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Un nen liberià amb un bol d’arròs
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Misèria i
polítics miserables

Francesc Cabana i Vancells

A
clarim conceptes, abans que
res. La paraula misèria s’en-
tén com a pobresa extrema.
Miserable és un adjectiu que
té diverses accepcions i en
aquest cas es refereix a

aquell que és extraordinàriament gasiu,
mesquí. És en aquest sentit que crec que
estem vivint una etapa històrica de po-
lítics miserables. Em refereixo als líders
mundials, sobretot, que són els únics
que tenen capacitat de moure les perso-
nes i els recursos necessaris per realitzar
grans projectes. Deixo la política al
marge i em concentro en els grans pro-
blemes econòmics i demogràfics que
afecten la humanitat: la fam, la corrup-
ció a tots nivells, la sida, la malària, les
noves fonts d’energies renovables, la
producció agrícola, les emigracions del
Tercer Món al Primer. Els grans líders
mundials no tenen temps ni ganes d’a-
tendre els grans reptes del món i es de-
diquen a les batalletes –ben legítimes–
que els poden assegurar la reelecció. Hi
ha molta gent i grans institucions que
pensen en aquells problemes, però no
tenen la capacitat de resolució necessà-
ria per trobar solucions. Si els polítics
superessin la seva misèria moral –mes-
quinesa– potser solucionarien la misè-
ria física i cultural de mitja humanitat.
Pel meu gust, agafaria mitja dotzena
d’aquests homes importants i els obli-
garia a passar sis mesos en distints llocs
de la terra: un barri pobre de Calcuta, un
poble o ciutat de qualsevol de les repú-
bliques del centre de l’Àfrica, o al voltant
de les grans aglomeracions urbanes de
Lima, Caracas o Rio de Janeiro, o d’altres.
D’exemples, per desgràcia, no en falten.
Serien uns bons exercicis espirituals,
com dèiem abans. Potser aprendrien a
distingir entre el que és essencial i el que
és secundari o no tan important, que és
una de les grans lliçons que s’han d’a-
prendre a la vida.

No em faig il·lusions. Faria falta un
acord entre les grans potències mundi-

als, començant pels Estats Units, i l’ONU,
l’única institució amb autoritat per im-
posar-lo sense ferir susceptibilitats, i que
no es parlés massa d’imperialisme o de
neocolonialisme. És el que demana l’e-
conomista americà Jeffrey Sachs amb els
seus plans sobre el que en diu armes de
salvació massiva, que compara amb el
que va ser el Pla Marshall per a Europa,
després de la Segona Guerra Mundial. Si

no és així, si no sorgeixen líders mun-
dials amb forta personalitat i visió ge-
neral i si l’ONU no reforça el seu paper,
el món seguirà un camí molt llarg,
abans de resoldre els problemes globals.
Serà qüestió de generacions. No sóc dels
que creuen que anem enrere com els
crancs, però sí que avancem molt lenta-
ment en un procés que es podria acce-
lerar si hi hagués més generositat i
menys mesquinesa en el món polític.

No es tractaria de fer obres de caritat
i de sacrifici personal, com fan algunes
ONG serioses –compte, que n’hi ha que
no ho són!–, tants sacerdots, monges,
creients i no creients. Resoldre el pro-
blema del desenvolupament és crear
nous mercats i noves possibilitats de
negoci. Recordo de fa anys aquell em-
presari que, al referir-se a una Xina que
es desvetllava, deia: “Al pensar en 1.200
milions de persones que necessiten ves-
tit, calçat i tot el que tenim nosaltres,
m’emociono i se’m posa la pell de galli-
na, al veure les oportunitats que se’ns
presenten”. Aquestes oportunitats ja
se’ls han presentat i la prova n’és la
massiva inversió europea i americana a
la Xina. Ara falta que es desvetlli el con-
tinent africà, sobretot, i una part de l’A-
mèrica Llatina, que estan en una situa-
ció de desenvolupament i de gran po-
tencial de compra, si se’ls dóna la mà.
No es tracta, per tant, de retardar el
creixement d’un país per enriquir-ne un
altre. El Pla Marshall, que no tenia res de
les Germanetes de la Caritat, permeté

redreçar-se als països europeus –Espa-
nya al marge– i va fer guanyar molts
diners a les empreses americanes, que
gràcies a aquest pla augmentaren les
vendes dels seus productes, des de la
Coca-Cola fins als laboratoris farmacèu-
tics i fàbriques de maquinària. Els mes-
quins i gasius –els miserables– són com
aquell personatge de la paràbola evan-
gèlica que rep un talent –una moneda
de gran valor– del seu amo i l’enterra
per por que li robin. Els polítics mes-
quins i gasius no faran guanyar mai una
fortuna als seus conciutadans, ni eleva-
ran gaire el seu nivell de renda.

Tampoc parlem de grans quantitats
de diners, que superin les possibilitats
dels pressupostos estatals. S’ha frenat
la sida als països desenvolupats i no-
més falta fer arribar els medicaments
als països que més els necessiten, en
condicions que estiguin al seu abast.
Ara s’està treballant seriosament en
una vacuna per a la malària, però els
recursos que els laboratoris hi desti-
nen no deuen ser superiors als que es
proposen curar les migranyes dels oc-
cidentals, que és una molèstia molt
seriosa però que no mata dos milions
de persones a l’any –sobretot nens–
com la malària-paludisme. De diners
n’hi ha. El que cal és donar prioritat als
projectes i encarrilar els diners conve-
nientment. Aquest problema –el dels
carrils a través dels quals han de cir-
cular els recursos– és fonamental. La
seva inexistència fa que es perdin una
bona part dels que ja s’hi destinen o
que molts donants no acabin de deci-
dir-se.

Vaig treballar durant un temps a paï-
sos africans i no hi ha dia que no recordi
la seva misèria. Penso en els problemes
de finançament que té Catalunya, en les
infraestructures, en els nostres empre-
saris, en els nombrosos problemes que
tenim a casa, però hi ha un moment en
què el meu cap torna als països pobres
del món. No els oblidaré mai.

T R I B U N A D E L A N O V A E C O N O M I A

La voracitat
de Microsoft

José García Montalvo

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

E
l creixement d’una empresa
depèn en gran part del cicle del
producte que ven i del seu grau
de maduració. En un sector

nou, el producte del qual no ha arribat
al seu nivell de maduració, es poden
observar taxes de creixement dels in-
gressos molt altes. A mesura que la
indústria madura les taxes de creixe-
ment es moderen. L’única manera que
una empresa té de mantenir taxes de
creixement dels ingressos altes és di-
versificant la producció i entrant en
sectors que encara no han madurat.
Aquesta sembla que és l’estratègia
adoptada per Microsoft.

A començaments del nou segle els
ingressos de Microsoft creixen “no-
més” un 10% anual, mentre que a
principis dels 90 la taxa de creixment
era del 50%. La reducció del ritme de
creixement dels ingressos ha obligat
Microsoft a buscar alternatives per
aconseguir augmentar el preu de les
seves accions. Una, com es coneixia
aquesta setmana, és pagar un dividend
especial de 3 dòlars per acció. L’altra
alternativa és competir en nous pro-
ductes amb un alt potencial de creixe-
ment.

No obstant això, la competència és
dura. Va ser relativament fàcil derrotar
Netscape i apoderar-se de gairebé tot el

mercat d’exploradors d’Internet però
altres batalles són més llargues i cos-
toses. No obstant, una de les caracte-
rístiques de Microsoft com a empresa
és la paciència i la tossuderia. “Voler
és poder” sembla que sigui la nova
consigna a les casernes de Microsoft.

¿I si la persecució costa molt i s’han
de perdre diners molts anys? Tant se
val. La caixa de Microsoft és plena a
vessar. L’empresa s’asseu damunt
53.000 milions de dòlars, només
comptant els diners en efectiu i les
inversions a curt termini. Amb
aquesta quantitat es podrien com-
prar una tercera part de tots els béns
i serveis que produeix Catalunya en
un any.

Els tentacles de Microsoft s’han estès
a gairebé tots els nous negocis digitals.
Les guerres més recents les fa en el
sector de videojocs, l’accés a Internet i
la recerca d’informació a la xarxa.

La guerra dels videojocs va comen-
çar al 2001 quan Microsoft va treure
al mercat el seu Xbox per competir
amb la PlayStation2 de Sony i el Ga-
meCube de Nintendo. L’estratègia
inicial va ser molt clara: tan potent
però més barata que les altres.

Quatre anys després la batalla la
segueix guanyant Sony, amb 70 mi-
lions de PlayStations venudes davant
les 14 de Xboxes. ¿Han aturat aquests
resultats a Microsoft? Per descomptat
que no. Mentre Sony prepara la seva
PlayStation3, Microsoft ja té gairebé
enllestida la seva Xbox2. No obstant
això, la nova Xbox es presentarà du-
rant el 2005 mentre que la nova Play
no estarà disponible fins al 2006 o el
2007. Microsoft agafarà la davantera.

En el mercat de serveis a Internet la
batalla és també molt sagnant perquè
l’adversari és ni més ni menys que
AOL (American Online), una subsidi-

ària del grup Time Warner. Després
d’invertir 800 milions de dòlars des
del 2002 el servei de Microsoft (MSN)
i la seva famosa papallona i Hotmail
no aconsegueixen enlairar-se.

La batalla amb AOL fins i tot va
pitjor en el negoci de l’accés a Inter-
net, on la sagnia econòmica de Mi-
crosoft és considerable mentre con-
tinua perdent quota de mercat (13%
en el 2002; 8% en el juny del 2004).

L’últim front que ha obert Micro-
soft és el dels buscadors d’informació
a Internet. Vist l’èxit de Google l’em-
presa de Gates està treballant a pro-
gramar un buscador que serà “molt
millor que el de Google”.

Aquí també és molt probable que la
guerra sigui dura i llarga perquè els
nois de Google no estan disposats a
cedir i han aplicat allò de “la millor
defensa és un bon atac”. Abans que
Microsoft hagi acabat de programar
el seu buscador han llançat el Goo-
glemail, un servei de correu electrò-
nic en competència directa amb el
Hotmail de Microsoft. Potser Gates
hauria d’aprendre de les guerres
lliurades a Europa en els últims se-
gles. Quan s’obren molts fronts si-
multàniament per molt grans que
siguin els recursos econòmics de què
es disposa la derrota és el resultat
més probable.


