

E
l títol d’aquest article està
manllevat, en part, del que
publicà la revista The Econo-
mist la setmana passada: El
que és bo per als pobres és bo
per a Amèrica, un article

important. El seu autor és Jeffrey
Sachs, un catedràtic d’economia de la
universitat americana de Harvard i un
dels pocs convidats per la prestigiosa
revista britànica a escriure a les seves
pàgines i signar amb el seu nom. Arti-
cles com els de Sachs fan recuperar la
confiança en la societat americana,
que als europeus ens sembla, a vega-
des, una mica fora d’òrbita. El profes-
sor de Harvard demana al seu govern
el llançament d’un nou Pla Marshall,
amb tota la força financera i tecnolò-
gica dels Estats Units, destinat al des-
envolupament econòmic dels pobles
més pobres del món. Si el Pla Marsall
va servir perquè els països europeus
–vencedors i vençuts– es recuperessin
de les destrosses provocades per la Se-
gona Guerra Mundial, el nou pla per-
metria el creixement econòmic del món,
en la línia del que ha dit Joan Pau II a
George Bush. El pla seria bo per a Amè-
rica, diu Sachs, que amb molta picardia
proposa que sigui anomenat pla Powell,
l’actual secretari d’Estat del seu país,
igual que ho era el general Marshall. El
pla, opino jo, seria bo per a tot el món.

Els governs es mouen per tres raons:
per interessos econòmics, per pressió
social i per interessos morals. Tot i que
crec en la classe política, en general, i en
alguns polítics, en particular, si ens hem
de refiar dels interessos morals, mala-
ment rai. Si hem d’esperar que les coses
es facin per motius de justícia i per ge-
nerositat, potser ens hi passarem la vida.
Molt millor si hi ha interessos econò-
mics en el mateix sentit. I en el cas dels
ajuts als països més pobres hi pot haver
coincidències entre interessos morals i
interessos econòmics, de la mateixa
manera que es va donar en l’aplicació
del Pla Marshall, després de la Segona
Guerra Mundial. Els crèdits que alesho-
res van concedir els Estats Units als paï-
sos europeus havien d’aplicar-se, majo-
ritàriament, a comprar primeres matè-
ries o manufactures americanes, de ma-

nera que els primers interessats en el pla
eren els empresaris del país que donava
els crèdits. En el cas del Tercer Món, el
seu redreçament econòmic suposaria un
eixamplament del mercat i una de-
manda nova, que és el que atrauria l’in-
terès dels països desenvolupats que do-
nessin l’ajut. Pels mateixos motius pels
quals ara el món desenvolupat està en-
grescadíssim amb l’entrada de Xina a
l’Organització Mundial del Comerç,
perquè aquesta assegura un fort inter-
canvi d’operacions comercials entre
1.200 milions de xinesos i la resta del
món.

El problema no és a qui s’ha de donar
l’ajut que patrocina Sachs. Clarament,
als països més pobres, començant per
tots els de l’Àfrica subsahariana. El pro-
blema és com donar-lo, de manera que
es garanteixi que els recursos arribaran
als que més ho necessiten, de forma efi-

caç. Aquests països necessiten de forma
prioritària atencions sanitàries –mèdi-
ques– i formació –escoles i universi-
tats–, així com infraestructures, carre-
teres, comunicacions, transports. El
professor Sachs demana suport als pro-
grames per lluitar contra la malaltia, la
desnutrició i la ignorància, sempre que
aquests programes siguin adequats i es-
tiguin administrats correctament. Aquí
hi ha la gran dificultat. El Banc Mundial
i les organitzacions internacionals, de-
pendents de l’ONU i de la Unió Europea,
destinen anualment molts milions de
dòlars a aquests objectius, un fet que els
moviments antisistema –no m’agrada el
nom d’antiglobalitzadors– semblen
oblidar. Però una bona part d’aquests
diners queda diluïda en un marc de
corrupció i d’ineptitud en què estan
immersos aquests països pobres. N’he
estat testimoni.

Un altre motiu pel qual es mouen els
governs és la pressió social, o sigui l’o-
pinió pública. Aquesta opinió tampoc
acostuma a ser totalment desinteressa-
da. Ara els països més desenvolupats del
món, a la famosa reunió de Gènova, han
acordat un programa de lluita mundial
contra la sida, que ha matat milions
d’africans. L’acord respon a una pressió
social, perquè la sida és també present a
Europa i a Amèrica. En canvi, la malària,
que també mata milions de persones i
especialment nens, no mereix els ma-
teixos ajuts perquè difícilment sortirà
dels països africans i asiàtics de clima
tropical. I mentre no hi hagi un famós
jugador de bàsquet o un actor de cinema
de Hollywood morts pel paludisme o la
malària, com en el cas de la sida, la
pressió social del nostre món ric no de-
manarà una campanya en contra de la
seva eradicació. No hi ha res més trist
que els morts anònims.

Si observes l’evolució del món amb la
perspectiva d’uns anys, t’adones que
anem endavant. Però a vegades resulta
insuportable el ritme lentíssim dels
avenços. La política del govern Bush no
és precisament d’aquelles que creen il-
lusions. És un reflex d’un país sotmès
contínuament a les temptacions de l’aï-
llament i del ja us ho fareu. Però és
precisament el fenomen de la globalit-
zació el que exigeix una actuació mun-
dial en alguns dels punts clau que la
humanitat ha de resoldre. I el més ur-
gent, sense cap dubte, és com ajudar al
desenvolupament dels països més mise-
rables. Com diu Sachs, el que costa és
aconseguir els nivells mínims de renda,
salut i coneixements. Aleshores hi ha
una tendència a la sostenibilitat d’a-
quest desenvolupament. Països com la
Xina, l’Índia o els d’Amèrica Llatina han
superat en general aquells nivells mí-
nims i és d’esperar que progressaran,
gràcies a més formació i més salut dels
seus habitants. Però quasi tota l’Àfrica
subsahariana està sota d’aquells mí-
nims. Els coneixements geogràfics del
president Bush no són gaire alts, ja que
confon Eslovènia amb Eslovàquia. Però
segur que no ha sentit a parlar mai de
Burkina Faso i no sap quina és la capital
de Guinea Equatorial.
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La diferència
entre ‘fracàs.com’

i ‘èxit.com’
José García-Montalvo

Professor del departament d’economia i empresa de la Universitat Pompeu Fabra

L
es empreses virtuals segueixen
presentant més ombres que
llums. En les últimes setmanes
les llums han estat protagonit-

zades per la casa de subhastes eBay,
que ha obtingut uns substanciosos be-
neficis i espera millorar-los en el futur.

Per la seva banda, els resultats d’A-
mazon, coneguts aquesta setmana,
segueixen en números vermells per
més que aquests siguin menors que
els esperats. No obstant, per parlar de
les claus de l’èxit o el fracàs dels ne-
gocis a través de la xarxa és necessari
comparar empreses que pertanyien al
mateix sector per evitar confondre
l’efecte del sector econòmic amb l’es-
tratègia competitiva de cada empresa.

Un sector interessant és el dels su-
permercats a Internet. Aquests mer-
cats van néixer sota el supòsit que la
gent, cada cop amb una situació eco-
nòmica millor i poc temps lliure, po-
gués fer les seves compres sense ne-
cessitat de desplaçar-se.

Això no obstant, l’última gran de-
cepció empresarial a Internet ha estat
la protagonitzada per Webvan, un

dels supermercats més grans de la
xarxa. Fa dues setmanes va fer fallida
i va deixar al carrer 2.000 treballa-
dors. La història de Webvan és la típi-
ca de les empreses fracàs.com. En el seu
moment la cotització va arribar fins
als 34 dòlars per acció (6.732 pessetes),
però el dia del seu tancament les ac-
cions es cotitzaven a sis centaus (11,8
pessetes).

Webvan va iniciar les seves opera-
cions el 1999 amb una enorme cam-
panya publicitària. A partir d’alesho-

res va invertir 237.000 milions de
pessetes, fonamentalment en sofisti-
cats magatzems, sense aconseguir ni
un dòlar de benefici. L’empresa va in-
tentar recentment obtenir finança-
ment addicional (uns 5.000 milions de
pessetes) però ningú estava disposat a
invertir en l’empresa.

Tesco.com representa l’altra cara de
la moneda. La subsidiària del gegant
britànic Tesco és l’ èxit.com del món de
la distribució alimentària a través
d’Internet. No té una pàgina web mi-

lionària ni magatzems últim model.
Ha invertit només 11.000 milions de
pessetes en el negoci on line i s’estima
que els seus beneficis anuals volten els
1.300 milions de pessetes. El seu sis-
tema, contràriament al de Webvan, ha
estat primer configurar una estructu-
ra de baix cost i després buscar els
ingressos. En lloc de construir enor-
mes i sofisticats magatzems, Tes-
co.com envia les comandes des de les
botigues de barri.

En lloc de fer els enviaments gratu-
ïts, Tesco.com carrega 1.400 pessetes
per cadascun. En lloc d’anar pels pas-
sadissos agafant els productes un a un,
els empleats de Tesco utilitzen carros
amb un ordinador que determinen la
ruta més eficient entre passadissos i
permeten recollir-ne sis simultània-
ment.

Paradoxalment, 24 hores després
d’anunciar-se el tancament de Web-
van, les seves accions cotitzen a 10 dò-
lars perquè eBay les subhasta com a
objecte de col·leccionista.

I això malgrat que el seu valor bor-
sari era només de sis centaus de dòlar.


