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			A la Sílvia, amb tot el meu amor


		

	
		
			 

			 

			 

			 

			El cristall transparent

			 

			 

			 

			El dia 12 d’abril de 1204, Constantinoble va caure a mans de les tropes de croades. Com que el rei bizantí no s’havia volgut rendir als croats, els invasors van començar un saqueig brutal. I és que l’antic dret militar emparava el saqueig d’una ciutat si aquesta no havia acceptat la rendició oferta pels atacants. Durant tres dies, doncs, els soldats croats van robar tot el que van poder i van emprar una violència i una crueltat inusitades. La caiguda de Constantinoble va marcar un punt d’inflexió en la història d’Occident. S’han escrit centenars de llibres i treballs d’investigació en els quals s’explica com aquest saqueig va redibuixar fronteres, va fer caure imperis i dinasties o va canviar l’equilibri del poder religiós dins del cristianisme i entre el cristianisme i l’islam. 

			Als analistes de l’època, però, els va passar desapercebut un fenomen aparentment petit, però que va acabar tenint una importància molt més fonamental que tot el que expliquen els llibres d’història: una petita comunitat de vidriers van perdre els seus negocis i van fugir amb vaixell cap a Venècia. La fugida de Constantinoble de milers de treballadors va ser un fenomen generalitzat a tot tipus de professions. Però poques emigracions van tenir l’impacte que va acabar tenint la dels vidriers, que es van instal·lar a Venècia, una ciutat pròspera on, pensaven ells, els seus productes de vidre podrien tenir un bon mercat. 

			Al principi es van instal·lar al centre de la ciutat i, al cap de poc temps, el vidre que fabricaven va passar a ser un dels productes preferits dels comerciants venecians, que el van exportar als racons més llunyans del món conegut, com la Xina, l’Índia, l’Àfrica o el nord d’Europa. Aquest comerç els va generar una prosperitat econòmica que va durar gairebé cent anys. Però l’any 1291 les autoritats de la ciutat van decidir tancar totes les foneries de vidre i fer fora de Venècia tots els vidriers. Aquesta decisió política sorprenent ens pot semblar delirant tenint en compte la riquesa que el negoci del vidriers generava per a la ciutat. Però potser es pot arribar a entendre si tenim en compte dos factors importants: el primer és que, per obtenir vidre, s’ha de fondre diòxid de silici i per això cal tenir un forn que cremi a 1.400 graus centígrads. El segon factor és que els edificis de Venècia d’aquella època eren tots de fusta, ja que els grans palaus i les cases de pedra que els turistes identifiquem amb l’arquitectura veneciana no es van construir fins segles més tard. I, és clar, quan hi ha dotzenes de forns amb focs cremant a 1.400 graus de temperatura enmig d’una ciutat de fusta... es corre el risc que qualsevol petit accident acabi convertint tota la ciutat en una gegantina pila de cendra. Després de diversos incendis catastròfics, les autoritats, cansades del perill que comportaven els vidriers i els seus forns, van prendre la decisió d’expulsar-los.

			Però el negoci del vidre era tan profitós per a Venècia que el mateix duc va ordenar que s’habilités una illa que hi ha a un quilòmetre per acollir els manufacturers del vidre. Aquella illa es deia Murano. Les autoritats van forçar els vidriers a emigrar-hi i els van prohibir per llei que en sortissin. El càstig que rebrien si sortien de Murano era la pena de mort. Això sí, a dins de l’illa, els vidriers tenien tot tipus de llibertats i fins i tot privilegis. Per exemple, podien portar espases (cosa que no podia fer la resta de la població de Venècia) i no podien ser perseguits per les autoritats de la república. A més, a Murano tenien llibertat total per crear, innovar i produir el vidre que volguessin, i fer-se rics amb els fruits del treball. I renoi si ho van fer! Com que tenien tants experts concentrats en una àrea tan petita, es va crear una mena de «Silicon Valley del vidre» on la creativitat i la innovació van transformar el sector. La competència entre les diferents famílies feia que tots intentessin millorar els dissenys, augmentar la qualitat dels productes i fer coses noves i diferents. Ara bé, la poca distància que hi havia entre uns i altres feia impossible que els nous coneixements, els nous dissenys o les noves maneres de manufacturar el vidre no acabessin sent escampats per tota la comunitat de Murano: cada innovació de seguida era coneguda per la resta d’habitants, que podien utilitzar l’invent com a base per innovar més. Això va fer que aquell petit grup de vidriers es convertís en un gran pol innovador, on les idees es creaven i fluïen constantment. Sense saber-ho o voler-ho, el govern de Venècia havia creat el que avui els economistes anomenen «clúster d’innovació» al sector del vidre. 

			En pocs anys, Murano va passar a ser coneguda com «l’illa del vidre» i les seves cristalleries barrocament ornamentades van esdevenir un símbol de riquesa i ostentació entre la noblesa i la cada cop més rica burgesia europea. Encara avui, més de vuit segles després que aquelles famílies escapessin esporuguides del saqueig de Constantinoble, els seus descendents continuen dissenyant, ideant, inventant i fabricant uns productes de vidre amb fama i reputació mundial. A banda de noves maneres de dissenyar cristalleries, els vidriers de Murano van crear el vidre esmaltat (smalto), el vidre amb fils d’or (aventurine), el vidre multicolor (millefiori), el vidre de llet (lattimo) o les gemmes de cristall.

			Però l’invent que va canviar el món va ser idea d’un tal Angelo Barovier. Després d’experimentar amb tota mena de materials, Barovier va agafar unes algues riques en òxid de potassi, les va cremar i en va barrejar les cendres amb el vidre fos. El resultat va ser un vidre extraordinàriament clar i transparent. El va anomenar cristallo o cristall. El vidre transparent era maco perquè deixava passar la llum i permetia veure perfectament el que hi havia a l’altra banda del vidre, cosa que va acabar sent útil per fer les finestres que coneixem avui dia. Però tenia una altra característica encara més important: distorsionava i doblegava la llum que el travessava. En part gràcies als experiments del frare anglès Roger Bacon, els vidriers es van adonar que si un d’ells fabricava un vidre transparent i hi donava una forma convexa (o forma de llentia), els objectes que es veien a l’altra banda del vidre apareixien magnificats. És a dir, el vidre es convertia en una lupa que permetia veure coses que l’ull nu de vegades no podia observar. 

			Suposo que en aquella època, igual que avui dia, hi havia gent que no hi veia de prop perquè patia hipermetropia, astigmatisme o presbícia (vista cansada). El que passava és que la majoria no ho sabien! Per adonar-te que no hi veus bé de prop has de tenir el costum de mirar objectes petits de la vora. Per exemple, actualment ens adonem que tenim la vista cansada quan no veiem bé les lletres d’un llibre o d’un menú de restaurant. El problema al segle XIV era que la majoria de la gent d’aquella època era analfabeta i, per tant, no llegia. Tampoc no practicava cap activitat que requerís veure objectes petits a poca distància. Els únics que ho feien eren els artesans que manipulaven objectes petits (com els joiers o els orfebres), a més dels monjos dels monestirs, que eren els que escrivien els llibres a mà sota la llum tremolosa de les espelmes. El nou invent va ser com aigua beneita caiguda del cel per a tots aquells orfebres, joiers i monjos que, de sobte, van poder posar una gran lupa entre la seva cara i el paper on estaven escrivint o la joia que estaven dissenyant, i d’aquesta manera podien veure millor el que feien. Gràcies a les propietats òptiques del vidre transparent, van poder continuar treballant quan començaven a perdre la vista. 

			Uns quants anys més tard (no se sap exactament quan), en algun lloc del nord d’Itàlia (no se sap ben bé quin), un altre vidrier va tenir la idea de substituir aquelles lupes gegants per dos petits vidres rodons en forma de llentia d’uns quants centímetres de diàmetre i enganxar-los a un marc metàl·lic per posar-los just a sobre el nas. I així va inventar les ulleres. La forma de llentia dels vidres va fer que la gent bategés el nou aparell amb el nom de «lents» («llentia» en llatí es diu lente).[1] 

			D’entrada, aquell invent de les lents va beneficiar molt poca gent, ja que, com he dit, gairebé ningú no llegia i, per tant, no necessitava mirar de prop. Però amb l’arribada de la impremta de Johannes Guttenberg entorn del 1450, el preu dels llibres va caure en picat i les masses es van poder permetre una cosa que abans només podien fer els monjos i els nobles: llegir! Milions de persones d’arreu del món van aprendre a llegir i les taxes d’analfabetisme van començar a baixar. El procés es va accelerar amb l’aparició del primer diari, el London Gazette, el 1665.

			La democratització de la lectura va tenir una conseqüència inesperada: moltíssima gent es va adonar que no hi veia bé! Això va convertir les ulleres en un objecte de primera necessitat per a milions de lectors... i un negoci per als emprenedors que ho van saber veure! Durant el segle que va seguir a la invenció de la impremta, van aparèixer milers de fabricants d’ulleres arreu del món. El negoci de les ulleres no ha deixat de créixer des de llavors i es calcula que avui dia genera uns 90.000 milions de dòlars anuals.

			Però la cosa no es va acabar amb les ulleres. A mitjan segle XVI, Europa estava plena d’innovadors que experimentaven amb les propietats òptiques del vidre transparent. El 1590, en un petit poble holandès, dos fabricants anomenats Hans i Zacharies Janssen (que eren pare i fill) van posar dues lents no de costat com passava amb les ulleres sinó una darrere l’altra. Després de centenars de proves, van acabar patentant un aparell que va tenir unes conseqüències sobre el benestar de la humanitat encara més importants que les de les ulleres: el microscopi. Gràcies a aquell enginy, els científics van descobrir tot un món d’éssers vius que convivien amb els humans però que mai no havien pogut ser observats: virus, bacteris, fongs i tot tipus de microbis. De seguida es va descobrir que alguns d’aquests microorganismes eren essencials per a la nostra supervivència, però també que molts altres eren els que causaven les malalties i les epidèmies que havien devastat la humanitat al llarg de la història. Gràcies a aquests coneixements, els científics van descobrir que, posant una mica de clor a l’aigua, s’evitaven epidèmies com el tifus o el còlera.[2] També van desenvolupar vacunes, medicaments, antibiòtics i normes sanitàries d’higiene, com el fet que els metges es rentessin les mans abans de tocar els pacients. Tot això va reduir dràsticament la mortalitat infantil i va augmentar la nostra esperança de vida. És difícil pensar en alguna cosa que hagi tingut més impacte en el benestar humà que la reducció del nombre d’infants que moren abans d’arribar a l’edat de cinc anys! 

			Gairebé vint anys després d’inventar el microscopi, el 1608, el mateix Zacharias Janssen, juntament amb altres òptics holandesos, va inventar el telescopi. Els militars no van tardar ni un minut a trobar utilitat a aquell nou artefacte que permetia observar des de la distància els moviments de l’enemic amb detall i precisió. Però l’impacte realment gran d’aquell invent holandès va venir dos anys després, quan Galileo Galilei el va millorar i el va apuntar cap al firmament per analitzar aquells punts lluminosos que apareixien cada nit al cel i que havien intrigat la humanitat des del principi dels temps. En observar Júpiter, va veure que al seu voltant giraven quatre llunes a les quals va batejar amb els noms de Cal·listo, Europa, Ganimedes i Io. També es va adonar que el moviment d’aquelles llunes al voltant del planeta no era circular sinó el·líptic tal com havia predit l’astrònom alemany Johannes Kepler. Aquell descobriment era molt significatiu perquè la «teoria» convencional acceptada per l’Església cristiana era que el Sol, la Lluna i els planetes estaven enganxats a una mena d’esferes transparents que giraven al voltant de la Terra gràcies a l’impuls que els donaven uns àngels. Quan Galileu va veure que hi havia llunes que no giraven al voltant de la Terra, sinó al voltant de Júpiter, i va observar que el moviment d’aquestes llunes era el·líptic (cosa que el feia incompatible amb la teoria de les megaesferes transparents), la visió cristiana de l’univers es va començar a esquerdar. L’estocada final va venir amb Isaac Newton, que va utilitzar la informació de Galileu per formular la seva teoria de la gravitació universal. Va ser el moment culminant de la revolució científica en què l’Homo sapiens va conèixer el seu lloc real a l’univers. La mort dels àngels. La domesticació del cel. El poderós cervell humà havia establert els fonaments científics que van acabar portant-nos les revolucions industrials, el progrés i la prosperitat econòmica.

			I tot va començar amb un grup de vidriers bizantins que va fugir dels horrors del saqueig de Constantinoble, que va anar a parar a la república de Venècia, la qual els va acabar expulsant a Murano per evitar que els seus forns causessin incendis a la ciutat! Sembla increïble, però una petita emigració de vidriers, tan petita que va passar inadvertida als historiadors del segle XIII, ha acabat afectant de manera massiva el benestar de milions d’éssers humans al segle XXI! Diu la Bíblia (Rm 11,33) que els camins que tria el Senyor per dibuixar el nostre destí són inescrutables. Per a la majoria dels mortals, els camins que tria l’economia sovint són igual d’obscurs, incomprensibles i misteriosos. Aquest llibre és un petit intent de fer-los una mica més entretinguts, una mica més accessibles i una mica més... comprensibles. 
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			Els enemics de la innovació

			 

			 

			 

			El fracàs de Nokia

			 

			És el 3 d’abril de 1973. El cap de recerca i desenvolupament (R+D) de l’empresa Motorola, Martin Cooper, convoca una roda de premsa a l’hotel Hilton de Nova York. Diu que ha de fer un anunci molt important. Els periodistes de diaris, televisions i ràdios de tot el món assisteixen a la convocatòria absolutament encuriosits: què els deu haver d’explicar aquell científic de Motorola, que sigui tan important? 

			Comença la roda de premsa, i Cooper, cerimoniosament, apareix en escena amb el que sembla una mena de capsa de sabates. A poc a poc, de la capsa en treu un objecte de la mida i la forma d’un totxo de color gris clar. Sembla que porta un teclat. Ensenya l’aparell al públic i, lentament, en prem set tecles. Es posa el totxo a l’orella dreta. Hi ha uns instants de silenci i, de sobte, pronuncia les paraules següents: «Joel, et truco des del meu telèfon mòbil cel·lular». Aquestes van ser les primeres paraules que es van pronunciar a través d’un telèfon mòbil. I és que el que semblava un totxo, en realitat era el nou gran invent de Motorola: el telèfon mòbil cel·lular. La persona a qui Cooper va trucar era Joel Engel, cap de R+D de Bell Labs, l’empresa que competia amb Motorola per produir el primer telèfon mòbil.

			Amb aquesta roda de premsa, Cooper va voler fer un escarni públic a Bell Labs tot deixant ben clar davant la premsa mundial que Motorola havia guanyat la carrera tecnològica de la telefonia cel·lular. Però estava ben equivocat. Aquell no era el final de cap carrera sinó el principi. Perquè aquell totxo, anomenat DynaTAC, tenia poc valor comercial: era massa gros i massa pesat per ser un veritable telèfon portàtil (feia més de 33 centímetres i pesava més d’un quilo… Imagineu-vos portar aquell monstre a la butxaca!). A més, tenia una bateria que trigava deu hores a carregar-se i vint minuts a descarregar-se. Ah, i no oblidem que el seu preu rondava el que avui serien uns 8.500 euros! En definitiva, només el van comprar uns quants rics sense gaire gust i amb ganes d’aparentar. De fet, el DynaTAC va aparèixer a la pel·lícula Wall Street a les mans de l’inefable Gordon Gekko en una escena en què sortia passejant per la platja mentre feia negocis a través del seu megaaparell. 

			El que sí que va aconseguir el DynaTAC, però, va ser fer veure a totes les companyies electròniques i de telecomunicacions del món que havien de començar a pensar com produir telèfons molt més petits i veritablement portàtils. 

			Vint-i-tres anys després d’aquell episodi, l’any 1996, Motorola va treure al mercat l’StarTAC, un telèfon petit i barat que les masses ja podien comprar, de manera que a Motorola van tornar a pensar que havien guanyat la carrera de la telefonia mòbil. Però estaven de nou equivocats. Els clients d’arreu del món es van decantar massivament pels telèfons fabricats per una petita empresa finesa anomenada Nokia. Nokia va entendre de seguida que, a més de voler portar un telèfon a la butxaca per poder fer trucades, la gent desitjava aparells estèticament atractius. El mòbil va esdevenir un complement de moda, amb carcasses personalitzades, i tons i politons que mostressin la personalitat individualitzada de cada consumidor. Així, els telèfons Nokia es van convertir en un fenomen de masses: el model 3210 del 1999 va vendre 150 milions d’unitats. L’any 2005, el model 1110 en va vendre 250 milions (és el telèfon més venut de la història). Encara avui dia, dels deu telèfons més venuts de tots els temps, vuit són de Nokia. L’empresa finesa va fonamentar el seu lideratge en una despesa massiva en recerca i desenvolupament (R+D). Nokia gastava més en R+D i obtenia més patents que cap altra companyia del sector de les telecomunicacions. De fet, feia tanta R+D com les empreses farmacèutiques, informàtiques i automobilístiques, que són les que tradicionalment inverteixen més diners a intentar descobrir productes nous. 

			L’any 2000, les accions de Nokia valien 56 dòlars cadascuna. No només era una de les empreses més valuoses del planeta sinó que era un model admirat que tothom volia copiar. Però, sabeu on és Nokia avui? Doncs resulta que va fer fallida!!! L’any 2013, la branca de telefonia mòbil de Nokia va ser adquirida pel gegant informàtic de Bill Gates, Microsoft. El preu va ser de saldo: 3 dòlars l’acció! Tot i ser l’empresa que més gastava en R+D, la que més patents obtenia, la que més telèfons venia i la més admirada del món, Nokia va fer fallida! Nokia i Motorola són un exemple que l’èxit a l’hora d’inventar no necessàriament comporta la victòria econòmica. La raó? La innovació té molts enemics. 

			 

			 

			El fonamentalisme religiós

			 

			Un dels grans enemics de la innovació al llarg dels segles ha estat el fonamentalisme religiós. Un dels casos més flagrants el trobem al cristianisme durant els seus primers 1.500 anys. Abans del cristianisme, «Europa» havia liderat el món intel·lectual amb els avenços que grecs i romans havien fet en camps com la filosofia, l’astronomia, la matemàtica, la tecnologia o la medicina. Però els líders religiosos cristians es van dedicar a perseguir tot aquell que qüestionés la seva interpretació de l’univers. Ells decidien les lleis de la natura d’acord amb la seva fe i la seva interpretació dels textos sagrats: que si l’univers havia estat creat en set dies, que si el diluvi universal i l’arca de Noè, que si el Sol gira al voltant de la Terra, que si la dona havia estat creada a partir de la costella de l’home… I qualsevol que s’atrevís a posar en qüestió aquestes creences era perseguit sense pietat. La persecució d’intel·lectuals per part dels tribunals religiosos (com el Tribunal de la Inquisició) va aconseguir aturar el progrés científic durant més de quinze segles. 

			Fins i tot en èpoques tan tardanes com el segle XVI, el matemàtic, astrònom i filòsof napolità Giordano Bruno va ser condemnat pel Tribunal de la Inquisició a morir a la pira purificadora per haver exposat la seva teoria del «pluralisme còsmic». Quin va ser el crim de Bruno? Haver dit que a l’univers hi havia moltes estrelles que s’assemblaven al Sol i hi havia molts planetes com la Terra que orbitaven al voltant d’aquelles estrelles. Avui sabem que tenia raó, però com que la seva teoria contradeia la visió estàtica del clergat cristià oficial de l’època, els tribunals eclesiàstics el van executar. De fet, fins i tot el 1600 (a principis del segle XVII!) Galileo Galilei va ser obligat a retractar-se de la seva teoria heliocèntrica, que sostenia que al centre del sistema solar no hi havia la Terra amb el Sol que girava al seu voltant, sinó que era al revés: el Sol romania al centre i la Terra girava al seu voltant! Galileu se’n va retractar per no ser cremat viu. 

			Per culpa de l’Església, aquella «Europa» que havia donat Pitàgores, Plató, Tales o Aristòtil va estar 1.500 anys en l’obscuritat intel·lectual. Per això es coneix aquella etapa de la història europea com l’època fosca! 

			Curiosament, qui va acollir i protegir una bona part del pensament de filòsofs, matemàtics i astrònoms grecs i romans va ser un món dominat per una altra religió que inicialment era més oberta que el cristianisme: l’islam. Dic «curiosament» perquè avui dia tendim a pensar en l’islam com una religió plena de fonamentalistes que persegueixen els avenços científics i la llibertat de pensament. Però, en aquella època inicial, els musulmans no només van recollir una bona part del pensament grec i romà que els cristians destruïen, sinó que els seus pensadors van fer grans contribucions als camps de la matemàtica (van inventar l’àlgebra, per exemple), l’astronomia, la medicina, la química, la farmàcia o la geografia. 

			Però, cap al 1450, l’islam es va radicalitzar. Els otomans van utilitzar la seva superioritat científica i tecnològica per derrotar l’imperi Bizantí i conquerir Constantinoble. Irònicament, al mateix temps que guanyaven Constantinoble, l’orfebre alemany Johannes Gutenberg inventava la impremta a Europa. Això va abaratir la reproducció del coneixement a través dels llibres i marca el punt de partida del renaixement del món cristià. La ironia, però, no és que els europeus inventessin la impremta. La ironia és que aquells musulmans que havien usat les darreres tecnologies per conquerir Constantinoble van decidir prohibir l’invent de Gutenberg. I aquesta prohibició va resultar fatal ja que assenyala el començament de la radicalització i del fonamentalisme islàmic. A partir d’aquell moment va ser el món musulmà el que va començar a quedar enrere pel que fa al progrés científic i intel·lectual. La impremta (i, per tant, la democratització del coneixement) no va entrar al món de l’islam fins al 1729: tres segles després de ser inventada a l’Europa cristiana. La decadència intel·lectual és un altre exemple de la religió com a primer gran enemic de la innovació. 

			 

			 

			L’autarquia

			 

			Recordeu que al llibre Economia en colors, el primer, vaig descriure «la gran casa de les idees» com una casa màgica que s’expandeix cada cop que obrim una porta. Al principi només hi havia una habitació. El nostre coneixement era limitat. Però va arribar un dia que un dels nostres avantpassats va tenir una idea i amb ella, simbòlicament, va obrir una de les portes. Màgicament va aparèixer una nova cambra que tenia tres portes més. Uns quants anys més tard, un altre individu va obrir una d’aquestes tres portes i va aparèixer una tercera habitació. I després una quarta, i una cinquena. Les idees s’acumulen sobre les idees. I així, la gran casa del coneixement es va anar fent gran a mesura que els humans anàvem obrint portes i descobrint noves habitacions. La història de la humanitat és la història d’aquesta expansió de la gran casa de les idees.

			Per obtenir el coneixements que hi ha a l’habitació 125, podem fer dues coses. L’una és obrir nosaltres mateixos la porta de la cambra 125. És a dir, podem crear nosaltres l’invent. L’altra alternativa és parlar amb qui ja ha obert aquella porta. És a dir, per utilitzar la idea d’agricultura, o bé la inventem nosaltres o bé entrem en contacte amb qui ja la fa servir i ens ho copiem. Això implica que per tenir accés a totes les idees que hi ha al món, cal estar ben comunicat.

			Al llarg de la història de la humanitat, les societats que han estat més ben comunicades han progressat més ràpidament. Un experiment natural el tenim al final de la darrera glaciació. Fa uns 12.000 anys, l’escalfament global va desfer una gran part del gel que havia estat sobre la Terra durant milers d’anys i l’aigua que va generar aquest desglaç va anar a parar al mar. Això va fer que els grups humans que eren a les Amèriques, i que hi havien arribat caminant des d’Àsia a través de l’estret gelat de Bering, es quedessin aïllats. També es van quedar aïllats els grups que eren a Austràlia i a les petites illes del Pacífic. La gent que era a Europa i Àsia i, en menor mesura, a l’Àfrica, per contra, estaven en contacte entre ells. El contacte no era fàcil ja que no hi havia internet, ni televisió, ni telèfons mòbils, però al llarg dels segles, el contacte arribava. Això vol dir que qualsevol idea que s’inventava a qualsevol indret d’Europa o Àsia, tard o d’hora arribava a la resta dels pobles d’aquesta megaregió. Per exemple, fa 6.000 anys, a alguna zona del que avui és Síria es va inventar la roda. Unes quantes setmanes o mesos més tard, els pobles veïns van veure que aquella gent transportava mercaderies amb unes plataformes amb rodes i van decidir fer el mateix. Durant els anys o dècades següents, els comerciants que viatjaven cap a l’est van explicar l’invent a la gent del que avui seria l’Iran, i els que van anar cap a l’oest ho van explicar als pobles del Mediterrani. I així, a poc a poc, la idea es va anar escampant fins que tots els pobles, des de la Xina oriental fins a la península Ibèrica, feien servir la roda. Fixeu-vos que cap d’ells se l’havia d’inventar. Simplement havien d’estar en contacte amb qui feia servir rodes. El contacte entre els pobles va fer que, a la llarga, tots tinguessin accés a aquell invent tan útil. Això contrasta amb el que va passar a les Amèriques. Com que els pobles americans no es podien comunicar amb la gent d’Europa i Àsia, l’invent de la roda no els va arribar. I quan els espanyols van redescobrir Amèrica van trobar unes grans civilitzacions (com els maies, els asteques o els inques) que no utilitzaven la roda… el 1492!!!

			De fet, el descobriment d’Amèrica per part dels europeus, i més tard el descobriment d’Austràlia i les illes del Pacífic, confirmen el resultat de l’experiment natural: després de 12.000 anys d’estar aïllats, els humans de tot el planeta es van retrobar. En aquell moment, els més avançats tecnològicament eren els pobles d’Europa i Àsia. Els segons més avançats eren els pobles americans. Els tercers, els australians. I els més primitius, els de les illes del Pacífic. Fixeu-vos-hi: com més ben comunicada estava la gent d’una regió, més desenvolupada era. Per què? L’explicació és ben senzilla: com més gent habita una regió, més idees s’hi desenvolupen. Al cap i a la fi, les idees sempre sorgeixen d’un cervell humà. A més, totes les idees que durant 12.000 anys es desenvolupen a la regió d’Europa i Àsia, tard o d’hora acaben sent conegudes per tots els altres pobles d’Euràsia. Per tant, cada poble d’aquesta megaregió s’acaba beneficiant no només de les idees que generen els seus ciutadans, sinó de les que es generen a qualsevol altra part d’Europa i Àsia amb les que tenen comunicació. És per això que a l’àrea eurasiàtica es van acabar acumulant tantes idees durant 12.000 anys. A les petites illes del Pacífic, com que hi havia molt poca gent, tenien molt poques idees. I com que, a més, estaven incomunicats, no es van assabentar que a la resta del món s’havien inventat la roda, l’agricultura, l’escriptura, la fundació de metalls, la pólvora, els diners o la impremta. Si s’haguessin pogut comunicar amb els europeus, haurien pogut fer servir tots aquests invents. Però estaven aïllats… i això els condemnava a ser primitius. 

			Un cop ens vam redescobrir els uns als altres, gairebé tots els humans del món ens vam començar a comunicar amb més freqüència i això va fer que les diferències de tecnologia es reduïssin ràpidament: els americans van començar a fer servir rodes, els australians a escriure i els de Nova Guinea a plantar arròs. 

			La distància geogràfica explica l’aïllament d’algunes societats, però la geografia no és l’únic factor que fa que una societat estigui incomunicada. De vegades, alguns països s’aïllen expressament per qüestions polítiques. Actualment, tenim l’exemple de Corea del Nord, amb uns líders que no volen que la seva població sàpiga com es viu a la resta del món, segurament perquè pensen que, si la gent descobreix que és molt més pobra que els seus cosins del sud, es posaria en perill el règim del dictador Kim Jong Un. 

			Un altre exemple històric el trobem a la Xina. Quan Marco Polo va visitar la Xina entre el 1271 i el 1291, estava sota el domini dels mongols descendents del gran Genguis Khan. Marco Polo va quedar enlluernat pel progrés que aquella societat havia assolit:[1] els xinesos tenien pólvora, ulleres, sofisticades xarxes de canals de reg amb comportes, paper, impremta amb blocs de fusta, porcellana, paper moneda, correus, vaixells amb timó de popa, brúixola magnètica i tota una varietat de tecnologies molt superiors a les que aleshores es podien trobar a la seva Venècia natal. Una de les raons que expliquen la superioritat xinesa del moment és la seva extensa xarxa comercial. La Xina no només comerciava amb l’Índia, l’Orient Mitjà i Europa a través de la ruta de la seda, sinó que, gràcies a una flota que en el seu moment més àlgid va arribar a constar de més de trenta mil vaixells, també comerciava per l’oceà Índic amb Àfrica, Aràbia, l’Índia, Indonèsia i altres punts d’Àsia. L’època de màxima riquesa xinesa coincideix amb l’època de màxima exposició comercial. 

			Uns quants anys després que Marco Polo visités la Xina de la dinastia mongol dels Yuan, la dinastia Ming va arribar al poder. I, amb el temps, els emperadors Ming van perdre l’interès per mantenir els potentíssims lligams comercials amb l’Índia, Aràbia, Àfrica o Indonèsia. Entre tots es van dedicar a aïllar la Xina de les influències exteriors i a fer-la cada cop més autàrquica i tancada. Fins i tot van arribar a desmantellar aquella flota de trenta mil vaixells que havien recorregut l’oceà Índic a la recerca d’oportunitats comercials. Alguns economistes argumenten que aquesta és la veritable raó que explica la llarga decadència de la Xina. És un fet que el tancament de l’economia xinesa coincideix perfectament amb la seva decadència intel·lectual i econòmica, ja que va passar de ser el país més ric del món al segle XIII a ser un dels més pobres del món a mitjans del segle XX. 

			Tots aquests exemples ens demostren la importància de tenir països oberts i ben comunicats. Cal que els ciutadans que, al capdavall, són els que tenen idees, puguin accedir a totes les innovacions que es produeixen arreu del món. L’aïllament i l’autarquia són el segon gran enemic de la innovació.

			 

			 

			Una educació inadequada

			 

			El tercer enemic de les noves idees és l’educació inadequada. Durant els segles XIX i XX, les escoles han estat eines per uniformitzar els estudiants: tots els nens aprenien el mateix i al mateix temps a la mateixa aula i amb el mateix professor, i els nens que no seguien el ritme, se’ls obligava a repetir o a abandonar el sistema educatiu. L’educació emfasitzava dues de les intel·ligències que té l’ésser humà (la logicomatemàtica i la lingüística) i s’ignorava o es donava molta menys importància a les intel·ligències musical, visual-espacial, corporal-cinestèsica, interpersonal, intrapersonal o natural. Els sistemes educatius dels segles XIX i XX ensenyaven als nens a solucionar problemes i no permetien que plantegessin gaires preguntes. De fet, quan un nen preguntava massa a classe, la mestra el feia callar per poder continuar el temari, i els altres nens de la classe es reien del preguntador. Això feia que la curiositat natural que tenen tots els nens anés desapareixent a mesura que es feien grans. Les escoles dels segles XIX i XX delimitaven clarament les assignatures: a les nou del matí es feia classe d’història, a les deu, classe de matemàtiques, i a les onze, de biologia. Cada assignatura era independent de les altres, fins al punt que les impartien professors diferents en aules diferents: el que s’aprenia a la classe d’història no tenia cap aplicació a la de matemàtiques ni a la de biologia, i a l’inrevés. A les escoles tradicionals es fomentava la disciplina sense qüestionar res: els nens aprenien el que els deia la mestra i, encara que ells investiguessin i descobrissin que allò estava equivocat, sabien que per aprovar l’examen havien de dir el que volia la mestra i no pas el que ells pensaven que era la veritat. Això desincentivava la cerca «d’altres punts de vista», «d’altres veritats» o «d’altres maneres de veure les veritats». 

			L’educació que vam rebre als segles XIX i XX va ser molt bona per a l’era industrial dels segles XIX i XX. Al cap i a la fi, el que necessitava l’economia llavors eren enginyers, advocats o llauners disciplinats, que sabessin solucionar problemes sense qüestionar gaires coses i que sabessin més o menys el mateix. Així, quan moria o es jubilava un enginyer, un advocat o un llauner, en posàvem un altre d’igual i l’empresa i la gran maquinària industrial continuava funcionant. Per tant, l’educació que vam rebre nosaltres no era dolenta… per a nosaltres. 

			El problema és que aquesta manera de veure l’educació que, per cert, se segueix utilitzant a una gran part de les escoles del nostre país, elimina la capacitat innovadora dels joves escolaritzats. Perquè, per ser innovadors, cal que els nens sàpiguen solucionar problemes, però és més important que sàpiguen fer preguntes. Per fer que els joves tinguin idees, cal que tinguin intel·ligència matemàtica i lingüística, però també intel·ligència emocional, musical, interpersonal o creativa. Cal que siguin capaços de connectar idees (Steve Jobs deia que totes les idees són, en el fons, una connexió) i la separació del coneixement per assignatures tendeix a impedir-ho. Cal que entenguin que totes les veritats tenen diferents cares i que per saber-les totes cal mirar totes les perspectives i no només el dictat del professor. I, sobretot, el foment de la creativitat demana que es doni una atenció especial i diferent a cada infant. Els nens i les nenes no són hamburgueses i, per tant, MacDonalditzar-los és un error que comporta que molts d’ells abandonin el sistema educatiu sense treure’n cap profit real. 

			Un bon sistema educatiu fa que hi hagi ciutadans creatius, curiosos i amb ganes de fer coses noves. Un mal sistema educatiu pot matar la innovació. Una educació inadequada, doncs, pot ser un dels altres grans enemics de les noves idees.

			 

			 

			La centralització del coneixement 

			 

			De vegades, els sistemes d’organització estatals impedeixen el progrés de les idees, potser de manera no intencionada. Fa un moment hem revisat una de les teories que explica la decadència de la Xina al llarg de vuit-cents anys. Però n’hi ha una altra: alguns economistes com Yifu Lin afirmen que el principal problema de la Xina és que l’estat va «centralitzar el coneixement».

			Les dinasties xineses Song (960-1239) i, sobretot, Ming (1368-1662) van introduir un complicat sistema d’exàmens per triar els buròcrates que millor podien dirigir el país. Aquest sistema d’«exàmens imperials» s’assemblava a les actuals oposicions per ser funcionari de l’estat a molts països europeus. Eren una mena d’exàmens extraordinàriament complicats que requerien la memorització dels clàssics de Confuci (un total de 431.286 caràcters diferents). Els més llestos, que podien memoritzar dos-cents caràcters per dia, tardaven sis anys a memoritzar tot el text. Els aspirants també havien d’estudiar altres textos de filosofia, poesia i història. Fins al 1313, els exàmens també incloïen preguntes de matemàtica i astronomia, però aquests temes van desaparèixer de la prova a partir d’aquell any. La idea era que, perquè un país funcionés, havia de ser governat pels millors, i per escollir els millors, no hi havia res millor que uns examen que fes competir tots els nens del país. Un aspecte positiu d’aquest sistema és que permetia que els fills dels pagesos i dels ciutadans més pobres de la Xina competissin per aquestes posicions privilegiades i aquest mecanisme actuava com una mena d’ascensor social. 

			El problema és que aquestes posicions d’elit atreien totes les grans ments del país, que passaven anys memoritzant temes per aprovar els exàmens i, per tant, no tenien ni un minut per reflexionar sobre qüestions que quedaven fora dels exàmens imperials. L’únic que importava per als intel·lectuals xinesos eren els exàmens, i tot el que no sortís als exàmens no importava, una mica com passa avui amb els alumnes que estudien per a la selectivitat: durant un any, res del que no entri a la selectivitat no interessa! I, és clar, si l’únic sobre el que cal pensar són els dos-cents temes que entren a les oposicions, els intel·lectuals del país deixen de pensar en les fronteres del coneixement. Tornant al símil de la casa de les portes: es deixen d’obrir portes. I en deixar d’obrir portes, es deixa d’ampliar la gran casa del coneixement. Alguns investigadors com Yifu Lin (1995)[2] creuen que aquesta és la veritable raó que explica el declivi de la cultura xinesa després de la seva època daurada durant l’edat mitjana. 

			A banda de ser una curiositat històrica, tot això té una certa rellevància per a nosaltres, els europeus, perquè podríem estar cometent un error similar. Un dels programes que més agraden als joves europeus és el programa d’intercanvi universitari Erasmus, gràcies al qual els universitaris de tots els països de la Unió Europea tenen la possibilitat d’estudiar una part de la carrera en un altre país europeu. En principi és una bona idea, que busca la pau i la concòrdia entre els ciutadans europeus. Els creadors de l’Erasmus van pensar que si els ciutadans de la Unió coneixien personalment ciutadans d’altres països europeus, les possibilitats que hi hagués guerres com la Primera o la Segona Guerra Mundial (que bàsicament van ser guerres entre europeus) es reduïen de manera dràstica.

			Darrere d’aquesta bona idea, però, hi ha un problema potencial: si volem que el temps que els estudiants passen a l’estranger no sigui un any perdut, cal que les assignatures puguin ser convalidades. I per poder convalidar, cal que els coneixements que es donen a totes les universitats europees siguin similars. D’aquesta manera i sense voler-ho, els europeus estan centralitzant el coneixement igual que va fer la Xina al segle XIII. No estic dient que aquesta centralització dins la UE acabi condemnant Europa a vuit-cents anys de decadència intel·lectual com va passar a la Xina. El que sí que plantejo és que hem d’anar en compte de crear institucions educatives i universitàries que limitin la capacitat dels estudiants i els científics per pensar més enllà de les fronteres del coneixement.

			 

			 

			El luddisme

			 

			Un quart factor que pot evitar el progrés tecnològic és que les elits econòmiques i empresarials que es guanyen la vida amb les tecnologies anteriors intentin per tots els mitjans evitar que entrin noves idees que els preguin el negoci. Quan la Revolució Industrial va introduir la mecanització a les fàbriques angleses, els artesans que fins aquell moment havien fet la roba a mà es van agrupar i van començar a atacar les fàbriques modernes cremant-ne i destruint-ne les màquines que els perjudicaven el negoci. Afirmaven que eren seguidors d’una figura fictícia a qui van anomenar el Rei Ed Ludd i és per això que aquest moviment es va anomenar «luddisme». Avui dia, el luddisme descriu qualsevol moviment que intenta utilitzar la pressió política o la violència per evitar que el progrés tecnològic s’implementi perquè es considera perjudicial.

			El luddisme existeix arreu del món. El problema és que hi ha països on els luddites guanyen sistemàticament. I quan els luddites guanyen, el progrés tecnològic s’atura. Els interessos creats, doncs, són una altra raó que explica el progrés desigual de les idees en diferents països del món. 

			Deixeu-me que posi dos exemples reals que il·lustren com la resposta al luddisme pot afectar el progrés. Als anys noranta, quan internet feia les seves primeres passes, van aparèixer tot de programes que permetien als amants de la música compartir cançons a través de la xarxa. Un dels que va tenir més èxit va ser Napster, que va aparèixer el 1999. La idea era que si jo m’instal·lava Napster a l’ordinador, totes les cançons que tenia gravades eren vistes per tots els altres usuaris de l’aplicació. Qualsevol persona que estigués connectada a Napster podia veure quines cançons tenia jo i les podia copiar al seu ordinador. De la mateixa manera, jo podia copiar totes les cançons que els centenars de milers d’usuaris d’arreu del món tenien als seus ordinadors. Napster tenia un menú on apareixien els milions de cançons que, entre tots els usuaris, estaven penjades a internet i que jo podia descarregar en aquell mateix moment! Recordo que el primer dia que vaig tenir accés a Napster em vaig passar hores buscant les cançons que havia escoltat en la meva infància i em vaig descarregar tots els discos de Supertramp! Amb l’aparició d’aquella aplicació, els amants de la música podíem tenir accés instantani a qualsevol cançó de la història sense haver d’anar a la botiga de discos a comprar aquells CD embolicats amb un plàstic que era dificilíssim de treure. A més, Napster permetia obtenir una sola cançó sense haver de comprar un disc sencer, ple de cançons que en realitat no volíem.

			La legalitat de les aplicacions de file sharing era dubtosa. No era il·legal, perquè no hi havia cap llei que digués que algú que havia comprat un CD legalment no pogués «compartir» les cançons amb els amics. Durant molts anys ens havíem comprat discos o CD i els havíem copiat als antics cassets o gravat en CD per donar-los a amics o familiars. D’altra banda, compartir aquelles cançons amb milions d’usuaris que no eren els nostres amics directes feia que els cantants, músics i productors d’aquelles cançons perdessin les vendes. D’alguna manera, Napster permetia que els usuaris «robessin» els ingressos dels autors. Com que internet acabava de néixer, la llei no preveia encara la legalitat de les aplicacions de file sharing.

			Les grans empreses propietàries dels drets musicals, liderades per A&M Records, van decidir portar Napster als tribunals i demanar als jutges que la tanquessin. Volien impedir que els usuaris d’internet compartissin fitxers electrònics. El cas «A&M Records contra Napster» va sortir a les portades de tots els diaris durant mesos fins que A&M Records va aconseguir que els jutges els donessin la raó: Napster va ser obligada a tancar operacions el juliol de 2001. Però els tribunals no van poder aturar ni internet ni les empreses que distribuïen música a través de la xarxa: Napster va ser immediatament substituïda per altres aplicacions. Van aparèixer Kazaa, Pirate Bay o Emule, i la gent que volia compartir cançons a través de les xarxes ho va poder continuar fent. Pel que fa a A&M Records, cal dir que va guanyar el judici, però va perdre la guerra. Aquell gegant de la discografia, nascut el 1962, va fer fallida el 1998 i aquell mateix any va ser absorbit per Universal Grup. 

			No totes les empreses van reaccionar a l’aparició de Naptser i el file sharing de la mateixa manera. Algunes van entendre que la xarxa d’internet representava el futur de l’economia i que, en lloc de lluitar-hi en contra, el millor era abraçar el canvi. I una empresa que ho va entendre va ser Apple. Apple es va preguntar què oferia Napster als clients que el feia tan atractiu a tanta gent. Era el fet que es podia obtenir música de manera instantània a través de l’ordinador en lloc d’anar a la botiga a comprar-la? Era el fet de poder baixar cançons individuals quan l’alternativa era comprar tot el CD, quan sovint la majoria de cançons del CD no ens interessaven? Era el fet de tenir un catàleg amb totes les cançons i músiques de la història? Un cop va entendre què volia la gent, va crear una empresa que oferia tot això que els consumidors havien vist en Napster. Això sí, en lloc d’oferir la música gratuïtament, l’oferia a un preu ridícul de menys de 99 cèntims per cançó. I així va aparèixer iTunes, una de les branques d’Apple que més èxit financer ha tingut per a l’empresa de Steve Jobs.

			Les reaccions d’A&M Records i Apple per afrontar un mateix problema ens demostren que la manera més intel·ligent d’actuar davant del canvi tecnològic és assumir-lo i no pas intentar aturar-lo. Qui abraça la innovació i s’apunta al canvi, sovint hi acaba guanyant. Qui s’hi oposa, sovint hi acaba perdent o, fins i tot, desapareix! 

			Un repte similar al que llavors va plantejar Napster el presenta actualment Uber. Uber és una aplicació que permet connectar el client amb un xofer que el vulgui transportar al destí desitjat. L’aplicació és fàcil d’usar i ofereix molts avantatges a l’usuari. A la pantalla apareix un mapa que mostra exactament on és el cotxe que el va a buscar i li diu amb precisió els minuts que haurà d’esperar. El client sap la ruta que agafarà el xofer i el preu que li costarà el trajecte, fet que elimina algunes de les incerteses que sovint tenim quan agafem un taxi al carrer. L’aplicació cobra automàticament la tarifa, sense necessitat de treure diners o targetes de crèdit un cop completat el viatge. És més, Uber ofereix la possibilitat de compartir el trajecte amb altres passatgers que van a la mateixa destinació, de manera que redueix substancialment els costos del desplaçament. Finalment, un cop el passatger ja és fora, pot posar nota al xofer i al vehicle. Com que el xofer sap que només farà negoci si obté una nota entre mitjana i alta, té incentius per treballar bé i tenir el cotxe net i sense olors de fum o de menjar. I no només això, sinó que molts xofers decideixen oferir ampolletes d’aigua o Wi-Fi als seus clients. 

			Uber és, per tant, una aplicació que aporta una gran quantitat de beneficis per als usuaris. Però té un «petit» problema: esclafa el negoci dels taxistes. És per això que els sindicats de taxistes de dotzenes de ciutats d’arreu del món s’han alçat en peu de guerra contra aquest servei i contra els xofers que l’ofereixen. Han fet vagues i manifestacions i han utilitzat el seu poder polític per obligar les autoritats a prohibir l’aplicació. A moltes ciutats del món ho han aconseguit. La pregunta, tanmateix, és: són els tribunals la millor manera d’afrontar el canvi tecnològic? Jo penso que no. Si els jutges o els polítics aconsegueixen prohibir Uber, sorgiran altres aplicacions similars i el problema no desapareixerà. Per tant, jo recomanaria als taxistes que, en lloc de lluitar contra Uber, intentessin fer el que va fer Apple amb Napster: que es preguntin per què té tant d’èxit entre els usuaris. Què vol, què busca la gent que usa Uber? És el fet que l’aplicació diu amb precisió al client on és el cotxe que el recull? És el fet que es paga a través de la xarxa i no amb diners ni targeta? És el fet que es pot avaluar la qualitat del servei o el cotxe? És el fet de poder compartir trajecte amb altres viatgers per abaratir-ne el cost? Un cop sàpiguen la resposta a totes aquestes preguntes, ells podran oferir els mateixos serveis creant aplicacions similars. De fet, això que dic no és una entelèquia sinó que alguns grups de taxistes espavilats ja ho estan fent i han creat aplicacions com MyTaxi, Hailo, JoinUp Taxi o PideTaxi. Els taxistes que acullin el canvi i l’utilitzin en benefici propi són els que, a la llarga, sobreviuran.

			 

			 

			L’enemic és a casa: l’èxit de Nespresso

			 

			Finalment, ha arribat l’hora de respondre a la pregunta de per què Nokia va acabar fent fallida si havia fet un esforç tan ingent per crear i patentar idees. Clarament, ni el fonamentalisme religiós, ni l’autarquia, ni una educació inadequada, ni la centralització del coneixement, ni el luddisme, ni cap dels enemics que hem assenyalat en aquest capítol expliquen el motiu pel qual Nokia va fracassar en la seva carrera vers la innovació telefònica. La raó és que hi ha un darrer enemic que cal afegir a la llista. És un enemic que sovint és difícil de detectar, però que pot ser el més determinant de tots: sovint, el pitjor enemic de les empreses innovadores són… elles mateixes! I més concretament, són tots aquells executius encarregats de mantenir els beneficis a curt termini amb l’objectiu de cuidar el negoci central de l’empresa (un negoci que anomenen core business) i d’aquesta manera mantenir elevat el preu de les accions. La lògica interna dels alts executius els fa pensar que si una cosa funciona, val més no tocar-la. I la veritat és que, durant els primers anys de la dècada del 2000, Nokia anava com un coet. Ja hem explicat que el 2003 van llançar el 1100, un telèfon que va vendre 250 milions d’unitats, i que dos anys més tard, el 2005, van llançar el 1110, del qual van vendre 250 telèfons més! Sens dubte Nokia estava tenint un èxit espectacular amb les vendes de telèfons no intel·ligents (n’hauríem de dir telèfons «ximples») arreu del món. 

			Avui sabem que els investigadors de Nokia tenien tots els elements necessaris per desenvolupar telèfons intel·ligents (des de la pantalla tàctil fins a la plataforma d’acollida d’aplicacions). Però els alts directius van pensar que introduir tots aquells canvis podria acabar perjudicant un negoci que ja els funcionava: el dels telèfons «ximples». És per això que van decidir no seguir la via del telèfon intel·ligent. 

			És clar que Steve Jobs no ho veia igual i, el 2007, Apple va treure el seu primer iPhone. La revolució del telèfon intel·ligent estava servida i el final de Nokia també. Per voler «protegir» el negoci tradicional (el que els homes de negocis anomenen el core business) van impedir la innovació i van acabar arruïnats. L’enemic de Nokia era a casa!

			Una història similar a la de Nokia la tenim a l’empresa de material fotogràfic Kodak, una empresa fundada per un dels inventors de la fotografia, George Eastman, el 1888. Durant cent vint anys, Kodak es va dedicar a vendre càmeres, carrets de fotos, paper i productes químics per al revelatge de fotografies. Als anys setanta, el 90% dels carrets i el 85% de les càmeres que es venien als Estats Units eren Kodak. L’aparició de la competència japonesa (sobretot Fujifilm) va fer que les quotes de mercat baixessin una miqueta, però el domini mundial de Kodak en el mercat de la fotografia tradicional era absolut.

			Tot aquest èxit econòmic no va evitar que, el gener del 2012, Kodak es declarés en fallida tècnica i fes suspensió de pagaments. Per què? Doncs clarament perquè al món de la fotografia hi havia una nova tecnologia que no emprava ni els carrets, ni els productes químics de revelatge, ni el paper, ni les càmeres tradicionals que tants beneficis havien aportat a Kodak. Aquesta nova tecnologia era la fotografia digital i la incorporació de minicàmeres a tots els telèfons intel·ligents del món. La innovació havia matat el negoci tradicional (el core business) i Kodak s’havia adaptat tard i malament a la nova realitat tecnològica.

			El més curiós del cas és que…, sabeu qui va inventar la fotografia digital? La resposta és tan òbvia com sorprenent: Kodak! És a dir, qui va acabar matant Kodak va ser un invent que ella mateixa havia fet! Com pot ser? Doncs perquè els directius de Kodak van fer el mateix que els de Nokia: per protegir el core business van optar per no apostar per la nova idea i la van intentar amagar. Va passar el temps i altres companyies van acabar inventant la mateixa telefonia digital i la van introduir. Això els va donar un avantatge que va resultar decisiu: quan Kodak es va adonar de l’error i va tractar d’entrar al mercat digital, ja era massa tard. De nou, l’afany dels executius empresarials per preservar el benefici del que funciona impedeix la introducció de noves idees i atura el progrés tecnològic…, i el risc és que sovint acaben matant la pròpia empresa. 

			Com han d’afrontar les empreses que ja tenen èxit les noves idees? La història de Nokia ens indica que impedir el canvi pot ser un gran error. Però també pot ser un error llençar per la finestra tot el que ha tingut èxit fins ara amb l’objectiu d’implementar noves idees quan se sap amb seguretat que aquestes noves idees acabaran funcionant. Què han de fer, doncs, les empreses davant des reptes de la innovació?

			La resposta la tenim en una empresa suïssa que està guanyant quantitats ingents de diners mitjançant la venda de càpsules de cafè: Nespresso. L’invent de Nespresso ha salvat molts consumidors de cafè exprés, com jo, ja que ens permet fer a casa un cafè perfecte cada cop que ens ve de gust. Quan volem un cafè bo, ja no ens cal anar a un bar o un restaurant a demanar-lo, sinó que el podem fer nosaltres mateixos en la intimitat de la nostra llar. Per a la majoria de nosaltres, Nespresso és un producte relativament nou que ha envaït la majoria de llars del nostre país. El que la majoria de nosaltres no sap, però, és que Nespresso es va inventar el 1976! És a dir, fa quaranta anys que els enginyers de Nestlé van trobar la manera de fer una màquina petita que posés la pressió que es necessita per fer un bon cafè exprés (abans, per fer aquella gran pressió calien aquelles màquines enormes de cafè que només podien tenir els bars i restaurants). 

			Per què Nespresso no ha aparegut a les nostres llars fins fa relativament poc, si és un invent de fa quaranta anys? La resposta és que, d’entrada, els executius de Nestlé van matar la idea. I és que als anys setanta, el negoci principal de Nestlé al mercat del cafè era el cafè soluble instantani: el famós Nescafé. Els executius de Nestlé van pensar que una màquina que fes cafès exprés a les llars acabaria matant el negoci de Nescafé, que, en aquell moment, era la seva gallina dels ous d’or. Així que van ser els mateixos directius de la companyia els que van boicotejar el nou invent fins a aconseguir que l’empresa el congelés totalment. 

			No va ser fins al 1986, deu anys després de l’invent, que el director general de la companyia, que pensava que les màquines de Nespresso eren una bona idea, però que mai no podria ser desenvolupada dins de la companyia per l’oposició dels alts executius, va decidir crear una empresa totalment separada. Aquesta empresa s’anomenaria Nespresso, tindria 100% del capital propietat de Nestlé, però seria una companyia independent de manera que els executius de Nestlé no podrien interferir en les decisions de Nespresso. Així, Nespresso va començar a caminar sola i va començar a experimentar. Primer, va intentar vendre les màquines a les oficines. I va ser un fracàs. Després les va intentar vendre als hotels. Fracàs. Després a les llars. Fracàs. Després va pensar que no havia de vendre màquines sinó que s’havia de concentrar a vendre les càpsules de cafè. I va tornar a intentar les oficines. I un nou fracàs. Després va tornar a intentar els hotels. Fracàs…

			Van haver de passar 15 anys més, quan, el 2001 (25 anys després de la primera patent!), algú va tenir la idea de disfressar el producte i donar-li aires de sofisticació. Algú va pensar que la millor manera de vendre les càpsules Nespresso era dissenyar-les perquè fossin atractives no només al gust, sinó també a la vista. A més, va pensar que, en lloc de vendre-les als supermercats normals, les vendrien a boutiques exclusives… i això va ser un èxit rotund. La primera boutique es va obrir el 2001 a París. Avui hi ha més de 450 boutiques de Nespresso arreu del món.

			La campanya per disfressar Nespresso i donar-li aires de sofisticació va arribar al cim quan es va contractar George Clooney perquè fos la imatge de la companyia. Es van fer anuncis en què Clooney apareixia en hotels de luxe, amb cotxes de gamma alta i rodejat de dones boniques per fer la impressió que només la gent rica i sofisticada comprava Nespresso. L’èxit de Nespresso ja no es podia aturar. Es calcula que Nestlé ingressa més de 6.000 milions d’euros gràcies a Nespresso.

			La lliçó de tot plegat és que, tal com van fer Nokia i Kodak, la primera reacció de Nestlé va ser matar la innovació. A diferència de Nokia i Kodak, Nestlé va saber recular a temps i ho va fer protegint la idea dels taurons que la volien matar dins la companyia. La solució adoptada per Nestlé va ser crear una companyia separada perquè els executius que buscaven el benefici a curt termini no poguessin matar la innovació. La lliçó no és que cada companyia establerta que té una idea nova i que troba oposició entre la seva classe executiva hagi de crear una companyia separada. La lliçó és que s’ha de trobar la manera de fer una «experimentació equilibrada». És a dir, cal que l’empresa trobi la manera d’experimentar per veure com s’introdueix la nova idea al mateix temps que no perd el core business o negoci tradicional. 

			La ironia del cas Nespresso és que, un cop vist l’èxit formidable que Nestlé ha tingut gràcies a les vendes de les càpsules Nespresso, els executius de la branca de Nescafé han acabat veient que això a ells també els podia interessar. És per això que han desenvolupat el Dolce Gusto, una nova tecnologia de màquines i càpsules similars a les de Nespresso a través de les quals venen el Nescafé! El cercle s’ha completat: aquells que volien matar la idea de les càpsules han acabat cedint davant la superioritat evident del nou invent. En efecte, Nestlé ha aconseguit guanyar la guerra al pitjor enemic de la innovació: la pròpia empresa!
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			Paciència i temptació

			 

			 

			 

			Ulisses i les sirenes

			 

			Un cop acabada la guerra de Troia, l’heroi Ulisses va començar el camí de retorn cap al seu poble, Ítaca. El viatge no va ser fàcil, va ser una odissea plena d’aventures, perills, trampes i trobades amb éssers mítics de tota mena. Explica Homer que un dia la nau d’Ulisses es va aturar en una illa on vivia una fada/deessa que es deia Circe. Després de fer-li una gran rebuda, la fada i Ulisses van mantenir una llarga conversa sobre els perills del viatge de tornada i, molt concretament, del que l’esperava a «l’estret de les sirenes». Les sirenes eren tres criatures bellíssimes i diabòliques amb cos d’ocell i cap de dona.[1] Tenien un art especial per cantar melodies dolcíssimes amb les quals atreien les naus que passaven per l’estret. Els mariners, embadalits per aquell encanteri musical, acabaven estimbant els vaixells contra les roques de l’illa i morien en el naufragi. Fins aleshores, cap ésser humà havia aconseguit sobreviure al seu cant, però els déus havien advertit a les sirenes que si algú era capaç d’escoltar-lo i no morir estavellat, una d’elles seria sacrificada, ofegada al mar.

			Ulisses, que era un home curiós, volia escoltar la música prohibida, però no volia morir en l’intent. Va preguntar a Circe si hi havia alguna manera d’aconseguir-ho. La deessa li va dir que sí. I l’hi va explicar: «Un cop sigueu a prop de l’estret de les sirenes, demana als teus mariners que et lliguin al pal principal de la nau i ordena’ls que no et deslliguin sota cap circumstància. Sàpigues que la melodia de les sirenes et tornarà boig i tu els demanaràs que et deslliguin per apropar-te a elles. És molt important que no ho facin si no voleu acabar tots ofegats al mar». Ulisses de seguida va veure que el pla tenia un problema greu: els mariners no estarien lligats, per la qual cosa serien ells els que estimbarien el vaixell contra les roques. Però Circe, que era tot intel·ligència, va treure una barra de cera d’abella i li va dir: «Un cop t’hagin lligat al pal, dona això als mariners. Cadascun d’ells ha d’agafar un tros de cera i, amb l’escalfor de les mans, l’ha de fondre i modelar-lo en forma de taps que se li adaptin perfectament a les orelles. D’aquesta manera, els mariners no podran escoltar els cants de sirena i podran continuar remant amb energia i determinació fins aconseguir sortir d’aquells paratges tan perillosos». 

			Amb aquestes instruccions ben apreses, Ulisses i els seus homes van salpar cap a l’estret de les sirenes. Quan eren ben a prop, i seguint les instruccions de Circe, els mariners van lligar Ulisses al pal major i ell els va donar ordres de no deslligar-lo passés el que passés. Tot seguit, els mariners van agafar la barra de cera, amb l’escalfor de la mà es van fer uns taps, se’ls van posar a les orelles i van remar amb força en direcció a l’estret. Quan les sirenes van albirar el vaixell replet d’humans, van començar a cantar. Gràcies als taps de cera, els mariners no sentien res i continuaven remant amb determinació. Ulisses, en canvi, sí que podia sentir aquella cançó tan estranyament deliciosa. Expertes en l’art de la seducció, les sirenes sabien molt bé com havien de tocar la corda sensible dels humans per arribar-los al cor. I a Ulisses li cantaven: 

			 

			Ulisses, glòria pels grecs! Heroi de Troia, viatger cap a Ítaca. 

			Atura la nau! Acosta’t. Sabràs què vol dir passar-ho bé i ser feliç. 

			Ningú com tu no és mereixedor de rebre els nostres favors. 

			No et creguis el que t’han dit. Ningú no et vol fer mal. 

			Et desitgem! Som per a tu!

			Els nostres palaus et faran gaudir de la vida com mai no ho has fet abans!

			Sempre seràs a temps de tornar a la nau que et porta a Ítaca.

			Vine!

			 

			Ulisses va caure víctima de l’encanteri de les sirenes i no podia resistir més. Primer, va intentar deslligar-se de les cordes que l’encadenaven al pal de la nau. Era com si, per art de màgia, s’hagués oblidat que aquella música celestial li causaria la mort. Malgrat saber-ho, volia deslligar-se i anar a gaudir dels plaers i la felicitat que li prometien les sirenes. Però les cordes estaven tan ben lligades que el seu esforç titànic no va fer sinó causar-li laceracions i ferides a braços i cames, canells i turmells. En veure que no podia alliberar-se’n, va exigir amb crits als mariners que el deslliguessin. Però ells no li feien cas i continuaven remant amb resolució. 

			Quan les sirenes es van adonar que el vaixell no canviava el rumb per estimbar-se contra les roques, van intensificar els cants i van magnificar les seves temptadores promeses. Ulisses lluitava cada cop amb més força per deslligar-se. Els braços i les cames li sagnaven molt i els seus crits eren cada cop més ensordidors. Però els mariners l’ignoraven i remaven amb força i decisió. I així, entre els cants de les unes, els crits de l’altre i el soroll rítmic dels rems, la nau va aconseguir sortir de l’estret i arribar a la zona de seguretat, lluny de la influència i l’encanteri de les sirenes. Allà, Ulisses va recuperar la sensatesa i els mariners el van deslligar. Quan l’endemà va ser entrevistat per la Mònica Terribas, l’heroi de Troia va descriure les sensacions inimaginables que havia tingut en escoltar aquella melodia deliciosa i mortífera. Era l’únic home de tota la història que havia sobreviscut a aquella experiència i la podia explicar als seus companys de viatge. Estava eufòric. 

			La història va acabar bé per a Ulisses però no per a les sirenes. Quan els déus van veure que un ésser humà havia aconseguit sentir la música sense fer estimbar el vaixell, van complir la seva promesa de sacrificar una de les sirenes. L’escollida va ser Partènope. La dona ocell va ser llançada al mar i va morir ofegada. El seu cos sense vida va ser arrossegat per les onades fins a la costa, on va ser enterrada amb tots els honors. Al voltant de la seva tomba es va construir un poble que es va dir Partènope, però que més endavant va canviar de nom. Avui dia es coneix com a Nàpols. 

			Aquesta és la història de la creació de Nàpols i del naixement de l’expressió «cant de sirena». Però, sobretot, és un dels relats més coneguts que tracta dos dels problemes econòmics més importants dels nostres temps: la paciència i la temptació.

			 

			 

			La paciència en l’economia

			 

			La paciència té un paper molt important en l’economia. Les persones pacients són capaces de sacrificar la gratificació instantània a canvi d’obtenir algun tipus de compensació en el futur. Les persones impacients, per contra, prefereixen obtenir plaer immediat encara que això els comporti perjudicis a llarg termini. Els bons estudiants, per exemple, sacrifiquen l’anar a jugar, el mirar la televisió, el dormir, o l’anar de festa ara i utilitzen aquest temps per estudiar i esforçar-se. Normalment, aquest sacrifici es veu compensat amb bones notes i millors oportunitats laborals i salarials en un futur llunyà.

			L’estalvi és un altre exemple de paciència: les persones que estalvien sacrifiquen el plaer de comprar coses ara a canvi de tenir diners en el futur, ja sigui per gaudir d’una jubilació més còmoda, finançar l’educació dels fills o no patir l’ansietat que poden causar situacions adverses i imprevistes com accidents, incendis, malalties o la pèrdua de la feina.

			En el camp de la salut, la gent pacient que porta un ritme de vida saludable sacrifica el consum de pastissos, carn vermella, begudes ensucrades, marisc i altres aliments que segurament els generen plaers immediats, i ho fan perquè esperen un premi en forma d’una salut millor (menys colesterol, menys obesitat, menys propensió a tenir càncer, etc.). La gent que té mals hàbits alimentaris, per contra, obtenen el plaer de menjar sense restriccions avui, i el preu que paguen és una mala salut o fins i tot una mort prematura més endavant.

			Els emprenedors són un altre exemple de gent pacient que sacrifica la seguretat i els ingressos que aporten les feines «funcionarials» (treball per al govern o per a grans empreses) a canvi de tenir la possibilitat d’implementar les seves idees i potser fer-se rics en un futur més o menys llunyà.

			La gent amb «paciència» no consulta compulsivament WhatsApp, el correu electrònic, Twitter, etc., quan condueixen, i tenen una menor probabilitat de morir en accident de trànsit. També tendeixen a no caure en la temptació de practicar sexe poc segur i sacrifiquen una mica de plaer sexual instantani a canvi de no contreure malalties de transmissió sexual. Ah, i la gent pacient no té la temptació de fer-se rica ràpidament i no cau en les trampes dels estafadors que ofereixen retorns elevats a curt termini. 

			Tots aquests exemples són importants i interessants, i no només per la gent que té la capacitat i la virtut de ser pacient, sinó pels països on viuen. Avui dia sabem que els països on hi ha més educació, més estalvis, més salut i més emprenedors tendeixen a créixer més i ser més rics. Per tant, si en general els ciutadans del teu país són més pacients, l’economia de tot el país millora. La paciència és una virtut.

			 

			 

			D’on ens ve la impaciència?

			 

			La pregunta és: per què hi ha persones més pacients que d’altres? És a dir, per què alguns de nosaltres som capaços d’evitar caure en la temptació del plaer immediat? La resposta ens torna a dur al terreny de la psicologia, un camp del coneixement que cada dia es relaciona més amb l’economia a mesura que els economistes necessiten entendre com funciona el cervell humà. 

			Als anys seixanta, el psicòleg Walter Mischel, que ara és professor a la Universitat de Columbia de Nova York, però que en aquell moment era professor a Stanford (Califòrnia), va fer el que segurament és l’experiment psicològic més famós de tots els temps: el Marshmallow Test (un marshmallow, en anglès, és aquella llaminadura que en català es diu «núvol»). L’experiment consistia a preguntar a nens i nenes d’entre quatre i cinc anys quina era la seva llepolia favorita i asseure’ls en una habitació amb una cadira, una taula i un plat amb la llaminadura escollida. La mestra explicava a l’infant que es quedaria sol amb el dolç i que, si ho volia, se’l podia menjar en qualsevol moment. Ara bé, si no se’l menjava, la mestra li’n donaria dos quan tornés. És a dir, es deia als nens que, si eren pacients, tindrien un premi en forma de dues llaminadures! 

			Al programa de televisió Economia en colors vam replicar l’experiment de Mischel, i va ser divertidíssim veure les cares que feien els infants mentre esperaven que passés el temps. Alguns agafaven el caramel, l’oloraven i el tornaven a deixar al plat. Uns altres s’aixecaven i marxaven perquè no volien tenir aquella cosa tan desitjable davant dels nassos. Alguns es posaven les mans sota les cuixes, com si intentessin evitar que les mans anessin a buscar el dolç. D’altres es posaven a xiular o cantar mentre miraven el sostre. Hi va haver un nen que es va posar a parlar amb un penjador de roba que hi havia a la paret, com si fos un ésser humà. Era com si intentés desviar l’atenció del seu cervell per no caure en la temptació de menjar la llepolia. Finalment, hi va haver nens que van decidir menjar-se-la. Alguns no van tardar gens a prendre la decisió. D’altres van caure en la temptació després d’una agonia més o menys llarga. Fins i tot hi va haver una nena que havia triat una galeta Oreo, la va obrir per la meitat, va llepar la nata blanca i la va tancar pensant que ningú no ho notaria!

			El més interessant de l’experiment de Mischel, tanmateix, no van ser les cares divertides dels nens mentre decidien si queien a la temptació. El més interessant és el que va passar anys més tard. Resulta que entre els estudiants analitzats hi havia les filles bessones del mateix Mischel i, curiosament, una d’elles havia caigut en la temptació i l’altra no. Uns anys després de l’experiment, Mischel es va adonar que la que s’havia contingut treia millors notes que l’altra. Això el va fer pensar que potser la paciència demostrada quan eren petites tenia a veure amb les notes que treien de grans. Va recuperar les dades de l’estudi i es va dedicar a seguir tots els nens i nenes que havien format part de l’experiment i… bingo!: els infants que havien estat pacients i no havien menjat els caramels treien millors notes que els altres. També va concloure una altra cosa: els que havien estat pacients eren menys propensos a tenir sobrepès!

			Això va intrigar Mischel i, a partir d’aquell moment, va anar seguint i analitzant tots els nens i nenes que havien participat en el seu experiment fins avui dia (ja tenen vora cinquanta-cinc anys!) i els resultats són fascinants: els que van ser pacients a l’edat de quatre o cinc anys havien acabat tenint més estudis universitaris, havien estat admesos a millors universitats, havien tingut millors notes i havien obtingut millors feines amb salaris més elevats. També havien patit menys problemes d’obesitat, d’addiccions a drogues i alcohol, de relacions socials (havien tingut menys propensió a divorciar-se, per exemple), d’agressivitat o hiperactivitat. És a dir, la capacitat d’autocontrol que havien mostrat de petits va acabar tenint un impacte en la resta de les seves vides!

			Pot ser que l’autocontrol tingui una importància tan gran sobre la nostra vida? La psicòloga de la Universitat de Pennsilvània Angela Lee Duckworth (que, per cert, va ser estudiant de Mischell) és ara mestra d’escola i es relaciona constantment amb infants. Doncs bé, la doctora Duckworth es pregunta per què hi ha nens a les seves classes que treuen bones notes i nens que no. La seva resposta és que els alumnes que treuen millors resultats no és que siguin els més llestos, és a dir, els que tenen un coeficient intel·lectual més elevat, sinó els que tenen més «control cognitiu». Segons Duckworth, el control cognitiu determina la capacitat d’autogestionar-se, d’autoconvèncer-se que esforçar-se i treballar és important i val la pena. Aquesta capacitat d’autocontrol és més important que la intel·ligència natural. O, dit d’una altra manera, si un estudiant no té la disciplina per estudiar o per esforçar-se a pensar, la intel·ligència natural serveix de poc. I el mateix passa amb altres aspectes de la vida com els esports, la música, el teatre, els escacs o la feina: si un no té la capacitat de sacrificar-se i perseverar en la pràctica o l’entrenament de valent, no acaba sent un bon esportista, un bon pianista, un bon actor, un bon jugador d’escacs o un bon treballador, per més talent natural que tingui! 

			La capacitat de sacrificar-se, de perseverar, d’autocontrolar-se, d’insistir i de treballar amb constància acaben decidint si un és un bon estudiant, un bon treballador, un bon jugador de futbol o un bon cuiner. Tot aquell que tingui un gran talent natural però que no tingui l’autocontrol necessari per a desenvolupar-lo, no acabarà triomfant a la seva carrera, ja sigui una carrera acadèmica, esportiva, artística, laboral o la que sigui. 

			 

			 

			I vosaltres, sou pacients?

			 

			A banda de tancar-nos en una habitació amb unes llaminadures per provar si caiem en la temptació, hi ha alguna manera de saber si som pacients? Segons el professor Daniel Kahneman (l’únic psicòleg que, fins ara, ha guanyat el premi Nobel d’Economia), hi ha una manera relativament senzilla: el test de «reflexió cognitiva» desenvolupat pel psicòleg Shane Frederick. Tot i que Frederick no el va dissenyar amb aquest objectiu, Kahneman explica que el test de Frederick pot ser un bon estimador de la paciència. El test consisteix a respondre, d’una manera més o menys ràpida, les tres preguntes següents: 

			Pregunta 1: Si una bola de beisbol i un bat de beisbol valen 1,1 euros tots dos, i el bat val un euro més que la bola, quant costa la bola?

			Pregunta 2: Si 5 màquines fan 5 caramels en 5 minuts, quant tardaran 100 màquines a fer 100 caramels?

			Pregunta 3: En un llac hi ha nenúfars. Cada dia, l’àrea ocupada pels nenúfars es duplica. Si ha tardat 48 dies a cobrir tot el llac, quant va tardar a cobrir la meitat del llac?

			D’entrada aquestes tres preguntes poden semblar ridícules i poc indicatives de la paciència que té la persona que contesta. Però fixeu-vos que totes tres tenen una resposta «òbvia» i «immediata»…, però equivocada. Aquesta és la resposta que salta a la vista d’entrada. La gent impacient la dona com a bona. La gent pacient i amb autocontrol, per la seva banda, continua pensant una mica més, descobreix que la resposta òbvia és equivocada i no para fins que troba la solució correcta. 

			A la primera pregunta, la solució que ens ve immediatament al cap és que la bola val 10 cèntims i el bat val 1 euro. Si pensem una mica, però, de seguida ens adonarem que aquesta resposta no pot ser vàlida ja que si la bola val 10 cèntims i el bat val un euro més que la bola, el bat ha de valer 1,1 euros. El problema és que si sumem 1,1 més 0,1 ens dona que tots dos junts valen 1,2 i no 1,1 tal com diu l’enunciat. La resposta immediata, doncs, és incorrecta. La resposta correcta és que la bola val 5 cèntims i el bat 1,05 euros. En aquest cas, el bat val un euro més que la bola i tots dos sumats valen 1,1. No era la resposta immediata, però tampoc no era tan difícil!

			A la segona pregunta, la resposta impulsiva és que si 5 màquines tarden 5 minuts a fer 5 caramels, aleshores 100 màquines tardaran 100 minuts a fer 100 caramels. Suposo que aquesta resposta «intuïtiva» ve de fer la seqüència 5/5/5 i 100/100/100. Però, si ho pensem una mica, veurem que si 5 màquines fan 5 caramels en 5 minuts, això vol dir que cada màquina produeix un caramel cada 5 minuts. Per tant, en 5 minuts, dues màquines faran 2 caramels, tres màquines en faran 3… i 100 màquines produiran 100 caramels. La resposta correcta és, doncs, que 100 màquines tardaran 5 minuts (i no 100 minuts) a fer 100 caramels. De nou, la resposta «òbvia» i «immediata» és un esquer que fa picar els impacients que no tenen ganes de continuar barrinant més enllà del que sembla obvi. 

			A la tercera pregunta, la intuïció ràpida ens porta a respondre 24. Si el nombre de nenúfars es dobla cada dia i ha tardat 48 dies a omplir-se, el llac va tardar 24 dies a estar mig ple. Suposo que la falsa intuïció prové del fet que 24 és la meitat de 48. Però, de nou, aquesta resposta immediata és incorrecta. Si l’àrea es dobla cada dia, i el dia 48 el llac és ple, vol dir que el dia abans (el 47) era mig ple (ja que si cada dia es duplica, ahir havia de tenir la meitat de superfície coberta). Per tant, el llac no estava mig cobert el dia 24 sinó el dia 47! 

			Com us ha anat el test? Heu encertat les tres respostes? O només dues? O una? O cap? Segons Dan Kahneman, el nombre de respostes correctes és un petit indicador del vostre grau de paciència i autocontrol. Si heu donat la resposta esquer (la resposta «òbvia» però equivocada), no heu tingut prou paciència per continuar pensant més enllà del que era intuïtiu. Si us heu adonat que la solució «òbvia» era incorrecta i heu continuat fent càlculs, teniu una mica més de paciència i autocontrol. 

			 

			 

			Estem condemnats?

			 

			Tota aquesta anàlisi psicològica de la nostra capacitat d’autocontrol ens pot semblar sorprenent i depriment alhora. Al cap i a la fi, sembla que diguem que estem predeterminats: si a l’edat de quatre anys ja caiem en la temptació de les llaminadures, la resta de la nostra vida serà un gran desastre: obtindrem males notes, males feines, salaris baixos; serem grassos, addictes a l’alcohol i a les drogues; ens divorciarem tres vegades i morirem de malalties venèries sense arribar mai a la vellesa! A tots els que hàgiu pensat això deixeu-me que us digui: no sigueu tan impacients ni tragueu conclusions precipitades perquè aquesta no és la veritable lliçó d’aquest capítol!

			La clau dels estudis del professor Walter Mischel no és que l’autocontrol i la paciència que tenim els humans estigui gravada a l’ADN i que o bé la tenim des de ben petits, o bé no la tenim. La lliçó més important rau en el comportament dels nens i nenes que no van caure en la temptació. Recordeu que hem dit que alguns infants s’aixecaven i marxaven perquè no volien tenir aquella cosa tan apetitosa davant dels nassos? I que alguns es posaven les mans sota les cuixes, com si intentessin evitar el gest automàtic d’agafar-la? O que d’altres es posaven a xiular o cantar mentre miraven el sostre? O que fins i tot n’hi va haver un que es va posar a xerrar amb un penjador de roba que hi havia a la paret com si fos un ésser humà?

			Tots aquests nens feien una cosa que avui dia els psicòlegs anomenen «assignació estratègica de l’atenció». O, dit d’una manera més planera, els nens desviaven el pensament per no parar atenció a la llaminadura que els estava temptant. La millor manera de no caure en la temptació era no deixar que entrés al cervell. Per contra, Mischel es va adonar que els nens que acabaven cedint i menjant la llaminadura, se la miraven fixament durant una bona estona i no deixaven de pensar-hi. Això feia que la temptació fos cada cop més gran fins que, al final, hi sucumbien.

			Això va portar Mischell a concloure que els nens no estaven predeterminats. Els que no queien en la temptació no eren biològicament diferents (recordeu que fins i tot n’hi ha via dues, les filles de Mischel, que eren bessones amb el mateix ADN i que havien tingut un comportament diferent!). La diferència no era, dic, la biològica, sinó el fet que els nens que no cedien al desig havien utilitzat tècniques de distracció. La bellesa d’aquesta descoberta és que aquestes tècniques no són innates sinó que es poden ensenyar i entrenar. 

			Per comprovar que la clau no era l’ADN sinó les tècniques de distracció mental, el mateix professor Mischel va repetir l’experiment amb uns altres nens. De nou, uns van claudicar i van caure en la temptació de la llaminadura, i uns altres no. Als que hi havien sucumbit, els va deixar repetir l’experiència però abans els va ensenyar uns trucs sobre com desviar l’atenció: «Xiula, parla, aixeca’t, o no miris el caramel». O «si el mires, intenta visualitzar-lo dins un marc i imagina’t que és una pintura d’una llaminadura». El resultat és que, quan els mateixos nens que havien caigut en la temptació de sobte usaven aquestes tècniques, passaven a poder resistir-s’hi: les tècniques d’autocontrol i paciència, doncs, es podien aprendre!

			La implicació de tot això és que seria molt important que a les escoles s’ensenyessin tècniques d’autocontrol. Fins ara a les escoles s’han ensenyat coneixements: matemàtiques, ciències naturals, història, geografia o llengua anglesa. Els nens i les nenes que tenen l’autocontrol i l’autodisciplina per estudiar, acaben superant totes les barreres i els exàmens que els posem al llarg de la vida, acaben la carrera amb bones notes, obtenen bones feines i guanyen salaris elevats en feines de prestigi. Però què passa amb tots aquells infants que, pel que sigui, no tenen l’autocontrol que els permetria explotar el seu talent innat? Doncs que el sistema educatiu els expulsa i els fa fora. Perquè a l’escola s’ensenya la matèria que s’ha d’aprendre, però no pas les tècniques d’autocontrol.

			Deixeu-me que transposi tot això en primera persona. Jo vaig acabar els estudis de secundària en un institut públic de Sabadell als disset anys, i vaig anar a la Universitat Autònoma, on vaig acabar la carrera d’Economia amb vint-i-dos anys. Després vaig anar a la Universitat de Harvard a fer un màster i un doctorat. Es pot dir que soc un producte reeixit de tot aquell sistema educatiu. Però, mirant enrere, veig que aquells eren anys plens de temptacions: tota la gent del meu entorn anava de festa cada dia, feia tota mena d’esports (jo formava part d’un equip de futbol i d’un d’hoquei sobre patins), alguns començaven a tenir cotxes o motos, anaven d’excursió i feien viatges i… començàvem a experimentar amb Homo sapiens de l’altre sexe. Molts dels meus amics i companys de classe van abandonar els estudis entre la secundària i la universitat: uns volien comprar-se una moto i això requeria diners i treballar; d’altres es van voler dedicar al futbol o al tenis; d’altres es van dedicar a lligar tot el dia a totes les discoteques que podien, i, finalment, d’altres (massa) van caure al món de la droga. Jo, en canvi, em vaig dedicar a estudiar tots aquells anys. És clar que sortia, que tenia nòvies i que jugava a futbol i a hoquei. Però no tenia ni moto, ni cotxe, ni diners per prendre copes a la discoteca.[2] I em mirava amb enveja aquells amics meus que havien deixat d’estudiar i que tenien feina, cotxe, moto i calés per convidar a copes els dissabtes a la nit. Però alguna cosa em deia que jo havia de sacrificar tot allò per continuar estudiant. I ho vaig fer. Per què ho vaig fer? Doncs no en tinc la més mínima idea! Va ser l’atzar de la vida… i aquest és el gran problema del nostre sistema educatiu! No hauria de respondre a l’atzar. Els nens haurien de poder adquirir les eines d’autocontrol i autodisciplina que els permetessin tenir paciència i superar la temptació que els pot desviar cap a un camí equivocat. Deixar les coses en mans de l’atzar és massa perillós i abandona massa nens i nenes pel camí. La bona notícia és que aquestes tècniques es poden ensenyar. Només cal que ens ho prenguem seriosament i ens hi posem.

			 

			 

			La família

			 

			Als Estats Units s’ha detectat que cada cop hi ha més directius d’èxit que són nord-americans d’origen asiàtic i no pas els que tradicionalment han triomfat, que són els caucàsics d’origen europeu. Alguns investigadors han intentat esbrinar per què. Quan dic nord-americans d’origen asiàtic vull dir que no són immigrants de primera generació sinó de segona o tercera generació. Això vol dir que han anat a escoles nord-americanes i, per tant, tenen exactament la mateixa educació que els nens i nenes caucàsics d’origen europeu. Si tenen la mateixa educació, per què els resultats són tan diferents?

			La resposta ens la dona un experiment que un grup de psicòlegs va fer amb infants d’orígens diferents. A tots ells se’ls va plantejar un problema matemàtic molt complicat. Se’ls va dir que tenien una mitja hora per solucionar-lo. El problema era tan complicat que, en realitat, no tenia solució. Però l’examen no estava dissenyat per veure si els estudiants d’origen asiàtic sabien més matemàtiques que els d’origen europeu, sinó per esbrinar quanta estona tardaven uns i altres a llançar la tovallola. Quin va ser el resultat? Doncs que els anglosaxons sistemàticament claudicaven abans que acabés la mitja hora. En canvi, quan sonava la campana que indicava el final del temps, tots els nens d’origen asiàtic continuaven intentant solucionar el problema. El que distingia uns i altres no eren els seus coneixements de matemàtiques sinó la perseverança a l’hora de solucionar el problema. 

			Les diferències entre els dos grups de joves no provenen del que aprenen a l’escola. Al cap i a la fi, tots van als mateixos col·legis! La diferència d’actitud davant dels problemes ve del que aprenen a casa, de la cultura que els imbueixen els pares, els familiars i els amics. I és que la cultura anglosaxona (i la nostra també) glorifica els nois i noies que se suposa que tenen intel·ligència i talent innats i que són capaços d’aprovar sense esforçar-se. De fet, els nens mai no confessen que s’han passat hores i hores estudiant. A casa nostra, els alumnes empollons que estudien molt són menyspreats i menystinguts pels altres, que fins i tot els qualifiquen de «matats». A l’Àsia la cosa és molt diferent. Allà és venera l’esforç i la dedicació. Els nens que dediquen moltes hores a estudiar, treballar, practicar o entrenar són vistos com exemples de maduresa mental i són lloats per tothom.

			De fet, hi ha pedagogs que diuen que la clau està en com els pares lloen els seus propis fills.[3] La doctora Gwen Dewar (que escriu a www.parentingscience.com) sosté que el problema que hi ha a Occident és que, des dels anys cinquanta està ben vist que els pares lloïn les aptituds innates dels seus fills: quan fan una cosa ben feta, se’ls diu coses com «ets molt llest!», «que intel·ligent que ets!». La idea és que si repetim mil vegades aquest tipus de floretes, els nens adquireixen autoconfiança per anar per la vida.

			El problema, diu la doctora Dewar, és que aquest tipus de lloances pot portar els nens a no voler fer coses que creuen que els poden sortir malament, perquè això portaria els pares a pensar que no són tan llestos. Per això abandonen els problemes que són difícils de solucionar, per això no exploren els límits del desconegut, per això no tenen l’autocontrol necessari per perseverar quan les coses es compliquen. Això també explica que els nens i nenes a qui es lloa la intel·ligència intentin fer trampes quan les coses no els surten bé, o que intentin mentir als pares sobre els resultats dels exàmens. També explica que siguin molt més competitius… però només en les coses que se’ls donen bé (per demostrar que, efectivament, són tan llestos com els diuen). 

			El problema de tot això és que dir a un nen que «és llest» implica, d’alguna manera, lloar els seus dons naturals, la seva genètica. Uns dons i una genètica que el nen no pot canviar. Per això intenta evitar activitats que poden «demostrar» que no és tan llest com es pensen els pares o intenta fer trampes o mentir quan pensa que es descobrirà que no té tant talent innat com diuen els seus progenitors.

			Les famílies d’origen asiàtic, per contra, no tendeixen tant a lloar la intel·ligència natural dels nens sinó la seva capacitat de treball i la seva perseverança. Els pares no diuen als seus fills «que llest ets» sinó «que bé que t’hagis esforçat tant». Si els pares lloen l’esforç i no pas la intel·ligència natural, els nens tendiran a esforçar-se. La genètica natural no es pot canviar. La quantitat d’esforç, sí! Això explicaria que els nens asiàtics tendeixin més a assumir reptes difícils o a intentar aprendre noves estratègies per solucionar problemes. Aquesta mena de petits detalls que sovint passen desapercebuts són el que, segons la doctora Dewar, acaben determinant si un nen o una nena té l’autocontrol necessari per esforçar-se i aprofitar el seu talent natural.

			A banda del que diem als nens i de com els lloem, també te importància el tipus de jocs a què juguem o les activitats que fem. Jocs com el de les cadires musicals (quan sona la música, dones voltes a les cadires, i quan la música s’atura, t’asseus), el del semàfor (passes quan està verd, i quan està vermell, t’atures) o el del Simon (aquell joc que consisteix a memoritzar seqüències de sons musicals).[4] També recomanen jocs que inclouen planificació i estratègia (com els escacs) o parlar amb un mateix (una cosa que, quan siguin més grans, anomenaran «pensar en veu alta» i que faran constantment quan arribin al món de l’empresa). 

			També recomanen tocar en una orquestra, cantar en una coral infantil o practicar esports d’equip: això fomenta la coordinació i la disciplina, i els nens aprenen que no poden fer el que els surt dels nassos a cada moment, sinó que s’han de coordinar amb els altres nens. El malaurat Carles Capdevila, un periodista que va dedicar els darrers anys de la seva vida a pensar i escriure sobre educació, ho va explicar d’una manera deliciosa:

			«Quan sento a parlar d’ordre, disciplina i uniformes, penso en una coral infantil. Criatures amb samarreta blanca i pantalons negres, educats en l’exigència musical i en l’acceptació de les regles del grup. Ara cantes, ara calles i escoltes, tot esperant el teu torn. Hi he vist arribar els meus fills als quatre anys, i al primer recital nadalenc passes vergonya: el teu va tard, es grata el cap sense parar i a mitja cançó es gira d’esquena. Tres anys després t’adones que li han educat l’orella i el ritme, però també la paciència, el respecte pel torn, la concentració, la precisió. Ha acceptat que hi ha algú que dirigeix, i quan tothom és al seu lloc i fa el que toca, tot sona bé. Canten en llengües diferents, fan intercanvis amb altres cors, coneixen canalla, tenen directores (i alguns directors) joves, amb talent i passió, que els ensenyen disciplina social i musical amb tota l’alegria del món. Quan acaba el concert, els pares ens hem d’eixugar la bava que ens ha caigut, orgullosos de comprovar que el secret de l’harmonia és a l’esforç i la contenció. Els cantaires surten contents: s’han divertit, han participat del plaer de convertir veus individuals en art col·lectiu. Tant els que enyoren l’autoritarisme reaccionari i malentès com els que denuncien i ridiculitzen qualsevol crida a favor de recuperar l’autoritat i educar en l’ordre haurien d’anar a un concert i deixarien d’estar tan desconcertats».

			 

			 

			Ulisses i les sirenes

			 

			La gran lliçó d’aquest capítol és que l’autocontrol és necessari per tenir paciència i que vèncer la temptació del plaer immediat no és una cosa innata sinó que es pot ensenyar. I aquesta és, en realitat, la raó per la qual he començat amb la història d’Ulisses i les sirenes. La part que sovint passa desapercebuda d’aquest famós capítol de l’Odissea d’Homer és la conversa que Ulisses manté amb la fada Circe, la veritable protagonista de la història. Sí, és cert que Ulisses aconsegueix escoltar els cants de sirena sense fer naufragar el vaixell. I també és cert que els mariners aconsegueixen remar sense caure en la temptació. Però tot això ho aconsegueixen perquè segueixen els consells de la fada. La gran lliçó de la història d’Ulisses i les sirenes, doncs, no és que Ulisses sigui un heroi capaç de resistir els cants de sirena. La gran lliçó és que hi ha mecanismes que ens permeten no caure en la temptació i que aquests mecanismes es poden ensenyar, tal com la fada Circe els va ensenyar a Ulisses. Ensenyem-los, doncs, als nostres infants!
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			El que no es veu

			 

			 

			 

			Els aborígens de la Melanèsia i Sherlock Holmes

			 

			Un grup d’antropòlegs que va visitar les illes de la Melanèsia (a l’oceà Pacífic, a l’est de Papua Nova Guinea, entre la Polinèsia i la Micronèsia) va detectar que els aborígens es comportaven d’una manera estranya: derruïen arbres i construïen una mena de camins rectes d’un quilòmetre o d’un quilòmetre i mig que semblaven unes pistes d’aterratge. Al costat i al llarg del camí col·locaven dotzenes de torxes enceses i, al final de tot, una cabana de fusta on hi havia un home amb dos mitjos cocos posats al cap com si fossin auriculars. D’un d’aquests cocos en sortia una canya de bambú. Semblava ben bé una antena. L’home dels cascs de coco movia els braços com si fossin les aspes d’un molí mentre la resta del poble romania al costat de la pista mirant el cel. S’hi passaven hores i hores. Era com si esperessin un platet volador amb extraterrestres que els hagués de retornar a la nau mare. D’entrada, els estudiosos occidentals no entenien què feien aquestes tribus mil·lenàries. Presentaven un comportament estrany i el volien estudiar. 

			Els economistes, com els antropòlegs, també intentem analitzar el comportament humà, no el de les tribus ancestrals, sinó el dels humans actuals. I això és complicat perquè els humans de vegades actuem de manera racional i òbvia, però de vegades ho fem responent a factors que costen de veure. Al llibre Estrella de plata (Silver Blaze), el llegendari investigador Sherlock Holmes i el seu col·lega, el doctor Watson, investiguen la desaparició del cavall de carreres Estrella de Plata i la mort del seu preparador, John Straker, d’un fort cop al cap. A Anglaterra, les carreres de cavalls són molt importants, no només des del punt de vista social (recordeu les carreres d’Ascot, on l’alta societat es presenta amb barrets extravagants), sinó també des del punt de vista econòmic, gràcies als diners que mouen les juguesques. La desaparició d’un cavall estrella té, doncs, una gran transcendència.

			L’inspector Gregory, de Scotland Yard, dedueix que algun lladre intentava robar l’Estrella de Plata i, just quan ho estava fent, va aparèixer l’entrenador del cavall, John Straker, i el va enxampar. El lladre s’hi va enfrontar i el va matar d’una forta garrotada al cap. Abans de tancar el cas, pregunta a Sherlock Holmes: «Hi ha alguna cosa més que voldria saber del cas?». Holmes li contesta: «Sí, m’agradaria saber què pensa vostè del curiós incident del gos durant la nit de l’assassinat». L’inspector respon: «Però si el gos no va fer res! Ni tan sols va bordar!». I Holmes constata: «Aquest és precisament el curiós incident: que ni tan sols va bordar!». 

			Resulta que Sherlock Holmes ha observat que el gos no va dir res durant la nit del crim i n’infereix que l’autor dels fets ha de ser algú conegut. Si no, el gos hauria bordat! L’única persona a qui el gos no hauria bordat era el preparador. Així, Sherlock Holmes arriba a la conclusió que va ser el mateix John Straker qui va intentar robar l’Estrella de plata tot aprofitant el silenci i la foscor de la nit. El cavall va notar que passava alguna cosa estranya, ja que el seu entrenador mai no el treia a passejar de nit. Es va posar nerviós, li va donar una coça al cap que el va matar, i va arrencar a córrer: ni robatori ni assassinat, tot ho havia fet el preparador. Per això el gos no havia bordat.

			Aquesta famosa història de Sherlock Holmes s’ha convertit en l’exemple paradigmàtic d’aquelles situacions en què la clau no rau en el que passa, se sent o es veu, sinó en el que no passa, no se sent o no es veu. I, molt sovint, en economia passa el mateix: la clau de molts dels secrets de l’economia s’amaga, precisament, en el que no es veu.

			 

			 

			L’ efecte cobra

			 

			A diferència de la física, que tracta amb objectes inerts, l’economia tracta amb persones que prenen decisions. Els objectes inerts no prenen decisions. Quan un físic analitza el comportament d’una bola d’acer en el buit, observa que la bola sempre cau amb la mateixa acceleració. Però si intenta analitzar el comportament d’una persona s’adonarà que els humans responen a incentius. La persona analitzada mirarà si guanya més diners llançant-se al buit o no llançant-s’hi: mirarà si hi ha subsidis, impostos, regulacions, lleis, o maneres de saltar-se les regulacions i les lleis, abans de prendre la decisió de llançar-se. És a dir, la persona prendrà decisions segons els incentius que hi hagi i aquestes decisions podrien acabar motivant que, en lloc d’anar en una direcció, la persona acabi agafant-ne una altra. 

			Isaac Newton mateix, segurament el físic més influent de tots els temps, després de perdre tots els seus estalvis en una inversió mal dissenyada, va dir: «Jo puc calcular el moviment dels cossos celestials, però no la bogeria de les persones».

			I aquesta és una de les feines més difícils que tenim els economistes: analitzar no la bogeria però sí el comportament de les persones. És a dir, estudiar com un impost, un subsidi, una regulació, un aranzel, un preu o qualsevol altra política afectarà el comportament dels ciutadans. Això és molt important, ja que aquest comportament pot acabar provocant que l’efecte de l’impost, el subsidi, la regulació, l’aranzel, el preu o la política sigui exactament el contrari del que esperen els polítics o els analistes amateurs que no entenen el paper dels incentius. 

			Quan els anglesos van intentar colonitzar l’Índia, es van haver d’enfrontar a tres exèrcits. El primer era un exèrcit d’éssers humans, concretament, d’holandesos. Al segle XVII, anglesos i holandesos lluitaven constantment per dominar el subcontinent indi i poder enriquir-se exportant-ne les famoses espècies cap a Europa. Els britànics van lluitar contra els holandesos amb les eines militars tradicionals: la infanteria, l’artilleria i la cavalleria. Van haver de superar tres guerres, però al final van guanyar i es van quedar l’Índia.

			El segon exèrcit era el dels mosquits. L’Índia era un país infestat de diverses malalties tropicals. Entre elles, destacava la malària o paludisme, una afecció causada per un protozou anomenat Plasmodium i transmesa pel mosquit Anopheles. En aquella època, la malària no tenia cap solució mèdica. De fet, encara avui, en ple segle XXI, els metges no han aconseguit erradicar la malaltia i gairebé mig milió de persones moren anualment víctimes del paludisme. Per lluitar contra la malària els anglesos prenien quinina, que és el component que també dona el gust amarg a l’aigua tònica. Per reduir-ne l’amargor, els britànics van decidir barrejar la tònica amb una mica de ginebra i així, de rebot, van inventar el gintònic! 

			El tercer exèrcit era el més perillós de tots. Estava format per milions de cobres verinoses, capaces de matar un ésser humà en menys de trenta minuts. La cobra era un problema per a l’exèrcit, així com per a les famílies angleses que volien anar a viure a la nova colònia. Per lluitar contra aquella plaga rèptil, els britànics no van utilitzar ni soldats ni gintònics. Van utilitzar una arma molt més temerària: economistes! Sí, sí! Economistes! Els economistes van dir al govern britànic que no era rendible utilitzar soldats per eliminar les serps i que seria molt més eficient servir-se dels mateixos ciutadans indis. Per això, calia donar incentius monetaris als indis perquè dediquessin el temps a matar cobres. En aquest sentit, van decidir pagar cent rúpies per cada cap de cobra morta que els indis portessin a les autoritats britàniques. Van pensar que això faria que tothom es posés a caçar cobres i que, en qüestió de mesos, no quedaria ni una sola serp en tota l’Índia.

			Malauradament, la cosa no va anar tal com havien pensat els economistes: els indis van començar a portar centenars de milers, milions de caps de cobra, i els anglesos van pagar. Però com més caps de cobra pagaven, més serps semblava que hi havia per tot arreu. Lluny de posar fi a les cobres, el problema semblava cada dia més gros!

			El cas és que els indis, que eren i són gent emprenedora, de seguida es van posar a fer números: cada cobra ponia uns quaranta ous l’any. La major part d’aquests ous eren devorats per depredadors naturals i no es convertien en serps adultes. «Si en lloc d’estar exposats als perills de la natura, els ous de cobra són protegits i nodrits pels humans —van pensar els emprenedors indis—, cada serp acabarà generant quaranta cobres més i, en lloc de cobrar cent rúpies ara, en podrem cobrar 4.000 d’aquí a un any.» És més, «si en lloc de vendre aquestes quaranta cobres, fem que es reprodueixin, la cobra original acabarà generant 1.600, 64.000 o 2,5 milions i mig de cobres». Resultat? Milions d’emprenedors indis es van posar a criar cobres! Era per això que cada cop n’hi havia més!

			El gran problema per als britànics, però, encara havia d’arribar: quan es van adonar que el programa de recompenses no funcionava, el van anular. I, és clar, quan els indis van veure que ja no cobrarien per les cobres, les van deixar anar. El resultat va ser que, al final, hi havia més serps als carrers de l’Índia que no pas al principi. Per no pensar correctament en les reaccions dels éssers humans, la política d’erradicació de cobres havia obtingut un resultat exactament contrari al desitjat! El fracàs de la política índia va ser tan monumental i es va fer tan famós, que els economistes van agafar-ne el nom per descriure la llei de les conseqüències no desitjades. L’anomenem «efecte cobra»: això és, quan un no té en compte la reacció dels humans a una determinada política econòmica, les conseqüències finals d’aquesta política sovint són els contraris als que es buscaven. L’efecte cobra és el que abans s’anomenava «sortir el tret per la culata» i ens demostra la importància de fer anàlisis econòmiques correctament. Les anàlisis superficials o amateurs sovint acaben portant solucions màgiques, «fàcils»… i equivocades!

			Un exemple d’efecte cobra el va viure l’Estat francès. El 2012, el president francès, el socialista François Hollande, va augmentar l’impost sobre la renda per als més rics fins al 75% per a la gent que guanyava més d’un milió d’euros. L’objectiu era que els més rics paguessin a l’erari francès una part més important per les seves fortunes. Aquest objectiu podria ser lloable i fins i tot es podria argumentar que és just i ètic que els rics paguin tant. No ho sé. El que sí que sé és que Hollande i els seus assessors fiscals no van tenir en compte la reacció que tindrien els rics, que va ser marxar del país. Un dels casos més famosos va ser el de l’actor Gérard Depardieu, que va emigrar a Rússia i va passar a pagar tots els impostos a l’estat de Vladimir Putin. Com Depardieu, la resta de rics van traslladar les seves residències a Bèlgica, Holanda, els Estats Units o Irlanda i la conseqüència va ser que França no va recaptar més impostos tal com volia Hollande, sinó menys. En veure el fracàs monumental de la seva política, Hollande es va fer enrere només dos anys després d’haver-la implementat. L’efecte cobra en versió fiscal!

			Una altra il·lustració de la llei de les conseqüències imprevistes la tenim en la política aranzelària dels Estats Units. Gràcies a la seva superior tecnologia i a una eficiència productiva envejable, els coreans podien produir acer a preus molt més baixos que els nord-americans. El president George W. Bush va decidir que això costava molts llocs de treball als fabricants d’acer estatunidencs i, amb l’objectiu de recuperar aquesta ocupació «perduda», va aplicar uns impostos a les importacions d’acer coreà. Els impostos als béns importats s’anomenen «aranzels». El problema és que ni Bush ni els seus assessors econòmics es van adonar que, en posar un impost a l’acer coreà, el preu de l’acer augmentaria i això faria que algunes empreses que utilitzaven acer haguessin de tancar les portes: productors de neveres o cotxes van marxar dels Estats Units i tota l’ocupació que es va guanyar al sector de l’acer es va perdre als sectors que utilitzaven acer. Un cop dat i beneït, l’efecte total de l’aranzel no va ser augmentar el nombre de llocs de treball als Estats Units, sinó disminuir-los.

			L’efecte cobra es manifesta també en situacions que no tenen res a veure amb l’economia. Un bon dia, el fotògraf nord-americà Kenneth Adelman va publicar al web una fotografia aèria de la casa de la cantant Barbara Streisand. La veritat és que, d’entrada, la foto va passar desapercebuda i poca gent la va veure. I aleshores la cantant va cometre un error greu: ella no volia que la gent sabés on vivia i va portar el fotògraf als tribunals acusant-lo de violar la seva intimitat i privacitat. Arran de l’escàndol judicial, milions de persones van entrar al web a veure la casa de Streisand i una foto que havia passat desapercebuda va ser una de les més vistes de Califòrnia. Barbara Streisand no volia que ningú sabés com i quina era la seva casa i, com que no va calcular les conseqüències de les seves accions, va aconseguir que tothom la veiés. Exactament el contrari del que pretenia. Però la cosa, per a la pobra cantant californiana, no va acabar aquí. El seu fiasco es va fer tan famós que cada cop que algú vol que no es vegi una cosa, intenta prohibir-la i aconsegueix que tothom la miri, s’ha passat a dir «l’efecte Streisand»!

			Alguns exemples paradigmàtics de l’efecte Streisand ens els ofereix l’Església catòlica: molt sovint les autoritats vaticanes o altres grups catòlics decideixen que una determinada pel·lícula no és recomanable i demanen que la gent no la vagi a veure. Això va passar, per exemple, amb El codi Da Vinci, de Ron Howard, el 2006, o amb The Last Temptation of Christ, de Martin Scorsese, el 1988, entre altres films. El que passa en aquests casos és que les crides al boicot apareixen a la premsa, es crea una gran controvèrsia i això encurioseix tot de persones que no tenien pensat anar a veure la pel·lícula. El resultat és que acaba tenint més espectadors dels que hauria tingut sense el boicot. És l’efecte cobra en versió cinematogràfica!

			Finalment, deixeu-me posar un exemple més casolà que tots tenim ben present… als nostres ordinadors i telèfons mòbils. Per causa dels hackers que envaeixen els ordinadors de tot el món, les empreses demanen que posem contrasenyes (passwords) cada cop més complicades per accedir als ordinadors, comptes de correu electrònic, comptes bancaris, diaris, iTunes o altres llocs de subscripció: ara ja no podem triar el nom del nostre gos sinó que hem de posar una majúscula, una minúscula, un caràcter estrany i unes xifres. És més, cada tres mesos ens envien un missatge perquè canviem la contrasenya. Com que és difícil recordar aquestes contrasenyes complicades i canviants, el que molts fan es apuntar-se-les en algun fitxer de l’ordinador. Conseqüència? Doncs que ara és molt més fàcil per a un hacker accedir a tots els nostres comptes: només ens ha d’entrar a l’ordinador i buscar el fitxer on tenim apuntades totes les contrasenyes! La cobra dins del nostre ordinador!

			 

			 

			El cost d’oportunitat

			 

			Si el primer problema associat amb el que no es veu són les reaccions imprevistes dels éssers humans, el segon problema és l’error que sovint cometen els analistes que no entenen el veritable cost de les coses. Molts creuen que el cost d’un producte o un servei és el preu que es paga per obtenir-lo. Però això és un error greu. El veritable cost de les coses no és el preu que es paga per elles, sinó el que se sacrifica per obtenir-les, que és molt diferent. Això és el que els economistes anomenen «cost d’oportunitat». 

			Errar a l’hora d’entendre el cost real d’un bé o servei pot acabar tenint conseqüències catastròfiques.

			Les societats rurals del món emergent tenen un problema considerable: una gran majoria de les nenes (i el problema passa més amb les nenes que amb els nens) abandonen l’escola quan són ben petites. Al món emergent, no tenir educació té repercussions nefastes en el benestar de la nena i dels seus descendents: les nenes, noies i dones sense formació acaben tenint salaris molt més baixos la resta de la vida, acaben casant-se molt més joves, tenint molts més fills i la salut d’aquests fills és més fràgil. De fet, la mortalitat infantil (el nombre de nens que moren de malalties prevenibles abans de complir cinc anys) està directament relacionada amb el nivell educatiu de la mare. No és sorprenent, doncs, que governs de tot el món facin tots els esforços possibles per evitar que les nenes abandonin l’escola tan joves. 

			La major part dels governs al llarg de la història han pensat que la millor manera d’aconseguir aquest objectiu és que l’escola sigui gratuïta. És a dir, creuen que si el cost d’estudiar és zero, les nenes acabaran quedant-se a l’escola. Hi ha molts països que consideren que el cost d’anar a l’escola és la matrícula, i per això la seva política ha estat fer que la matrícula sigui totalment gratuïta. Però les nenes han continuat sense anar a l’escola. Després han pensat que el cost de veritat no només era la matrícula, sinó que també s’han d’incloure els llibres, els uniformes i el transport (a les zones rurals dels països emergents, les escoles són a tres o quatre hores de distància dels pobles on resideixen les nenes). Això pot no semblar una gran quantitat de diners per a nosaltres, però pot representar una gran part del salari dels pares. Per eliminar aquest cost, molts governs van seguir la política de fer que també els llibres, els uniformes i el transport fossin gratuïts. Però les nenes continuaven sense anar a l’escola!

			Així estaven les coses quan Ernesto Zedillo, un economista format a la Universitat de Yale, als Estats Units, va arribar a la presidència de Mèxic l’any 1994. Com a bon economista, Zedillo sabia que el cost de les coses no és el preu que tenen, sinó el que sacrifiquem per aconseguir-les. Òbviament, el cost de l’educació de les nenes mexicanes inclou els diners que han de pagar les matrícules de l’escola, els llibres i el material, els uniformes i el transport. Però Zedillo va veure que hi havia un cost encara més important: les nenes que abandonaven l’escola ho feien perquè eren pobres i necessitaven treballar. I quan una nena va a l’escola, no pot treballar al mateix temps. És a dir, quan una nena va a l’escola deixa de guanyar o «sacrifica» el salari que hauria de guanyar si, en lloc d’anar a rebre classes, estigués treballant al camp o a la fàbrica. Per tant, des del punt de vista dels pares, una part important del cost d’educar una nena és el salari que deixa d’aportar a casa. 

			Ernesto Zedillo, que era i és un bon economista, va entendre això, i va decidir que l’única manera de fer que el cost de l’educació fos realment zero era pagar una mena de salari per anar a classe. D’aquesta manera, els pares rebrien els diners de la nena tant si treballava com si estudiava i, per tant, deixarien que anés al col·legi. Amb aquest objectiu, Zedillo va introduir un programa que va anomenar Progresa, a través del qual les nenes dels estats més pobres de Mèxic (Guerrero, Chiapas i Oaxaca) rebrien un salari a canvi d’anar classe. De fet, les nenes no només havien d’anar-hi, sinó que també havien de passar revisions mèdiques i menjar de manera saludable. L’èxit de Progresa va ser espectacular:[1] les nenes no sols es van quedar a l’escola, sinó que van continuar estudiant de manera massiva. Moltes d’elles van anar a la universitat, van acabar obtenint millor ocupació, remunerada amb salaris més alts, i tant elles com els seus fills van gaudir d’una salut més bona. L’èxit del programa Progresa va ser tan rotund que governs de tot el món emergent el van copiar d’una manera o una altra. La diferència entre pobresa i riquesa, educació o analfabetisme, salut o malaltia pot acabar depenent del fet que els polítics i els analistes entenguin que el veritable cost de les coses no és el preu sinó el que un sacrifica per aconseguir-les. És a dir, el cost de les coses és el cost d’oportunitat!

			 

			 

			Els costos no monetaris

			 

			Una altra font d’errors recurrents que cometen analistes amateurs és no entendre que, molt sovint, els costos de les coses no són necessàriament diners. El 1998, una escola bressol de la ciutat israeliana de Haifa es va adonar que molts pares arribaven amb retard a l’hora de recollir els fills. Concretament, un 26% dels pares arribaven a recollir els seus fills amb més de 15 minuts de retard. Aquests retards comportaven un perjudici per a alguns dels professors, que havien de quedar-se al col·legi un cop acabat l’horari escolar per vigilar els nens que els pares encara no havien recollit. Per solucionar el problema, el director va apel·lar a l’economia: va decidir posar una multa de deu xéquels israelians als pares cada cop que arribessin tard. 

			Val a dir que deu xéquels no són una quantitat desproporcionada, però tampoc no són una quantitat negligible: deu xéquels seria aproximadament el salari d’una hora de feina d’una cangur. Això vol dir que, si un pare o una mare decidien arribar tard sempre, la broma els podia acabar costant dos-cents xéquels al mes (en preus catalans del 2017, serien uns dos-cents euros mensuals). La idea del director era que la raó per la qual els pares arribaven tard era que el cost de fer-ho per a ells era zero. Per a l’escola, però, el cost era gran, ja que havien de pagar hores extres als professors que es quedaven. El director va pensar que si posava un cost per als pares, encara que no fos gaire gran, anirien a buscar els seus fills a temps. 

			Les conseqüències d’aquesta nova política de preus a l’escola bressol van resultar força sorprenents: en lloc de disminuir, els retards es van duplicar! En lloc del 26%, de sobte el 56% dels pares arribaven tard! Com podia ser, això? No ens diu la famosa llei de la demanda que si una cosa és més cara, els usuaris tendeixen a reduir-ne la utilització? És a dir, si arribar tard resultava més car per als pares, no hauria d’haver-hi hagut menys retards? Com és que n’hi havia més? L’explicació és que el director de l’escola de Haifa va pensar que els costos d’anar a buscar els nens amb retard eren només uns costos en diners. Abans de la nova política de preus, creia ell, el cost era zero. Amb la nova política, el cost havia augmentat a deu i això hauria de desincentivar els retards, va pensar. 

			Però el director no es va adonar que, a més del cost en diners, hi havia un cost amagat: el cost de la vergonya d’obligar un professor a quedar-se expressament per cuidar els nens de pares irresponsables. El problema és que la nova política posava un preu monetari al retard (deu xéquels). Però un cop els pares pagaven deu xéquels, pensaven que el professor que s’havia de quedar a cuidar els nens ja cobrava un salari per fer-ho i, per tant, desapareixia la «vergonya» de no ser puntual. És cert que el cost en diners per als pares havia augmentat, però en desaparèixer el cost de la vergonya, resulta que el cost total havia disminuït… i això va provocar que els pares arribessin amb més retard i no menys.[2] No tenir en compte que, sovint, els costos de les coses no són necessàriament monetaris pot acabar tenint conseqüències no desitjades.

			 

			 

			La paràbola dels vidres trencats

			 

			El 1850, l’economista francès Frédéric Bastiat va escriure la història d’un nen que juga a pilota a la plaça del seu poble.[3] De sobte, la pilota impacta contra el vidre de l’aparador d’un comerç i es trenca. Surt el propietari de la botiga plorant i queixant-se dels diners que li costarà reparar el vidre i escridassant el nen que l’ha trencat. La gent que és a la plaça, en sentir la cridòria, s’hi apropa. A poc a poc es forma una rotllana que encercla el botiguer i el nen. D’entrada, la multitud dona la raó al propietari de l’aparador trencat: el pagament de la reparació li suposarà un gran cost econòmic.

			Aleshores apareix un suposat savi que diu que el trencament del vidre és una molt bona notícia per a l’economia del poble. Al cap i a la fi, el botiguer pagarà uns diners al vitraller perquè instal·li un nou aparador, però, què passarà amb aquests diners? D’entrada comportaran un benefici per al vitraller, un benefici que, segurament, es gastarà a altres botigues com, per exemple, la fleca. Això beneficiarà el forner, que segurament es comprarà unes sabates, cosa que beneficiarà el sabater. Amb els diners, el sabater segurament es comprarà peix, i això beneficiarà el peixater, que es gastarà els diners en carn, cosa que beneficiarà el carnisser… i així successivament fins a beneficiar una gran quantitat de negocis a tot el poble. Per tant, el savi sosté que no hem de renyar pas el nen, sinó que li hem de donar les gràcies, perquè la seva trapelleria acabarà tenint un important benefici econòmic per a la societat! 

			L’argument del savi és enginyós i convincent…, però té un «petit» problema: està totalment equivocat! De fet, la paràbola dels vidres trencats és un exemple del que passa en economia quan un s’oblida de la meitat de l’argument. Fixeu-vos que el savi ens explica què passarà quan el botiguer es gasti els diners comprant un nou aparador. Però per saber si això generarà més activitat econòmica, cal comparar-ho amb què passaria si el botiguer no es gastés els diners a cal vitraller. Què hauria fet el botiguer si el nen no hagués trencat el vidre i ell no s’hagués vist forçat a reparar l’aparador? Doncs segurament s’hauria gastat els diners en alguna altra cosa. Per exemple, hauria comprat roba. El venedor de roba hauria obtingut uns diners que s’hauria gastat, per exemple, a la fleca. Això hauria beneficiat el forner que segurament s’hauria comprat unes sabates, cosa que hauria beneficiat el sabater. Amb els diners, el sabater probablement hauria comprat peix, i això hauria beneficiat el peixater, que s’hauria gastat els diners en carn, cosa que hauria beneficiat el carnisser… i així successivament fins a beneficiar una gran quantitat de negocis a tot el poble. De fet, fixeu-vos que l’impacte econòmic i la cadena d’esdeveniments són exactament iguals tant si es gasta els diners a cal vitraller com si se’ls gasta comprant roba! La diferència entre l’impacte econòmic causat pel fet que es trenqui el vidre o que no es trenqui no és pas, doncs, l’activitat econòmica que s’activa arran de la reparació, ja que l’activitat econòmica que es genera és la mateixa tant si es trenca com si no es trenca el vidre. L’única diferència és que, si es trenca el vidre, la societat perd exactament el valor del vidre trencat![4]

			Hi ha molts economistes que no només no han entès la paradoxa dels vidres trencats, sinó que continuen caient en el mateix error que comet el suposat savi de la paràbola de Bastiat. Per exemple, n’hi ha que argumenten que els terratrèmols, els atacs terroristes, els tsunamis, els huracans o les guerres són bons perquè comporten un procés de reconstrucció que genera molta activitat econòmica. La realitat és que tots aquests desastres són dolents per a l’economia perquè els diners que es gasten per a la reconstrucció s’haurien gastat en altres coses i haurien generat, més o menys, la mateixa activitat, però no s’hauria patit la destrucció.

			Si fos cert que «destruir» coses és bo per a l’economia, cada cop que hi ha una crisi ens dedicaríem a destruir carreteres, ponts, edificis, estadis o aeroports. Clarament, això seria una bestiesa.

			 

			 

			La fal·làcia de composició

			 

			Us ha passat alguna vegada que, quan sou a l’estadi i el vostre equip s’apropa a la porteria i està a punt de marcar un gol, tota la gent que teniu davant es posa dreta i acabeu sense veure el gol? Per què s’alça la gent en un partit de futbol?

			Jo suposo que el primer que s’aixeca pensa que, si està dret, ho veurà millor. I té tota la raó. Si aquesta persona és l’única que es posa dreta, ho veu millor. El problema és que si tots ho fem a la vegada, aleshores ja no és cert que tots ho veiem millor! De fet, si tots ens aixequem al mateix temps, gairebé tots ho veurem pitjor. Fixeu-vos que un argument que és cert per a una sola persona («Si em poso dret, ho veig millor.») no és cert quan s’aplica al conjunt de persones («Si tots ens posem drets, tots ho veiem pitjor.»). Confondre el que és cert per a una persona amb el que ho és per a moltes és el que els filòsofs anomenen «fal·làcia de composició».

			Un altre exemple que tendeix a passar també als estadis de futbol: hi ha molta gent que marxa uns minuts abans d’acabar el partit perquè pensa que així s’estalviarà cues i arribarà abans a casa. I cadascun d’ells té raó… sempre que ells siguin els únics a marxar abans. Tots sabem que si tots decidíssim marxar cinc minuts abans, aleshores tots ens trobaríem aglomeracions i cap de nosaltres arribaria abans a casa! El que és cert quan ho fa un individu («Si marxo cinc minuts abans, m’estalvio les cues.») no és cert si ho fem tots a l’hora («Si tots els espectadors marxem cinc minuts abans, ningú no s’estalvia les cues.»). 

			La fal·làcia de composició també es dona en altres esports. Un corredor de marató que ha quedat en vint-i-cinquena posició, a nou minuts del guanyador, pot pensar: «Si a la propera carrera corro en nou minuts menys que avui, guanyaré». I té raó. Si ell, i només ell, corre la marató en nou minuts menys, acabarà guanyant. Però què passa si tots els corredors corren en nou minuts menys? Doncs que ell tornarà a classificar-se en el vint-i-cinquè lloc. És a dir, el que és cert per a un («Si corro més ràpid, tindré una millor classificació.») no és cert per al conjunt de participants («Si tots correm més ràpid, no tots tindrem una millor classificació.»).

			L’economia també està plena d’exemples en què, si un no va amb compte, pot caure en l’error que representa la fal·làcia de composició. Per exemple, cada pagès pensa que si ell (i només ell) tingués una gran collita amb moltes peres o molts préssecs, guanyaria molts diners perquè podria vendre una enorme quantitat de mercaderies. Però, què passaria si tots els pagesos de la zona, o del món, tinguessin una bona collita? Creieu que ho celebrarien amb el mateix entusiasme? Doncs segurament no, perquè si tots tinguessin una gran collita de peres, per exemple, el mercat s’inundaria de peres. I quan hi ha una gran oferta de peres en baixa el preu. Els ingressos dels pagesos depenen no només de la quantitat de peres que cullen, sinó també del preu a què les poden vendre. Si tothom tingués molt bona collita, el preu podria baixar tant que els ingressos dels pagesos podrien ser inferiors als que tindrien si tinguessin mala collita. Fixeu-vos que, si és un sol pagès qui obté una bona collita, el preu de la fruita no canvia gaire (ja que cada pagès, individualment, és massa petit per afectar el preu de mercat). Per tant, el que és cert per a un pagès («Si tinc bona collita, obtindré més ingressos per la meva fruita.»), pot no ser cert per al conjunt dels pagesos («Si tots tenim bona collita, els preus de la fruita baixaran i obtindrem menys ingressos.»).

			No tenir en compte la fal·làcia de composició pot estar tenint conseqüències catastròfiques per al medi ambient, ja que pot estar contribuint a l’extinció de moltes espècies. Quan un mariner utilitza una millor tecnologia per pescar (un millor radar, una millor xarxa, un millor vaixell o el que sigui), pensa: «Amb aquesta tecnologia més avançada, obtindré més peixos i, per tant, més diners». I té raó. Si ell, i només ell, aconsegueix treure més peixos cada cop que surt a pescar, els seus ingressos es multiplicaran. Però, què passarà si tots els pescadors adopten aquesta tecnologia nova que els permet pescar més peixos? Doncs que, entre tots, acabaran extingint les espècies capturades i, aleshores, cap dels pescadors obtindrà ingressos! De nou, el que és cert per a un pescador («Si pesco més, em faré ric.»), no és cert per al conjunt de pescadors («Si tots pesquem més, els peixos s’acabaran i ens arruïnarem.»).

			Finalment, deixeu-me que us presenti la «paradoxa de l’estalvi» que va presentar l’economista britànic John Maynard Keynes. Imagineu-vos que una sola persona redueix la seva despesa perquè vol estalviar més diners per comprar un cotxe. Menys despesa comporta més estalvi.

			Però què passaria si, en lloc de ser una sola persona, fóssim tots els ciutadans d’un país qui reduíssim la despesa per estalviar? Doncs si tots gastéssim menys, les empreses ingressarien menys (tots els diners que fins ara gastàvem i deixem de gastar, deixen d’anar a les empreses que fins ara rebien aquests diners!). Aquestes empreses no podrien pagar els mateixos salaris als treballadors ni els mateixos dividends als accionistes. Per tant, els ingressos de molts ciutadans baixarien. Com que els estalvis són la diferència entre els ingressos i les despeses, una reducció de despeses que comportés una reducció d’ingressos podria no implicar un augment dels estalvis. És a dir, el que és cert per a una persona («Si gasto menys, l’estalvi augmenta.»), no és cert per a tots alhora («Si tots gastem menys, l’estalvi nacional no augmenta necessàriament.»). Això, que Keynes va anomenar «paradoxa de l’estalvi», no és sinó un altre exemple de la fal·làcia de composició!

			 

			 

			Causalitat o casualitat?

Angela Merkel i els aborígens de la Melanèsia

			 

			Potser la cosa més important que no es veu i que genera molts problemes als analistes econòmics amateurs és la relació causa-efecte. Les dades ens mostren que dos fets tendeixen a aparèixer al mateix temps, un fenomen que els estadístics anomenen «correlació». Per exemple, quan fa vent, les aspes dels molins de vent es mouen. Quan un bosc es crema, hi ha bombers. Les dades, tanmateix, no ens donen gaire informació sobre quin d’aquests dos fenòmens és la causa i quin és l’efecte. Algun il·luminat podria arribar a pensar que són les aspes dels molins que, en moure’s, fan que hi hagi vent. Com si fossin una mena de ventiladors gegants. I algú podria pensar que són els bombers els que causen el foc. Com s’explica, si no, que cada cop que hi ha bombers a la muntanya, hi hagi foc? 

			Bé. Clarament aquests són dos exemples absurds, perquè tots sabem que el vent no és causat per les aspes dels molins i que els incendis forestals no són causats pels bombers sinó més aviat al revés: és el vent que fa moure els molins i és l’existència de foc la que fa aparèixer els bombers. 

			La cosa és menys senzilla quan parlem d’altres situacions. Per exemple, els nens que fan classes particulars a casa tendeixen a tenir pitjors notes a l’escola. Vol dir això que els professors particulars són tan dolents que empitjoren el rendiment dels estudiants? Hi ha gent que pensa que sí. De fet, en veure aquesta correlació, una degana de la Universitat de Harvard va recomanar als pares que no paguessin classes particulars als seus fills perquè no només no els ajudaven, sinó que els perjudicaven. Evidentment, aquesta degana no entenia gaire de correlació i causalitat. El que passa a les classes no és que els professors particulars empitjorin el rendiment dels estudiants que els contracten sinó que només els estudiants dolents contracten professors particulars. Al capdavall, qui contracta professors particulars? Els estudiants que sempre tenen matrícules d’honor? No! Aquests poden treure bones notes sense que ningú no els ajudi. Qui contracta professors particulars perquè els ajudin són els estudiants dolents que pensen que sense ajuda no podran aprovar. No ens ha d’estranyar, per tant, que els estudiants que contracten professors particulars tinguin pitjors notes. 

			Sabíeu que els millors cirurgians del cor són els que tenen una taxa de mortalitat més elevada entre els seus pacients? És a dir, com més reconegut és el cirurgià, més pacients es moren a les seves mans. Això també és cert per als metges que tracten el càncer: com millor és el metge, més se li moren els malalts. Si a un metge se li moren més pacients vol dir que és pitjor metge, no? Doncs no! El que passa és que els bons metges són els que acaben agafant els casos més difícils de gent que ja està a les portes de la mort. Aquests són els perfils que els metges mediocres no s’atreveixen a agafar. I, és clar, si un metge agafa els casos més difícils, el més normal és que se li morin més pacients. 

			Un fenomen «curiós» és que hi ha una relació molt forta entre la gent que dorm amb les sabates posades i la gent que es desperta amb mal de cap. Vol dir, això, que dormir amb sabates provoca mal de cap? O que la gent que pateix mal de cap s’oblida de descalçar-se? Quina és la causa i quin és l’efecte? Doncs la veritat és que ni una cosa ni l’altra. La realitat és que hi ha un tercer fenomen que és la causa de les dues conseqüències (les sabates i el mal de cap). Aquest tercer fenomen és l’alcohol! La gent borratxa tendeix a oblidar-se de treure’s les sabates abans de dormir i, a més, es lleva amb ressaca. L’alcohol, per tant, fa que els fenòmens «dormir amb sabates» i «llevar-se amb mal de cap» apareguin simultàniament sense que un sigui conseqüència de l’altre.

			Un exemple similar el trobem als pobles turístics de la costa. Allà, els mesos en què la venda de gelats és més elevada hi ha més gent que s’ofega al mar. Què? Menjar gelat fa que els banyistes s’ofeguin? O les persones amb predisposició a ofegar-se mengen gelat habitualment? Doncs ni una cosa ni l’altra. Hi ha un tercer factor que té com a conseqüència els altres dos. S’anomena estiu! A l’estiu fa calor i això fa que, al mateix temps, la gent compri més gelats i es banyi al mar. I, és clar, si hi ha més gent nedant al mar, hi ha més gent que s’hi ofega. 

			Tot això serien simples curiositats si no fos pel fet que molts economistes reconeguts cometen l’error de confondre correlació i causalitat. I les conseqüències d’aquest error han estat catastròfiques per a milions de ciutadans europeus. Resulta que alguns economistes alemanys van analitzar les dades de tots els països del món al llarg de la història i van observar que els països que tenien un deute públic més elevat creixien menys que els altres. És per això que van pensar que la millor manera de sortir de la crisi i fer que els països de la perifèria tornessin a créixer era reduir-ne el deute. És a dir, la millor manera de superar la crisi era fer retallades! Per això van condicionar qualsevol mena d’ajuda financera o de rescat al fet que els països retallessin la despesa pública.

			El problema és que no era veritat que un deute públic reduït causés un creixement econòmic més gran. Era al revés: els països que més creixien, tenien més ingressos públics i, per tant, un deute públic menor. De fet, obligar els països de la perifèria a reduir la despesa enmig d’una crisi no va fer sinó agreujar-la i allargar-la en aquests països: en reduir la despesa del sector públic, moltes empreses van veure com se’ls compraven menys productes, van caure les vendes i, per tant, van acomiadar treballadors i van abaixar salaris. Els treballadors van rebre menys ingressos i, per tant, van gastar menys a les botigues de tot el país. Aquestes botigues també van haver d’acomiadar treballadors i reduir salaris i, així, la bola de neu es va anar fent cada cop més grossa i la crisi es va agreujar. I tot perquè alguns analistes alemanys no van entendre la diferència entre correlació i causalitat!

			Això ens porta de nou a la història de la Melanèsia. Per què aquella bona gent construïa una mena de camins rectes que semblaven pistes d’aterratge? Per què col·locaven torxes al voltant de la pista, construïen una cabana de fusta on es situava un home amb auriculars de coco i una canya de bambú que sortia dels auriculars en forma d’antena? Per què es passejaven per la pista d’aterratge mirant al cel com si esperessin extraterrestres? Doncs perquè mai no van entendre la diferència entre correlació i causalitat.

			Resulta que aquella illa havia estat utilitzada com a base militar pels nord-americans durant la Segona Guerra Mundial. Els aborígens van veure com els americans construïen una pista d’aterratge, il·luminada amb unes torxes, amb una torre de control on hi havia uns operadors amb cascs i aparells de ràdio. Màgicament, de tant en tant, apareixien uns avions plens de militars que es gastaven un dineral a l’illa. Durant uns quants anys, els aborígens van viure una gran bonança econòmica que van associar amb la pista d’aterratge. Quan es va acabar la guerra, els americans es van esfumar i la misèria va tornar a l’illa. Alguns savis assessors del cap de la tribu deurien pensar que els avions que portaven militars amb diners venien perquè hi havia la pista d’aterratge, les torxes, la torre de control i els operaris amb les ràdios i els cascs mirant el cel. I van pensar que si tornaven a encendre les torxes i es posaven uns cascs fets de cocos, els avions i la bonança tornarien. Però, és clar, no és que les torxes, els cascs, les ràdios i els operaris mirant el cel ocasionessin l’arribada d’avions. Era a l’inrevés! 

			Els aborígens de la Melanèsia confonien correlació amb causalitat. Exactament igual que els assessors econòmics d’Angela Merkel que han fet patir Europa durant els darrers deu anys. Resulta que els sofisticats economistes alemanys no hi entenen pas més que els primitius aborígens de la Melanèsia o que tots els analistes amateurs que no tenen en compte la distinció entre el que es veu i el que no es veu.
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			La tirania dels experts

			 

			 

			 

			Els àugurs de Roma

			 

			Al seu llibre Sobre l’endevinació, Ciceró explica que Roma era una dictadura governada no pels emperadors, els generals o els senadors, sinó pels àugurs. I ho deia perquè a Roma ningú no prenia cap decisió important sense haver-la consultat prèviament amb aquest influent cos de sacerdots, intèrprets dels designis i les voluntats divines. 

			Per entrar a formar part d’aquest selecte col·legi de druides, calia estudiar durant molts anys les diferents arts de l’endevinació i la predicció: havien d’aprendre a obrir en canal els pollastres sagrats i llegir-ne la disposició de les entranyes. També havien de saber interpretar les figures que formaven els ocells que volaven en grup, la forma dels núvols, la posició dels cavalls sagrats o la direcció cap on queien els llamps (si, mirant cap al sud, els llamps queien cap a la dreta, els déus estaven enviant un senyal desfavorable, i si queien cap a l’esquerra, la cosa es presentava bé). 

			Els àugurs eren les persones més importants de Roma perquè determinaven totes les decisions que es prenien a l’imperi: des de les més personals (la gent no es casava si abans els àugurs no predeien una unió plena de riqueses, salut i fills) fins a les governamentals, com les nominacions al Senat o la signatura de lleis i tractats. Fins i tot el gran Juli Cèsar no començava cap batalla si abans els àugurs no predeien que obtindria la victòria. Gràcies a l’ajut dels endevinadors, el Cèsar va conquerir 800 ciutats, va sotmetre 300 nacions i va derrotar més de tres milions d’enemics i ho va fer amb un exèrcit de només 50.000 homes i en només dotze anys. Tot un prodigi militar que només es pot explicar amb els poders sobrenaturals dels àugurs.

			Molt abans que els romans, els grecs també utilitzaven l’art de la profecia per prendre decisions: ho feien en una mena de temples anomenats «oracles» on els sacerdots es comunicaven amb els déus amb l’objectiu de predir el futur. Un dels oracles més famosos de tots els temps va ser el de Delfos, un santuari dedicat al déu Apol·lo situat al vessant sud-oest del mont Parnàs a la Grècia central. Reis, generals, governadors i gent rica de tot el món anaven a Delfos a preguntar sobre el seu futur. En lloc de llegir les vísceres dels pollastres sagrats, sembla que l’oracle de Delfos funcionava de la manera següent: després de pagar una quantitat substancial de diners, la persona que volia fer la consulta formulava la pregunta als sacerdots assistents, que, al seu torn, la traslladaven a la sacerdotessa principal anomenada «pitonissa»,[1] que era la que realment tenia la capacitat de comunicar-se amb els déus. Aleshores la pitonissa parlava amb Apol·lo tot apropant la cara a una cavitat de les roques d’on emanaven uns vapors que se suposava que eren sagrats i que avui dia sabem que contenien substàncies químiques al·lucinògenes. La pitonissa entrava en una mena de tràngol, es posava a tremolar i aleshores Apol·lo prenia possessió del seu cos i parlava a través d’ella. La pitonissa, posseïda, pronunciava paraules incomprensibles per a la gent normal, però que els sacerdots ajudants sabien interpretar. Un cop acabada la sessió, els ajudants escrivien el missatge d’Apol·lo en forma de poema o rima en una placa de plata i l’entregaven al client, que marxava convençut que havia rebut la resposta divina. 

			Els arqueòlegs moderns han recuperat algunes d’aquestes plaques. La troballa demostra que les recomanacions dels déus no eren un model de precisió. Per exemple, una d’elles deia: «Si ets humà, has d’actuar com un humà». Aquest missatge ple d’obvietat sembla sortit d’una galeta de la fortuna de restaurant xinès barat. També sembla un missatge que podria haver pronunciat el gran profeta de l’obvietat profunda: el mestre Cruyff. Recordeu que el Johan transmetia missatges profunds a través de frases òbvies: «Si yo tengo la pelota, no la tienes tú», deia convençut. Amb aquesta frase òbvia Johan enviava un missatge profund: si tu tens la possessió de la pilota, pots jugar a l’atac sense preocupar-te gaire de la defensa ja que l’equip contrari no pot atacar sense la pilota. Tota una declaració d’intencions sobre la seva filosofia del futbol amagada darrere d’una frase òbvia. Igual que les plaques de l’oracle de Delfos.

			Una segona placa trobada mostra la resposta que els sacerdots de l’oracle de Delfos donaven al rei Cres de Lídia. Sembla que el rei consultava a Apol·lo si havia d’envair Pèrsia. La placa que s’ha trobat diu: «Cres, si creues el riu Halys (el riu que separa Pèrsia de Lídia), un gran imperi quedarà destruït». Aquest auguri tampoc no és un exemple de precisió i, de fet, ens recorda les prediccions vagues que fan els horòscops del diari cada dia: «Avui és un bon dia per a les seves relacions laborals» o «La jornada d’avui serà bona des del punt de vista sentimental». El fet és que el rei de Lídia va pensar que amb aquell missatge Apol·lo li donava el vistiplau per començar la invasió i que l’imperi que destruiria era el persa. Li va fer cas, va creuar el riu Halys i va començar la invasió de Pèrsia. L’exèrcit persa el va derrotar i l’imperi que va desaparèixer va ser el seu: Cres ha passat a la història com el darrer rei de Lídia. 

			Parlant d’invasions, és cert que el secret de l’èxit del Cèsar eren els seus àugurs. Amb això no vull dir que conquerís 800 ciutats i 300 nacions gràcies al poder sobrenatural d’aquests sacerdots. El secret del Cèsar és que ben aviat es va adonar que els àugurs eren una colla de farsants que no tenien capacitat per fer prediccions. Però, en veure que els soldats se’ls creien i que lluitaven amb més confiança si els àugurs predeien una gran victòria, Juli Cèsar es va dedicar a subornar-los perquè auguressin un triomf, just quan a ell li interessava des del punt de vista militar. És a dir, si els estrategs deien que el millor era atacar el dimarts, el Cèsar demanava als àugurs que diguessin que la batalla es guanyaria només si començava el dimarts. En creure que tenien el suport dels déus, els soldats romans lluitaven amb una confiança reforçada i això era el que garantia la victòria! 

			Podríeu pensar que els oracles, les pitonisses i els àugurs són fenòmens del passat que vivien de l’engany de la gent de l’Antiguitat, majoritàriament analfabeta i supersticiosa, no? Doncs no! Avui dia també tenim una versió moderna dels falsos profetes. No analitzen les entranyes dels pollastres sagrats ni fiquen el cap en un forat d’on emanen vapors màgics. Utilitzen dades i complicades tècniques modernes d’estadística avançada,[2] però fan el mateix tipus de profecies sobre el futur. S’anomenen «experts». De la mateixa manera que Ciceró va dir que Roma era una mena de dictadura dels àugurs, avui ben bé podríem dir que vivim sota la tirania dels experts.

			 

			 

			El cotxe amb el parabrisa tapat

			 

			Imagineu que heu de conduir un cotxe que té el parabrisa totalment tapat per una manta. El mirall retrovisor us permet veure el tros de la carretera que teniu darrere, però la manta us impedeix veure com és la carretera per davant. Per conduir us heu de guiar pel que veieu pel retrovisor. D’alguna manera heu de predir el tram de davant observant només el tram que teniu darrere. Com creieu que us anirà?

			Doncs, segurament, quan la carretera sigui totalment recta, la cosa no anirà malament: pel retrovisor veureu una via recta i pensareu que el tram que teniu davant també ho és. Tirareu endavant sense girar el volant; mentre el camí sigui recte, podreu conduir sense obstacles. El problema el tindreu quan vingui el primer revolt: pel retrovisor veureu una carretera recta i si la projecteu cap endavant pensareu que el tram que teniu davant també ho és. En arribar el revolt, però, anireu a parar a la cuneta! Mirar el retrovisor per predir com serà el camí que tenim davant només funcionarà quan la carretera sigui totalment recta. Quan hi hagi revolts, la informació que ens proporciona el retrovisor no servirà absolutament de res. 

			Explico la situació del parabrisa cobert perquè, de fet, és l’exemple que millor descriu la metodologia que fan servir els experts per fer prediccions econòmiques. Els àugurs de l’economia utilitzen models matemàtics i estadístics extraordinàriament complicats. De fet, són tan complicats que l’econometria s’ha convertit en una de les assignatures que més por fa als estudiants d’economia! Per més complicats i sofisticats que siguin els models estadístics, tanmateix, només poden ser alimentats necessàriament amb dades del passat i del present. Per què? Doncs perquè les dades del futur encara no existeixen! 

			Això vol dir que, com en el cas de l’automòbil del parabrisa tapat, els models de predicció que fan servir els econòmetres tendiran a predir correctament el futur mentre no hi hagi girs i l’economia vagi tirant sense canviar de direcció. És a dir, si l’economia va creixent el 2 o 3% cada any, les prediccions econòmiques tendiran a ser més o menys acurades. El problema apareix quan, després de créixer el 2 o 3% durant molts anys, de sobte arriba una crisi que fa que el PIB caigui un 4%. La major part dels models econòmics no aconseguiran predir la crisi! 

			Cada any, a la reunió anual que el Fons Monetari Internacional fa a Washington el mes d’abril, es publiquen les prediccions de creixement econòmic que el mateix FMI fa per a 189 països d’arreu del món. Són unes prediccions mundialment aclamades, ja que tots els diaris del món se’n fan ressò i tots els analistes, comentaristes i tertulians les analitzen amb fruïció: si l’FMI diu que Espanya creixerà un 2% en lloc del 3,5% que diu el govern, la gent acusa el ministre de mentir. Per contra, si la taxa de creixement és del 4,5% quan el govern només preveia el 3,5%, el ministre d’Economia es penja una medalla i diu que l’FMI confia en la fortalesa de l’economia espanyola. Sigui com sigui, les prediccions que emet l’FMI cada mes d’abril tenen un impacte enorme sobre tots i cadascun dels països del món. La pregunta és: aquestes prediccions de l’FMI són encertades? Un estudi de la revista The Economist[3] va comparar les prediccions de la taxa de creixement fetes per l’FMI amb les taxes de creixement reals a cada país del món cada any entre el 1999 i el 2014. El resultat és que, en situacions normals, l’FMI no ho feia pas malament. Ara bé, quan The Economist es fixava només en els episodis de crisi, la cosa canviava radicalment. Entre els anys 1999 i 2014 hi va haver 220 episodis en què una economia que anava bé, de sobte, va entrar en recessió. És a dir, l’economia va experimentar el que podríem dir una corba ja que la taxa de creixement va passar de ser positiva a ser negativa. Sabeu en quantes d’aquestes 220 ocasions l’FMI va predir correctament la crisi? (sonen els timbals…): Cap ni una! Zero! L’FMI, que segurament és la institució mundial que té en nòmina un nombre més gran d’economistes i estadistes, va ser incapaç de predir NI UNA SOLA CRISI en CAP PAÍS DEL MÓN durant els quinze anys que van des del 1999 fins al 2014! 

			Val a dir que l’FMI no és l’únic que va perdut quan a una economia hi arriben les corbes. A l’Estat espanyol hi ha 26 institucions públiques i privades que es dediquen a predir la taxa de creixement de l’economia espanyola. Entre elles hi ha el Banc d’Espanya, el BBVA, Bankia, la CEOE, el Fons Monetari Internacional, la Comissió Europea, la Fundació de Caixes d’Estalvis (FUNCAS), La Caixa, el Santander o Bloomberg. Un estudi d’ESADE[4] ha recopilat totes aquestes prediccions entre els anys 2003 i 2016, n’ha fet la mitjana i ha publicat els resultats en el gràfic que s’adjunta. Els puntets negres mostren la mitjana de les vint-i-sis prediccions del creixement del PIB fetes un any abans. Els punts grisos mostren el creixement del PIB que realment hi va haver. Veiem que entre els anys 2003 i 2007, quan l’economia creixia bé, les prediccions coincidien bastant amb la realitat: eren les èpoques de la carretera recta! L’economia creixia entre el 2% i el 4% i, tot i que les prediccions eren un pèl més baixes, més o menys ho encertaven.

			 

			
            Desviació de previsions 2003-2016
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			El problema és que, de sobte, el 2008 va venir un revolt: l’economia es va desaccelerar i va començar una recessió. La taxa de creixement va passar del 3,8% el 2007 al 0,9% el 2008. Els experts d’aquestes vint-i-sis institucions no van predir una desacceleració sinó que van pensar que la carretera continuava sent recta: la taxa de creixement prevista va passar de 3,2% a 3,0%! L’any següent, l’economia va tenir un espectacular creixement negatiu del –3,7%. Veient que l’any anterior l’economia havia crescut a un ritme menor, els experts van predir que Espanya creixeria a un ritme positiu però moderat del 0,5%! Havia començat l’època dels revolts, i els experts, més perduts que el famós pop dins del garatge, cometien un error rere l’altre entre el 2009 i el 2012. A partir del 2013 l’economia es va tornar a estabilitzar i els experts van tornar a encertar, més o menys, les prediccions. Tornàvem a ser al tram recte de la carretera! Resumint-ho, les vint-i-sis institucions que més diners gasten per intentar predir el futur de l’economia espanyola van ser incapaces de predir correctament que venia una recessió! Els seus auguris van funcionar quan a l’economia no passava res estrany, la carretera era recta i les seves prediccions no tenien cap mena d’importància. A l’hora de la veritat, que és quan va començar la crisi, els seus auguris no van veure a venir res d’especial… i tots es van estavellar!

			Fer prediccions de tota mena és complicat, però fer prediccions econòmiques encara ho és més, per tres raons. La primera és que el món econòmic presenta una complexitat que sovint s’escapa a la nostra comprensió. L’activitat econòmica d’un país depèn de si els ciutadans decideixen consumir i gastar més o gastar menys, de si les empreses pensen que la cosa anirà bé i expandeixen les seves activitats i contracten treballadors, i de si els governs aproven unes lleis o unes altres, posen uns impostos o uns altres, fan una despesa pública més gran o més petita. També depèn de si hi ha sequera, huracans o terratrèmols; de si hi ha guerres a altres països, cosa que fa que els turistes vinguin al nostre país; de si el tipus de canvi fa que els nostres productes siguin cars o barats, de l’euríbor, de la borsa, de què opina el Mario Draghi i de tants altres factors que difícilment cap economista pot arribar a entendre integralment. Ser capaç de pensar com influeixen cadascun d’aquests factors a la nostra economia és extraordinàriament complex. De fet, és impossible.

			La segona causa que dificulta els auguris econòmics és que els humans reaccionen a les pròpies prediccions. La meteorologia també és molt complexa i el temps que farà a Barcelona demà, demà passat o la setmana que ve depèn d’una gran quantitat d’elements, com els corrents marins, la temperatura de l’estratosfera, els vents del nord d’Europa o el calor del Sàhara. Els meteoròlegs han aconseguit dissenyar models que els permeten projectar totes aquestes coses i fer prediccions un o dos dies abans. Més enllà d’això, les prediccions deixen de ser acurades a causa de la complexitat dels fenòmens atmosfèrics. Les prediccions meteorològiques afecten el comportament dels humans: si en Tomàs Molina diu que demà plourà a tot Catalunya, molts catalans agafaran el paraigua o no aniran a treballar amb moto sinó amb cotxe. Ara bé, que la gent agafi el paraigua o el cotxe no afectarà la meteorologia. Això és el que distingeix l’economia de la meteorologia: les prediccions econòmiques afecten el comportament humà, però aquest comportament humà afecta l’economia i ho fa de maneres que poden provocar que les prediccions deixin de ser certes.

			Un exemple ens clarificarà el problema: imagineu-vos que tinguéssim una bola de cristall que ens digués, amb tota precisió i sense cometre errors, què passarà en el futur. Imagineu-vos que el dia 10 de setembre de 2001 aquesta bola hagués predit correctament que l’endemà, uns terroristes segrestarien avions a l’aeroport de Boston i els estavellarien contra les Torres Bessones. Lògicament avui sabem que això va passar i que, per tant, aquella predicció del dia 10 de setembre hauria estat correcta. Però, què hauria passat si realment la bola de vidre hagués predit els atemptats del World Trade Center de l’endemà? Doncs, segurament, la policia hauria impedit que els avions s’enlairessin de Boston i els atemptats de l’11 de setembre s’haurien evitat! És a dir, si la predicció fos correcta, els humans haurien actuat i la seva actuació hauria fet que la predicció acabés sent fallida! 

			En economia passa exactament el mateix. Imaginem que la bola ens diu que les accions de Grífols passaran de 37 a 50 d’aquí quatre dies. Com creieu que reaccionaran els inversors? Naturalment, veuran que si compren accions de Grífols d’aquí tres dies a 37, les podran vendre l’endemà a 50 i podran embutxacar-se la diferència. Un negoci enorme que atrauria milers d’inversors. Això farà que el tercer dia la demanda d’accions de Grífols augmenti i, per tant, també ho faci el preu. Noteu que això passarà d’aquí tres dies i no pas d’aquí quatre com deia la predicció. És a dir, si la predicció diu que la borsa pujarà d’aquí quatre dies, els inversors intentaran aprofitar la informació per comprar el tercer dia i, amb la seva acció, la borsa no pujarà d’aquí quatre dies sinó tres.[5] Dit d’una altra manera, el fet que els humans tinguin la capacitat de reaccionar davant les pròpies prediccions fa que aquestes passin a ser equivocades.

			 

			 

			Cignes negres

			 

			La tercera raó que fa molt més difícil encertar el futur de l’economia que el de la meteorologia són els anomenats «cignes negres». Durant milers d’anys, els europeus van creure que els cignes negres no existien i que, per tant, tots els cignes eren blancs. El que fonamentava aquesta creença era que mai ningú no havia vist un cigne de color negre. De fet, a l’Antiguitat s’utilitzava l’expressió «cigne negre» per descriure fenòmens impossibles. L’any 82 aC, el satíric romà Juvenal deia «rara avis in terris nigroque simillima cygno» (un ocell estrany a la terra, probablement un cigne negre). Parlava d’una cosa tan rara que només era comparable a un animal que mai ningú havia vist, un cigne negre. L’expressió «cigne negre» com a símbol d’una cosa que no existeix va ser heretada per diferents llengües europees, inclosa l’anglesa. 

			Durant milers d’anys, els europeus van cometre un error de lògica i de percepció estadística: el fet que ningú, mai, no hagués vist una cosa no volia dir que aquesta no existís. Per demostrar que una cosa existeix només cal veure’n un exemplar. Però per demostrar que no existeix, no n’hi ha prou amb constatar que ningú no n’hagi vist mai cap! Perquè hi ha la possibilitat, per més remota que sigui, que existeixi i ningú no l’hagi vist. 

			De fet, el 1607, l’explorador holandès Willem Janszoon va arribar amb vaixell a la zona més remota del planeta Terra: Oceania! I sabeu què va veure només arribar a Austràlia? Cignes negres! Durant milers d’anys els europeus van pensar que cap europeu no havia vist mai aquella preciosa au de color negre, però això no volia dir que no existís. Simplement volia dir que ningú no n’havia vist mai cap!

			L’error que van cometre els europeus durant segles el continuen cometent els experts d’avui dia. El 14 de febrer de 2017, el Barça va perdre l’anada dels vuitens de final de la Champions League contra el París Saint-Germain per un escandalós 4 a 0. L’endemà, a la pàgina oficial de la UEFA, van aparèixer les probabilitats que cadascun dels equips que jugaven aquella eliminatòria passessin a quarts de final. La UEFA va estimar que la probabilitat que el Barça superés l’eliminatòria era zero. No una probabilitat baixa d’un 1% o un 0,5%, no. Zero! Per què? Doncs perquè miraven totes les eliminatòries de la història de la Copa d’Europa i la Champions i mai cap equip no havia remuntat un 4 a 0 del partit d’anada. I com que mai no havia passat, la UEFA pensava que la probabilitat que el Barça remuntés era zero!

			Però el dia 8 de març es va jugar la tornada a Barcelona i, sorpresa…!, el Barça va guanyar el partit per 6 a 1, amb gol de Sergi Roberto al minut 95! Una cosa que figurava que era estadísticament impossible va acabar passant! Com pot ser? Doncs perquè la probabilitat no era zero. El fet que una cosa no hagi passat mai no vol dir que sigui impossible. Vol dir que té una probabilitat petita que passi, però no una probabilitat zero. Segons l’escriptor Nassim Taleb,[6] confondre fenòmens rars amb fenòmens impossibles pot acabar tenint conseqüències dramàtiques a l’hora de fer prediccions: si un no té en compte els fenòmens rars, però possibles, a l’hora de predir el futur, acaba cometent errors catastròfics. Aquests fenòmens rars que tothom percep com a impossibles van ser batejats per Taleb amb el nom de «cignes negres». 

			Segons Taleb, els episodis més importants de la història, els que més afecten les nostres vides són «cignes negres». Fenòmens com la Revolució Russa, la caiguda del mur de Berlín, l’aparició d’internet, la creació de les xarxes socials, els telèfons intel·ligents o els atemptats de les Torres Bessones eren completament imprevisibles perquè no havien passat mai. Tots els analistes de l’època atorgaven una probabilitat zero que qualsevol d’aquests fenòmens acabés succeint… perquè no s’havien donat mai! Però el fet que no haguessin passat mai no volia dir que no poguessin passar. De fet, no només van acabar passant sinó que cadascun d’aquests episodis ha acabat tenint un impacte molt important a les nostres vides. 

			La lliçó és que la possibilitat que apareguin aquests fenòmens rars, imprevisibles i importants des del punt de vista de l’impacte que tenen, dificulta encara més la predicció del futur econòmic. 

			Per cert, parlant de prediccions, una part interessant de la teoria de Taleb és que, abans que tinguin lloc, els experts opinen que aquests fenòmens rars no passaran mai. Ara bé, un cop ocorren, els mateixos experts publiquen llibres i articles i apareixen a programes de ràdio i televisió explicant, convençuts, que ells ja ho havien predit! 

			Com a exemple extrem d’aquesta mena de salts mortals intel·lectuals, Taleb[7] assenyala el paper que el professor de la Universitat de Columbia i premi Nobel d’Economia, Joseph Stiglitz, va tenir durant la Gran Recessió financera de 2007-2008. Poc abans que comencés la crisi, Stigliz i dos economistes més, Peter i Jonathan Orszag, van publicar un informe en què afirmaven que les entitats semipúbliques de crèdit immobiliari Freddy Mac i Fanni Mae tenien una molt bona salut financera.[8] De fet, l’article diu, literalment: «On the basis of historical experience, the risk to the government from a potential default on GSE debt is effectively zero» (basant-nos en l’experiència històrica, el risc que les entitats semipúbliques [Freddy Mac i Fannie Mae] no paguin els seus deutes és essencialment zero).

			El 2008, aquestes dues institucions financeres van fer fallida, una fallida que, a banda de costar 111.000 milions de dòlars al contribuent nord-americà, va provocar la crisi subprime que va donar lloc a la Gran Recessió de 2007-2008. Sens dubte, Stiglitz va cometre el mateix error que la UEFA i va dir que, com la remuntada del Barça contra el PSG, la fallida de Fannie Mae tenia una probabilitat o risc zero. Però el Barça va remuntar i Fannie Mae va fer fallida. El fet que Stiglitz s’equivoqués no seria remarcable si no fos pel fet que, el 2010, va publicar un llibre titulat Freefall («Caiguda lliure») on explica repetidament que ell ja havia predit la crisi… així com la fallida de Freddy Mac i Fannie Mae. Arran d’això, Taleb va batejar el «jo ja ho havia dit» dels experts que en realitat havien dit el contrari amb l’irrespectuós nom de «síndrome de Stiglitz».

			 

			 

			L' efecte aura

			 

			Si el futur de l’economia és tan difícil de predir, per què la gent normal té tanta confiança en els auguris que fan els experts? I per què els periodistes els atorguen tanta importància i els donen tanta cobertura mediàtica? Hi ha tres explicacions. La primera és el que s’anomena «efecte aura». Els experts tenen títols importants que els donen credibilitat davant del gran públic: el senyor X té el Nobel d’Economia, la professora Y és catedràtica de la prestigiosa Universitat de Harvard, o la senyora Z és directora general del Fons Monetari Internacional. És com si el fet de tenir aquests títols o altres de similars ens enlluernés i no ens deixés veure que, en realitat, aquestes persones tenen la mateixa capacitat de predir el futur que els àugurs de l’Antiguitat: cap ni una! 

			Al discurs d’acceptació del premi Nobel d’Economia de 1974, l’economista austríac Friedrich von Hayek va sorprendre tothom quan va demanar, davant del rei de Suècia i tots els membres de l’acadèmica sueca, que se suprimís immediatament el premi Nobel d’Economia. Hayek deia que si un premi Nobel de Medicina opina, només l’escolten altres metges. I si diu bajanades o opina sobre àrees de la ciència que no són les seves (per exemple, si un metge especialista en càncer opina sobre les malalties cardiovasculars), els altres metges es fan un fart de riure… i l’ignoren. El mateix passa amb els premis Nobel de Física o Química. El problema és que els premis Nobel d’Economia són convidats a totes les ràdios, totes les televisions i tots els diaris del món i se’ls demana l’opinió sobre aspectes de l’economia que no tenen res a veure amb la seva especialitat. Ells, en lloc de callar i dir que no dominen aquell tema, opinen, i la gent que els escolta, els veu o els llegeix els fa cas… perquè tenen el premi Nobel. Així, trobem senyors que han guanyat el premi per haver desenvolupat models matemàtics de comerç internacional quan hi ha rendiments creixents d’escala, opinant sobre la darrera reforma fiscal a Guatemala o sobre la política monetària del Japó. Ningú no s’atreveix a dir-los que aquell és un tema que està tan lluny de la seva especialitat com el càncer ho està de les malalties cardiovasculars. Ells abusen de l’aura que els dona el premi Nobel per pontificar sobre temes dels quals no tenen la més mínima idea. És per això, per evitar aquesta versió de la tirania dels experts que Hayek demanava l’abolició immediata del premi Nobel d’Economia. Però a ell ningú no li va fer cas.

			 

			 

			El cost d’anar a l’hemeroteca 

			 

			Una segona explicació de per què el gran públic i els periodistes donen credibilitat als experts és que els costos de verificar els seus errors són molt elevats. El gran públic en general no té ni els mitjans ni els coneixements per anar a l’hemeroteca i mirar si les prediccions que els experts han fet en el passat s’han acabat complint. No sé ben bé per quin motiu els periodistes no fan la seva feina i verifiquen les prediccions dels experts ja que ells sí que tenen els mitjans per fer-ho (i jo diria que fins i tot tenen l’obligació deontològica de comprovar el que diu la gent a qui entrevisten!). No sé si és per mandra o per manca de ganes, però el fet és que massa sovint no ho fan i això és un error molt greu. 

			La realitat és que si ho fessin veurien que la gran majoria de les prediccions dels experts són fallides. En un famós estudi, el politòleg canadenc Philip Tetlock va analitzar les prediccions de 284 experts en ciències polítiques i econòmiques.[9] Entre ells hi havia experts de totes les tendències intel·lectuals (liberals, socialistes, clàssics, keynesians, marxistes, llunàtics, gent de Minnesota, etc.). Entre tots aquests experts havien fet un total de 80.000 prediccions. Tetlock es va dedicar a comprovar totes i cadascuna d’aquestes prediccions i va arribar a la conclusió que si en lloc de preguntar als experts haguéssim generat les respostes d’una manera aleatòria, els resultats haurien estat millors. És a dir, que els micos del zoo haurien encertat més vegades que els experts! 

			Un resultat curiós de l’estudi de Tetlock és que com més «importants» eren els experts (és a dir, com més títols o més premis tenien), menys encertades eren les seves prediccions. Suposo que el fet de tenir «títols» importants tendeix a encegar més els mateixos experts i a fer-los creure que tenen unes capacitats de pontificar sobre l’avenir, unes capacitats de què en realitat no disposen. Per això erren més que la resta d’especialistes! 

			Finalment, un altre resultat curiós de l’estudi de Tetlock és que, quan el va acabar, va enviar els resultats a cadascun dels experts i els va mostrar els errors que havien comès. La reacció de la majoria va ser la mateixa: excuses! Que si «la predicció hauria estat correcta si no fos pel fet que la Xina va devaluar la seva moneda», que si «jo vaig dir que hi hauria crisi el 2010 i no em vaig equivocar gaire perquè la crisi va començar el 2008… o sigui que més o menys tenia raó». L’excusa és la via preferida dels experts per justificar els seus errors i continuar pontificant com si no s’equivoquessin mai!

			 

			 

			Il·lusió estadística

			 

			Però hi ha gent que sí que va predir la crisi, oi? La veritat és que sí. De fet, hi ha gent que prediu correctament dues o tres crisis seguides! Però una cosa és predir la crisi i una altra saber fer prediccions! La diferència és important: cada setmana hi ha gent a qui toca la loteria. Però cap d’ells sap triar els números guanyadors de manera sistemàtica! La gent a qui ha tocat la loteria, simplement, han tingut sort. I l’expert que ha predit una crisi… també!

			I ara és quan molts de vosaltres penseu: un cop sí, però, i la gent que ho ha encertat dues o tres o quatre vegades seguides? Tampoc no saben fer prediccions, aquests que ho encerten sovint? La resposta és que no. Per això hi ha una explicació estadística que s’anomena «fal·làcia de la ratxa». Imagineu-vos que anem a un parvulari, agafem 1.000 nens i nenes i els expliquem que llançarem una moneda a l’aire. Ens han de dir si creuen que sortirà cara o creu. Llancem la moneda i veiem que, com que cada criatura té una probabilitat d’encert del 50%, hi haurà més o menys 500 nens i nenes que ho hauran encertat. 

			Agafem ara aquests nens i nenes que han encertat i els tornem a dir que facin la predicció: cara o creu? Llancem la moneda i n’hi haurà uns 250 que ho hauran encertat. Fixeu vos que hi ha 250 nens i nenes que han encertat dues vegades seguides! Repetim l’experiment: 125 nens ho encerten tres cops seguits, 62 ho encertaran quatre cops seguits i així successivament fins que haurem trobat una criatura que ho haurà fet deu prediccions correctes seguides! Deu!

			Creieu que aquest infant té capacitats especials d’augurar si una moneda sortirà cara o creu? Creieu que el Clapés entrevistarà aquesta criatura per tenir el do de la profecia? La resposta és que aquest nen o nena no té cap do especial, encara que ho hagi encertat deu vegades seguides! Les possibilitats que aquella criatura encerti el proper cop que llancem una moneda a l’aire són les mateixes que té qualsevol dels altres 1.000 nens i nenes que no ho han encertat: exactament el 50%! El fet d’haver encertat deu vegades seguides no aporta cap mena d’informació útil sobre les seves capacitats d’auguri. 

			Amb les prediccions econòmiques passa una mica el mateix: al món hi ha milions d’economistes augurant el futur. I, és clar, encara que sigui per casualitat, uns quants milers ho encerten un, dos, tres… o deu cops seguits. Això vol dir que tenen capacitats profètiques especials? No. Tenen les mateixes capacitats que una criatura de parvulari quan prediu si la moneda a l’aire sortirà cara o creu. 

			 

			 

			Cinisme o psicologia?

			 

			La darrera pregunta que ens hem de fer és: si endevinar el futur és impossible, com és que hi ha tants experts que fan prediccions? Són uns cínics? O són uns malvats que ens volen enganyar? Suposo que la millor manera de respondre seria preguntar-ho a ells. Ja sabeu que a mi no m’agrada gens fer prediccions i, cada cop que algun periodista em pregunta sobre el futur, intento escapolir-me’n. Deixeu-me, no obstant això, que intenti buscar dues explicacions en el camp de l’economia conductual i la psicologia.

			La primera explicació és que tots nosaltres tendim a tenir un excés de confiança en les nostres capacitats. I no em refereixo a les capacitats d’auguri. Em refereixo a les capacitats en general. Quan preguntem a la gent si creu que condueix millor que la mitjana de la població, la resposta que obtenim és que el 90% de nosaltres diem que conduïm millor que la mitjana. La veritat és que, més o menys, el 50% hauria de conduir pitjor que la mitjana i el 50% millor. Però tots tendim a pensar que nosaltres ho fem millor. Això reflecteix un fenomen universal que és la tendència a autovalorar-se de manera generosa. Si tots nosaltres exagerem les nostres capacitats, és normal pensar que els experts també ho fan. Segurament ells pensen que la mitjana de la població no té capacitat d’augurar el futur, però ells sí, perquè ells pensen que estan per sobre de la mitjana. Per alguna cosa són experts!

			La segona explicació és que els experts pateixen l’anomenat «biaix retrospectiu». El nostre cervell esborra selectivament allò que pensàvem abans que no passés. Si anem a l’estadi de futbol i abans del partit preguntem als aficionats quin serà el resultat, molts trauran pit i tendiran a dir que el seu equip guanyarà per golejada. Si al final el seu equip no guanya i en acabar el partit tornem a trobar els mateixos aficionats, molts d’ells diran allò de «jo ja deia que avui no guanyaríem» o «jo ja veia que l’equip no estava bé»! Feu l’experiment el proper cop que aneu al Camp Nou i veureu que els culés som uns grans experts a l’hora de practicar el «jo ja ho deia»!

			D’alguna manera, aquest és el problema dels experts. No és que siguin cínics, és que ells mateixos obliden les prediccions que van fer i s’autoconvencen fins a creure’s que ells ja havien fet la predicció correcta! Abans he explicat l’episodi de la crisi que va portar Nassim Taleb a descriure la «síndrome de Stiglitz». No és que Stiglitz sigui un cínic que va escriure un llibre dient que ell ja sabia que s’apropava una crisi i que Fannie Mae faria fallida quan, en realitat, havia publicat articles en què deia que la probabilitat de fallida era zero. El que passa és que ell realment creu que ho va predir correctament. Segur que hi ha parts de l’informe, petites frases o notes a peu de pàgina que podien ser interpretades com a senyals d’alarma sobre la possibilitat que Fannie Mae tingués problemes. El seu cervell s’agafa a aquestes petites notes i esborra les parts on diu que no hi haurà fallida. Com els fans que van al futbol, ell realment pensa allò de «jo ja ho havia dit»!

			En un famós estudi dels anys setanta, el psicòleg Baruch Fischhoff va fer una enquesta entre els experts polítics nord-americans sobre quin seria el resultat del famós viatge que Nixon va fer a la Xina. A cadascun dels experts se’ls demanava que assignessin probabilitats a diferents esdeveniments com per exemple: «Rebrà Mao a Nixon?», «Obtindrà la Xina reconeixement diplomàtic dels Estats Units?», «Obrirà Washington una ambaixada a Beijing l’any que ve?». 

			Un cop va acabar la visita de Nixon, Fischhoff va tornar a enquestar els experts i els va preguntar quines eren les probabilitats que ells mateixos havien assignat a cada esdeveniment. El resultat és que, a les coses que realment havien passat, ells «recordaven» haver posat una probabilitat molt més elevada del que era en realitat. A les coses que no havien passat, «recordaven» haver indicat una probabilitat inferior a la que havien posat en realitat. Els experts, doncs, realment creien que havien encertat les prediccions tot i que no era veritat. Eren víctimes del biaix retrospectiu!

			 

			 

			La diana d’ESADE i els àugurs del Cèsar

			 

			Recordeu que a la secció «El cotxe amb el parabrisa tapat» hem parlat d’un estudi que l’Escola Superior d’Administració i Direcció d’Empreses (ESADE) havia fet per avaluar les prediccions de vint-i-sis centres de predicció d’arreu del món? Allà hem vist que, de mitjana, els centres d’investigació (entre els quals hi ha la Caixa, el Santander, FUNCAS, l’FMI, el govern espanyol o el Banc d’Espanya) havien predit més o menys correctament la taxa de creixement de l’economia espanyola quan l’economia anava bé, però que el 2008, quan va començar la recessió, ells van continuar predient que l’economia seguiria creixent. És a dir, al primer revolt, se’n van anar directes a la cuneta. 

			A més de mostrar la mitjana de totes les prediccions, aquell estudi d’ESADE també incloïa les prediccions que va fer cadascuna de les institucions per separat. Per visualitzar de manera gràfica els errors comesos per uns i altres, l’estudi va crear un gràfic en forma de diana. Per aquest motiu el títol de l’estudi és «La diana d’ESADE» (vegeu p. 238). La idea és que, si la predicció d’una institució (per exemple, la Caixa) és correcta, es posa un punt al centre de la diana amb el nom «la Caixa». Si la predicció va comportar un error del 2%, es posa un punt a la línia de 2. És a dir, les prediccions que estan més a la vora del centre són més correctes. 

			És interessant analitzar la diana del 2009, quan Espanya estava enmig de la crisi econòmica més greu i profunda de les darreres dècades. La institució que va cometre un error de predicció més gran va ser el govern espanyol amb un error del 2,5%. Fixeu-vos que aquest és un error monumental perquè les taxes de creixement normalment són del 2 o 3%. Un error de 2,5% quan el creixement és del 2% és equivocar-se de més del doble! És com llançar un penal de futbol i que la pilota surti pel banderí del córner! El més interessant és que les institucions que cometen els errors més grans són, a banda del govern espanyol, el Banc d’Espanya, l’Institut de Crèdit Oficial i el Fons Monetari Internacional: les institucions públiques que més interès tenen que l’economia surti de la crisi.
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			Això ens ha de fer pensar una darrera característica de les prediccions: quan els auguris econòmics són negatius, la gent té por i deixa de consumir. Deixa d’anar al restaurant o de festa a les discoteques. Deixa de comprar i estalvia per si de cas. Les empreses, al seu torn, deixen d’invertir i esperen a veure què passa. I si ni els consumidors ni les empreses gasten, l’economia deixa de funcionar i acaba venint una crisi econòmica. Per contra, si els auguris són positius, les famílies consumeixen, les empreses inverteixen i la despesa nacional fa que l’economia vagi millor. Fer prediccions negatives en temps de crisi, doncs, pot agreujar-la. I fer prediccions positives, pot contribuir que l’economia surti de la recessió.

			Tot això, és clar, els governs i les institucions públiques ho saben. I no només ho saben sinó que ho intenten aprofitar. Per aquest motiu aquestes institucions fan prediccions increïblement positives quan arriba la crisi. No perquè realment pensin que l’economia anirà bé, sinó perquè intenten manipular les expectatives de la gent amb l’objectiu que facin el que el govern vol que facin, que és gastar més quan les coses van malament.

			D’alguna manera, les institucions públiques com el govern espanyol, el Banc d’Espanya, l’ICO o l’FMI fan el mateix que feia Juli Cèsar amb els àugurs. Tots ells saben que els experts no fan prediccions ajustades quan venen els girs. Però tots ells manipulen les prediccions que fan els experts per assolir els seus objectius. I aquest és un altre element que ens ha de portar a denunciar la tirania dels experts.
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			Les regles del joc

			 

			 

			 

			David i Goliat

			 

			Antic Testament, primer llibre de Samuel, capítol 17, versicles 1-58. Filisteus i israelites estaven en peu de guerra i tots dos exèrcits ocupaven dues muntanyes separades per la vall d’Alzina. De les files dels filisteus va sortir un gegant de dos metres i mig d’alçada. Era Goliat, de Gat. Duia un casc de bronze i una cuirassa de malla de bronze que pesava cinquanta quilos. Unes polaines li protegien les cames i duia penjada a les espatlles una javelina. Sostenia amb la mà una llança amb una punta de ferro que pesava sis quilos. Davant seu, guiant-lo, caminava un escuder. 

			En arribar a la vall, Goliat va cridar cap a les files d’Israel: «Jo soc filisteu i vosaltres només sou esclaus de Saül. Trieu un home que baixi a lluitar amb mi. Si ell guanya i em mata, serem els vostres vassalls; però si guanyo jo i el mato, vosaltres sereu vassalls nostres i us haureu de sotmetre».

			Les lluites individuals d’home contra home com la que proposava Goliat no eren una cosa estranya. De fet, eren utilitzades a l’Antiguitat per resoldre les batalles interminables. Però quan el rei israelita Saül i les seves tropes van sentir aquestes paraules del filisteu van quedar esbalaïts de por. Cap dels soldats volia lluitar contra aquell ogre d’aparença invencible. Saül sabia que, si no s’oferia cap voluntari, les seves tropes haurien de rendir-se als filisteus. Tot d’una, es va presentar un jove anomenat David, fill de Jessè, i va comunicar al rei Saül que ell volia sortir a lluitar: «Que ningú no s’acovardeixi per aquest filisteu: aquest servent teu anirà a lluitar contra ell», va dir-li el jove. David tenia tres germans soldats que lluitaven a l’exèrcit israelita, però ell, el germà petit, era un simple pastor!

			«No pots posar-te davant d’aquest filisteu i lluitar contra ell. Encara ets un noi i ell està avesat a combatre des de ben jove!», li va respondre el rei Saül. Naturalment, al rei no li agradava la idea de jugar-se la llibertat de tot el seu poble en un combat d’aquell jove, d’aparença fràgil, contra un gegant armat fins a les dents!

			Però en veure que no tenia cap alternativa, el rei va acabar acceptant l’oferta de David. Abans de deixar-lo anar cap a la vall per lluitar, però, Saül va intentar que el jove es posés un casc i agafés una cuirassa i una espasa. David, tanmateix, els va rebutjar. En lloc d’aquelles armes, va prendre la seva gaiata, va triar cinc pedres ben llises del torrent, les va ficar al sarró i, amb la fona a la mà, va avançar cap al filisteu. 

			David s’acostava a Goliat, i aquest, precedit pel seu escuder, avançava cap a David. De sobte, el filisteu es va fixar en el jove israelita i el va menysprear: era un xicot de cabells roigs i bona presència, i res més. Li va dir: «Et penses que soc un gos, que has de venir cap a mi amb aquests bastons?». Goliat va maleir David en nom dels déus. Després li va dir: «Apropa’t, apropa’t, que donaré la teva carn als ocellots i als animals feréstecs». Tan bon punt el filisteu es va avançar per enfrontar-se amb David, el noi va ficar-se la mà al sarró, en va treure una pedra, va brandar la fona i va colpejar el gegant al mig del front. La pedra se li va incrustar al crani i Goliat va caure fulminat. En veure mort el més valent dels seus guerrers, els filisteus van emprendre la fugida. David havia vençut Goliat i l’havia mort només amb la fona i una pedra, sense empunyar l’espasa.

			Aquest episodi bíblic s’ha convertit en el paradigma de la lluita aparentment desigual en què el dèbil acaba guanyant al fort. Naturalment, els jueus ho interpreten com la demostració que Israel és el poble escollit. Els cristians parlen d’aquest episodi com si fos la demostració que, si Déu és amb tu, res no és impossible. 

			Al seu darrer llibre, l’escriptor canadenc Malcolm Gladwell ens dona una nova perspectiva i posa en dubte que la història de David i Goliat sigui un exemple de batalla en què el feble guanya al poderós, perquè… ni Goliat era tan fort, ni David era tan feble. 

			Fixem-nos, d’entrada, que Goliat baixa la muntanya guiat per un escuder. Escuder? Els escuders de l’època no es dedicaven a guiar els soldats pel camp de batalla, sinó que es quedaven a la rereguarda netejant els escuts i afilant les espases. Parem atenció, després, en les paraules que pronuncia Goliat: «Et penses que soc un gos, que has de venir cap a mi amb aquests bastons?». Bastons? En plural? En David no portava bastons sinó una sola gaiata de fusta! Per què pensava Goliat que David portava més d’un bastó quan en realitat només en duia un? 

			Finalment, la frase «Apropa’t, apropa’t, que donaré la teva carn als ocellots i als animals feréstecs». Per què li demana que s’apropi si, en realitat, és allà mateix? A veure: Goliat necessitava un escuder que el guiés, veia dos pals quan només n’hi havia un i desafiava David a apropar-se quan estava davant seu! Clarament, en Goliat no hi veia gaire bé!

			Això, juntament amb el fet que tenia una alçada anormal, ha fet pensar molts metges i investigadors, ja des dels anys seixanta, que Goliat patia una malaltia anomenada acromegàlia: una forma de gegantisme causat per un tumor a la glàndula pituïtària. Segons sembla, aquest tumor produeix un excés d’hormones de creixement i, en expandir-se, comprimeix el nervi òptic, la qual cosa causa problemes de visió. Hi ha bastants jugadors de bàsquet que pateixen aquesta malaltia. Goliat, doncs, potser no era el gegant invencible que aparentava, sinó un pobre home malalt, mig cec i amb un tumor al cervell!

			D’altra banda, David tampoc no era tan dèbil com semblava. No ens deixem enganyar pel fet que David «només» fos un pastor amb una fona. Als cossos d’artilleria dels exèrcits de l’Antiguitat hi havia arquers que llançaven fletxes, i foners que disparaven pedres. Els foners ensinistrats tenien una punteria que els permetia fer diana a 150 metres de distància. De fet, els llibres fins i tot expliquen que la gent caçava ocells a pedregades! Feien girar la fona fins a sis voltes per segon i les pedres sortien a 150 km/h. David no era un soldat, però estava ben entrenat en l’art de la fona, ja que, segons diu la Bíblia, la utilitzava per allunyar els llops i els ossos que amenaçaven el seu ramat. 

			A més, resulta que les roques de la vall d’Alzina a Israel són de sulfat de bari, un mineral d’una densitat elevadíssima. Tenint en compte la densitat de la pedra, les revolucions per segon a què girava la fona i la distància aproximada, Gladwell calcula que el projectil disparat per David va entrar al crani de Goliat amb la mateixa potència que ho hagués fet una bala del calibre 45. No és estrany que David tombés Goliat a la primera pedrada! Per tant, David no era un jove pastor indefens davant de Goliat, era un pastor entrenat a usar una arma enormement poderosa i efectiva: la fona.

			Malcolm Gladwell utilitza la història de David i Goliat com un exemple per afirmar que, molt sovint, les aparences enganyen, que els forts no són tan forts i els dèbils no són tan dèbils. La qüestió és que David guanya i canvia el rumb de la història. Si hagués perdut, segurament Israel hauria desaparegut com a poble i potser avui parlaríem de Creta com una potència militar i intel·lectual. Però va guanyar David, i avui dia el poble d’Israel i els jueus són poderosos arreu del món!

			 

			 

			Les llums de Corea

			 

			Cada dia, els satèl·lits de la NASA fotografien tots els racons del planeta mentre donen voltes entorn de la Terra. Tots heu vist fotos del planeta blau tal com s’observa des de l’espai. Les fotos de nit són especialment boniques, ja que permeten apreciar les ciutats i les carreteres il·luminades quan les comparem amb la foscor dels boscos i els deserts. Alguns economistes, com jo mateix, han utilitzat aquestes fotos per demostrar que el grau de lluminositat ens dona una mesura de l’activitat econòmica de cada zona. Per exemple, si mireu el mapa del món vist des del cel, veureu que les llums «dibuixen» les grans ciutats i les zones més riques. Es veu Europa tan il·luminada que es distingeixen perfectament les fronteres encara que el mapa sigui tot fosc: la bota d’Itàlia, la cara d’Espanya, les illes britàniques o els països bàltics es delimiten a la perfecció. També es veu totalment il·luminada la meitat est dels Estats Units, amb les grans ciutats de Nova York, Filadèlfia, Washington, Boston, Miami, Detroit o Chicago. La meitat oest del país es veu fosca (o menys il·luminada): allà hi ha els deserts i les muntanyes Rocalloses. A Àsia es veuen perfectament les siluetes de l’Índia, la Xina i, sobretot, el Japó. Àfrica, per la seva banda, es veu molt més fosca: amb unes quantes llums als països relativament rics del Mediterrani i unes quantes llums a Sud-àfrica. La resta sembla apagada. Finalment, a l’Amèrica Llatina i Austràlia només es veuen llums a les grans capitals. 
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			El mapa de la península Ibèrica ens mostra molta llum a la meitat nord de Portugal, amb un gran punt lumínic a la capital, Lisboa. També es veu força il·luminada la capital d’Espanya, Madrid, Sevilla i tota la costa mediterrània, incloses València i Barcelona. Veiem, doncs, que les zones que tenen més activitat econòmica apareixen amb més llum als mapes de la NASA. 
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			La raó per la qual us parlo d’aquests mapes, tanmateix, és per analitzar el mapa de la península de Corea. A la part baixa de la península hi ha Corea del Sud. Al mapa apareix amb un feix de llums que cobreix la geografia de tot el país, i amb una gran explosió lumínica a la capital, Seül. Totes aquestes llums contrasten amb la foscor de la meitat nord de la península, la que correspon a Corea del Nord, on sembla que només hi hagi un punt de llum, just a la capital Pyongyang. De fet, el contrast entre la foscor del nord i la claror del sud fa que es vegi perfectament la frontera que separa els dos països. El contrast lumínic entre les dues Corees és la demostració més clara i més simple de les enormes diferències que marquen els dos països: Corea del Nord és un dels països més pobres del planeta, mentre que Corea del Sud és dels més rics. La pregunta és: per què són tan diferents dos estats que es van separar fa relativament poc?
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			Fins a la Segona Guerra Mundial, Corea era una colònia japonesa. Els coreans van ser «alliberats» per dos exèrcits que en aquell moment eren aliats en la seva lluita contra l’imperi japonès: l’URSS va entrar pel nord mentre que els Estats Units van entrar pel sud. Es van trobar al mig, just a l’altura del paral·lel 38. En lloc de marxar cap a casa, un cop acabada la guerra, tant els soviètics com els nord-americans es van quedar a la part de Corea que havien «alliberat» i d’aquí van néixer dos estats diferents el 1948: la República Popular de Corea, al nord (coneguda familiarment com a Corea del Nord), i la República de Corea, al sud (coneguda familiarment amb el nom de Corea del Sud). Lògicament, a Corea del Nord els soviètics van introduir unes institucions similars a les que tenien a l’URSS: domini del Partit Comunista en una economia planificada i sense mercats en què la propietat privada estava prohibida. El general soviètic Terentii Shtykov va decidir que el primer president del comitè central del Partit Comunista i, per tant, primer president del país, seria un guerriller antijaponès i activista comunista anomenat Kim-Il Sung, avi de l’actual president Kim Jong-Un. 

			Per contra, al sud, els americans van imposar un sistema econòmic de mercat basat en la propietat privada. Dos anys després de la separació, el juny del 1950, Corea del Nord va envair el Sud amb el suport de l’URSS i la Xina. Els Estats Units van defensar els seus socis del sud i va esclatar la guerra de Corea. Després de tres anys de lluites i més d’un milió de morts, les coses van quedar tal com estaven: dos països separats pel paral·lel 38 amb dues economies ben diferents: socialisme comunista al nord i capitalisme de mercat al sud.

			El que va passar a Corea és com una mena d’experiment que ens serveix per veure la importància que les institucions tenen en el progrés econòmic i el benestar dels ciutadans. Les diferències que hi ha avui dia entre les dues Corees no es poden atribuir a factors culturals (els ciutadans del nord i del sud tenen la mateixa cultura), ni racials (tenen la mateixa raça), ni geogràfics (són la mateixa regió) ni històrics (tenen la mateixa història). L’únic que diferencia Corea del Nord i Corea del Sud són les regles del joc que van posar els soviètics d’una banda i els nord-americans de l’altra.

			Han passat més de seixanta anys des d’aquella separació i el veredicte és clar: de la pura misèria de la guerra, Corea del Sud s’ha convertit en un país ric, amb un PIB per càpita de 35.000 dòlars, similar a Espanya, que té un PIB de 32.000 dòlars per càpita. Malgrat que una gran part de la població era rural i analfabeta als anys cinquanta, avui els coreans del sud tenen una de les taxes d’educació més elevades del món, i les seves empreses són de les més creatives, innovadores i competitives: Samsung, LG, Hyundai i Kia són algunes de les més conegudes als sectors de l’automòbil i l’electrònica de consum. Quants de nosaltres, a Catalunya, tenim un telèfon o un aparell de televisió de la marca Samsung o LG? A més de gaudir d’uns nivells de benestar econòmic i educatius, els ciutadans del sud viuen en llibertat, voten els seus líders en eleccions, poden triar què estudien, on treballen, amb qui es casen, quants fills tenen i poden viatjar per tot el món. Corea del Sud és, sense cap mena de dubte, un dels grans èxits econòmics de la segona meitat del segle XX i principis del XXI. 

			Corea del Nord, per contra, continua sent eminentment agrícola i extremament pobra. Molt sovint, els ciutadans del nord no tenen prou aliments per sobreviure i Corea del Nord pateix situacions de fam en un moment en què la fam fins i tot està desapareixent d’Àfrica. Els ciutadans normals continuen sense poder gaudir d’una educació que els permeti guanyar-se la vida (la major part del que els ensenyen a les escoles és propaganda política destinada a mantenir viu el règim de la dinastia Kim), continuen sense gaudir de llibertat per decidir el seu futur o fins i tot per opinar (qui dissenteix és assassinat, encara que sigui el germà del líder suprem, que va ser enverinat a l’aeroport, o l’oncle, que va ser devorat pels gossos que el van atacar en presència del seu nebot). Els líders polítics no s’escullen i el dictador Kim Jong-Un utilitza els pocs recursos que produeix el país per crear un programa nuclear delirant. Els coreans del nord no poden comprar productes estrangers: ni els cotxes o telèfons intel·ligents que produeixen els seus germans del sud, ni neveres, ni ordinadors, ni roba, ni carn, ni llet… Viuen, literalment, com al segle XIX. El PIB per càpita és similar al de països de l’Àfrica subsahariana. I tot això es percep des dels satèl·lits de la NASA: el sud està completament il·luminat mentre que el nord exhibeix una petrificant foscor medieval.

			Atès que, ho repeteixo, Corea del Nord i Corea del Sud tenen la mateixa cultura, història, raça, geografia i els mateixos recursos naturals, cap d’aquests factors pot ser responsable de l’abisme pel que fa al progrés tecnològic. La gran diferència entre els dos països són les institucions. És a dir, les regles del joc. 

			Hi ha economistes que sostenen que les regles del joc són el factor més important a l’hora d’entendre per què uns països són rics i altres són pobres, per què n’hi ha uns que creixen i uns altres que no, o per què uns són lliures i altres no. Les regles del joc determinen els incentius: incentius per treballar o per fer el ronso, per formar-se i estudiar o per quedar-se a casa sense fer res; incentius per innovar, crear idees i implementar-les o per obeir les ordres dels superiors sense qüestionar res; incentius per muntar empreses i implementar les seves idees o per ser funcionari de l’estat després de superar unes oposicions. 

			Al nord es van prohibir tant la propietat privada com els mercats. Es van restringir les llibertats de tothom, excepte per a l’elit del partit i els amics de la família Kim. Els plans estatals del govern ordenaven (de fet, encara ordenen) a cada ciutadà què havia de fer, on havia de treballar, com havia de produir, on havia d’entregar el producte i quins béns i serveis podia obtenir a canvi de la seva feina. Els coreans del nord no poden anar al mercat a comprar el que més els agradi perquè no hi ha mercats. Com que la gent no es queda el fruit del seu treball sinó que s’ho queda l’estat, no té gaires incentius per treballar. Tampoc no tenen cap incentiu per estudiar i preparar-se per guanyar més: pensen que, encara que es passin anys estudiant i esforçant-se a millorar el seu rendiment, no guanyaran pas més diners ni obtindran més aliments. Per tant, no estudien! Les regles del joc no motiven la gent a progressar i això fa que el país en conjunt no progressi!

			Al sud, en canvi, les regles afavoreixen el comerç, la inversió i l’educació. Les empreses tenen incentius per fer productes nous i vendre’ls o exportar-los per tot el món. Els ciutadans tenen incentius per anar a la universitat i estudiar màsters i doctorats perquè saben que això els permetrà obtenir millors feines, posicions més elevades dins de les empreses i salaris més elevats. És per això que a les universitats nord-americanes tenim grans quantitats d’estudiants coreans. I cal dir que sempre estan entre els millors!

			 

			 

			Per què fracassen els països?

			 

			No poso aquest exemple de les Corees per demostrar que el capitalisme sigui un sistema econòmic superior al socialisme teledirigit per l’estat. El poso per demostrar la importància de les institucions a l’hora que un país prosperi o s’estanqui. 

			És cert que, avui dia, molts analistes pensen només en dos tipus d’institucions: les capitalistes i les socialistes/comunistes. La llibertat de mercat contra la planificació central. Però això és molt del segle XX, quan els debats filosòfics se centraven sobre si el sistema de planificació soviètic era millor o pitjor que el sistema capitalista occidental. Actualment aquest debat és poc informatiu i està esbiaixat per diverses raons. Primera: perquè al llarg de la història hi ha hagut molts sistemes econòmics que no eren ni socialistes ni capitalistes: l’economia dels recol·lectors del paleolític, la dels primers agricultors sedentaris de la cultura natufiana (des d’Israel fins a les valls del Tigris i l’Èufrates), la dels egipcis, grecs o fenicis, la de la República romana, la de l’imperi Romà, la de l’Europa medieval, la dels maies i inques precolombins, la de la Xina de la dinastia Yuan, la dels Ming, la de Mao Tse Tung o l’actual de Xi Jinping. Hi ha hagut les economies dels massais a Tanzània, la dels zulus a Sud-àfrica o la dels leles al Congo; també les economies esclavistes de les plantacions de sucre del Carib (Barbados, Cuba o la República Dominicana, entre d’altres) o de cotó i tabac del sud dels Estats Units. Hi ha hagut l’economia de les castes de l’Índia, o la de l’imperi Otomà a l’est d’Europa i l’Orient Mitjà. Cadascuna d’elles ha tingut unes regles del joc diferents, i una anàlisi sobre la importància de les institucions a l’economia ha de poder explicar no només el capitalisme i el socialisme, sinó també tots aquests altres tipus d’economies que han existit al llarg de la història.

			La segona raó es que hi ha diferents tipus de capitalisme i de socialisme. Les regles del joc del capitalisme a Suècia o Finlàndia no són les mateixes que les dels Estats Units, França, Mèxic, Singapur, Corea del Sud o Espanya. De la mateixa manera, les institucions socialistes de l’URSS de Stalin no eren les mateixes que les de la Iugoslàvia de Tito, la Xina de Mao, l’Índia d’Indira Ghandi o l’Etiòpia de Megistu Haile Mariam. Per tant, parlar de capitalisme contra socialisme és una simplificació que no aporta gaire res.

			En un dels llibres econòmics més famosos i àmpliament llegits de les darreres dècades,[1] els economistes Daron Acemoglu i Jim Robinson (no voldria deixar d’esmentar que Robinson va ser estudiant meu quan jo era professor a la Universitat de Yale . Ja ho veuen… orgull de mestre) diuen que per entendre la història de l’economia no hem d’agrupar els països entre aquells que tenen economies capitalistes i els que les tenen socialistes, sinó entre els que tenen institucions inclusives i els que les tenen extractives.

			Les institucions inclusives són aquelles que permeten, fomenten i potencien la participació de la gran majoria d’individus en les activitats econòmiques que aprofiten millor el seu talent i habilitats. Permeten la llibertat d’elecció, impliquen l’existència de drets de propietat segurs, oportunitats econòmiques no només per a l’elit sinó per a tothom. També requereixen un sistema jurídic imparcial i serveis públics que garanteixin igualtat d’oportunitats. Als països inclusius no es discriminen persones i no es protegeix dels beneficis de les empreses existents per impedir que entrin empreses noves en el negoci. Els països inclusius tendeixen a aplanar el camí dels motors de la prosperitat: progrés tecnològic (innovació) i educació (a l’escola, a casa i a la feina).

			Per contra, les institucions extractives tenen com a objectiu extraure renda i riquesa d’un subconjunt de la societat per beneficiar-ne un altre, l’elit. Els països extractius no donen ni incentius ni oportunitats a la majoria dels ciutadans perquè s’esforcin, inverteixin, treballin, innovin o es llevin ben d’hora per millorar el seu nivell de benestar o el dels seus fills.

			És important assenyalar que no totes les economies de mercat són inclusives: el sistema esclavista del Carib i Amèrica del Nord dels segles XVIII i XIX basat en la producció i el comerç de sucre, cotó o tabac, era un sistema de mercat que no permetia cap mena de llibertat als esclaus. El capitalisme d’amiguets (en anglès, crony capitalism) que veiem a molts països d’Amèrica Llatina, Àsia, Àfrica o fins i tot a alguns països del sud d’Europa, dona uns privilegis i uns avantatges a les elits dels quals no gaudeixen la majoria dels ciutadans. 

			 

			 

			De nou, el problema dels incentius

			 

			L’argument principal del llibre d’Acemoglu i Robinson és que, tard o d’hora, els països que tenen institucions extractives fracassen. Només si un país té institucions inclusives pot acabar generant el progrés tecnològic sostingut que sigui el motor del creixement i la prosperitat. L’única manera de créixer, a la llarga, és tenir institucions inclusives (no extractives) que donin oportunitats a tothom, que mantinguin la propietat i l’estabilitat legal, i que fomentin l’educació, la inversió i, sobretot, la innovació. 

			El problema és que la major part de sistemes econòmics de la història han estat extractius. És per això que han estat economies pobres amb possibilitats de creixement limitades, on una elit es dedicava a extreure tot el possible de la resta de ciutadans i sense donar-los incentius ni oportunitats perquè milloressin el seu nivell de benestar a còpia d’esforçar-se, invertir, treballar o innovar. 

			És cert que molts dels països extractius al llarg de la història van experimentar progrés econòmic, però sempre va ser temporal i sempre va acabar col·lapsant. Agafem, per exemple, la Unió Soviètica. L’URSS va experimentar un important creixement econòmic entre la revolució del 1917 i el 1970. L’enorme poder del govern centralitzat va poder extreure aliments dels pagesos i donar-los als treballadors de les fàbriques que eren més productives. Això va fer augmentar la productivitat i el PIB durant uns quants anys. Cada cinc anys, el govern redactava un pla en què es decidia què es produïa a cada fàbrica o granja, on havia de treballar cada ciutadà i quant havia de cobrar. 

			La riquesa addicional que va generar el sistema soviètic en un principi també es va utilitzar per engreixar «la maquinària del màrqueting» i es van dedicar molts recursos a activitats que difonien una imatge internacional d’èxit: atletes, jugadors d’escacs, astronautes, ballarines, cosacs dansaires, científics i qualsevol persona o institució que permetés fer la impressió a tot el món que el sistema soviètic era superior. Això va fer que molts analistes occidentals pensessin que el sistema soviètic era una cosa a imitar: permetia el creixement econòmic (igual que el sistema de mercat occidental) i, a més, ho feia amb una igualtat de salaris gairebé absoluta. 

			El problema és que als anys setanta el sistema es va començar a esquerdar: el creixement i la innovació van desaparèixer de l’economia i la població soviètica es va començar a desesperar. Per què no funcionava el sistema soviètic? Doncs Acemoglu i Robinson en donen diverses explicacions. Primer, perquè els ciutadans tenien pocs incentius per ser productius, per invertir en ells mateixos (educació que augmenta la productivitat) o en les seves empreses (no hi havia empreses). Al cap i a la fi, si el salari que cobrava cadascú era independent de si treballava molt o poc, de si tenia molta preparació o poca o de si feia les coses bé o malament, per què s’havien d’esforçar els ciutadans a treballar més o millor? I si el salari era independent de la productivitat, una millor educació no comportava una major remuneració i, per tant, els ciutadans soviètics es preguntaven quin sentit tenia estudiar. Tot això va provocar que la productivitat dels treballadors soviètics fos cada dia més baixa mentre que la dels treballadors occidentals era cada cop més elevada: als anys setanta, un granger nord-americà produïa quatre vegades més aliments que un de soviètic!

			Val a dir que el mateix problema d’incentius el tenien tots els altres sistemes econòmics extractius de la història. Els esclaus explotats pels emperadors egipcis per construir piràmides o aconseguir aliments tampoc no tenien cap incentiu per esforçar-se o ser més productius. És per això que els soldats es dedicaven a amenaçar-los amb fuetades i violència física si consideraven que no treballaven prou. El mateix passava amb els esclaus africans portats a les plantacions del Carib o del sud dels Estats Units, o amb els indígenes de les tribus precolombines assignats als conquistadors espanyols a l’època de l’encomienda. Tampoc no tenien incentius els pagesos medievals que no tenien la llibertat de marxar (ni ells ni els seus fills) si el seu senyor feudal els maltractava. La major part del que produïen els pagesos s’ho quedaven entre el senyor feudal i l’Església. El pagès només se’n quedava una petita part per subsistir amb prou feines i, per tant, sabia que els aliments addicionals generats per un esforç superior serien confiscats. Conclusió? Ningú no posava cap mena d’interès a ser més productiu!

			En segon lloc, perquè a l’URSS ningú no rebia incentius per innovar. Per què ho haurien de fer si el fruit de qualsevol innovació se l’acabaria quedant l’estat? Si dedicar temps a pensar en noves idees i a esforçar-se a implementar-les no comporta cap benefici, per què ho hem de fer?, pensaven els ciutadans soviètics. L’estat pot forçar la gent a treballar. Però no a pensar i ser creativa! Lògicament, el mateix problema tenien els pagesos medievals o els esclaus de les plantacions de Virgínia: si per casualitat un pagès o un esclau tenia una idea nova sobre com obtenir més producció, no tenia cap mena d’incentius per implementar-la, ja que tots els aliments addicionals generats pel seu invent serien confiscats pel senyor feudal.

			La tercera explicació és que les elits no volen que canviï res. Elles ja estan bé amb l’statu quo. Per això són elits! Si les coses canvien, i la innovació sempre comporta canvis, ells hi poden sortir perdent. Per tant, fins i tot si hi ha algú que innova, li tallen el cap! 

			L’escriptor romà Plini explica que, durant el regnat de l’emperador Tiberi, un home va inventar un vidre irrompible que podia ser utilitzat com a metall preciós. Va anar a l’emperador perquè explotés l’invent en benefici de Roma i, de passada, el recompensés per l’invent. Tiberi li va preguntar si havia ensenyat aquell invent miraculós a algú. Ell va respondre que no. Aleshores l’emperador el va assassinar perquè «el valor de l’or que tenia l’emperador no caigués al nivell del fang»! Aquesta història ens mostra dues lliçons. La primera és que a l’antiga Roma, quan algú tenia una idea innovadora, no creava una empresa com passaria avui dia sinó que anava a demanar permís a l’emperador. La segona és que, de vegades, l’emperador intentava amagar les idees, fins i tot assassinant l’inventor, si creia que la innovació el podia perjudicar a ell. 

			Roma no és l’únic exemple d’un poder polític que intenta evitar que hi hagi innovacions al seu país. El 1583 un jove anglès anomenat William Lee va acabar els estudis a Cambridge (Regne Unit) i va tornar al seu poble, Calverton. Feia poc que la reina Elisabet I havia aprovat una llei que obligava la gent a portar barrets de punt. Ell veia la seva mare i la seva germana amb les agulles tot el dia per fer els barrets i va pensar: si elles fan servir una agulla, no podríem fer una màquina amb moltes agulles a la vegada? Va investigar, va experimentar, va provar un munt de combinacions fins que va acabar inventant una màquina de teixir. Un any més tard va anar a veure la reina a Londres per ensenyar-li la màquina que s’havia inventat i demanar-li una patent per l’invent. No era una màquina que es mogués amb vapor o electricitat (això va venir cent anys després). La teixidora es movia amb els peus de l’operari però anava molt més ràpid que les mares i les iaies amb les agulles. En veure la màquina, la reina es va negar a donar-li una patent: «No heu considerat el mal que aquesta màquina tindrà sobre els meus súbdits, que perdran el lloc de treball i els convertirà en captaires?», li va dir escridassant-lo. El pobre home no solament no va ser recompensat amb una patent, sinó que va ser castigat, igual que el pobre inventor del vidre irrompible a l’antiga Roma. Més que el progrés i la productivitat de les persones que teixien per tot Anglaterra, a la reina l’interessava l’estabilitat política del país per mantenir ella el poder, i pensava que la màquina prendria la feina a molts teixidors. L’invent podria acabar generant una revolta que li fes perdre els privilegis i per això el va prohibir. És el que tenen les economies extractives! 

			 

			 

			Home ric, home pobre

			 

			El 12 d’octubre és el dia en què els espanyols celebren el Dia de la Hispanitat. Però el mateix dia el món del bàsquet es va fer famós el 1979 perquè Chris Ford, un jugador dels Celtics de Boston, va fer la primera cistella de tres punts de la història. I és que la temporada 1979-1980, la NBA va canviar les regles del joc i va introduir la possibilitat que les cistelles valguessin tres punts si el jugador llançava la pilota des d’una distància superior als 7,24 metres. Aquest canvi de regles va fer que tota una sèrie de jugadors baixets, però amb molta punteria, passessin a ser molt més valuosos per als equips de bàsquet i cobressin salaris molt més alts. Les regles del joc, doncs, van acabar canviant els salaris dels diferents tipus de jugadors.

			El mateix passa a la vida econòmica en general: les regles del joc (les institucions) acaben determinant qui es fa ric i qui no dins de cada país. En el moment d’escriure aquest llibre, els dos homes més rics del món són el nord-americà Bill Gates i el mexicà Carlos Slim. 

			Bill Gates va començar a acumular riquesa quan va crear un sistema operatiu anomenat DOS que permetia als primers ordinadors personals incloure programes de tota mena. Després va crear l’empresa Microsoft i, des d’allà, va crear tot tipus de programari que actualment és utilitzat per centenars de milions de treballadors i consumidors de tot el planeta: Windows, Internet Explorer, Word, Excel, PowerPoint i moltíssimes més programes. En definitiva, Bill Gates es va fer ric gràcies a la innovació tecnològica. El mateix es pot dir d’una bona part dels components nord-americans de la llista Forbes dels més rics del món: Jeff Bezzos va crear Amazon (una empresa de distribució de tota mena de productes per internet), Mark Zuckerberg es va inventar Facebook (la xarxa social més usada al món), Larry Page i Sergei Brin van crear Google (el cercador que va revolucionar internet), entre d’altres. 

			Carlos Slim, per la seva banda, va crear un grup financer anomenat Grupo Carso, que es dedicava a comprar empreses amb problemes. El 1990, el president de Mèxic, Carlos Salinas de Gortari, va decidir privatitzar l’empresa telefònica Telmex. Fins a aquell moment, Telmex era un monopoli propietat de l’estat de Mèxic, similar al que Telefònica era a Espanya. Segons expliquen Acemoglu i Robinson, Carso va guanyar inesperadament el concurs malgrat que no havia fet la millor oferta. Això va permetre a Slim aconseguir la majoria de les accions de Telmex. Slim va mantenir el monopoli i es va fer ric. 

			El 1998, el Departament de Justícia dels Estats Units va portar Gates al tribunals acusant-lo de pràctiques monopolistes quan va intentar unir el programa d’accés a internet (Windows Explorer) amb el sistema operatiu Windows. Això, deia el jutge, perjudicava les empreses de la competència com Netscape. Gates va ser castigat a pagar una multa i a incloure la competència al seu sistema operatiu.

			El 1996, els fiscals també van acusar Slim de pràctiques monopolistes i el van demandar als tribunals. Però les lleis mexicanes van permetre que Slim demanés un recurs d’empara i s’escapés de la persecució judicial. 

			Als Estats Units i a Mèxic hi ha dos sistemes institucionals diferents que comporten resultats diferents: en general, als Estats Units qui es fa ric és qui té idees innovadores que beneficien milers de milions de clients. A Mèxic es fa ric qui té connexions polítiques i aconsegueix el favor dels governants. Als Estats Units, els monopolistes són perseguits i castigats, encara que siguin els homes més rics del món. A Mèxic, els monopolistes aconsegueixen escapar de la justícia si tenen prou diners i connexions polítiques. El capitalisme mexicà és extractiu i el dels Estats Units, inclusiu. Com les regles del bàsquet, les regles institucionals acaben determinant qui guanya diners a cada país… i com!

			 

			 

			D’on venen les institucions?: les colònies espanyoles

			 

			Ja hem dit que les institucions que té un país acaben determinant no només el grau de prosperitat que podran obtenir els seus ciutadans, sinó també com es distribuiran els recursos, qui es farà ric i qui romandrà pobre. La pregunta clau és: d’on venen les institucions? Per què el capitalisme mexicà d’avui és de caire extractiu mentre que el dels seus veïns del nord (els Estats Units) és de caire inclusiu? La veritat és que aquesta pregunta és molt complexa, ja que les institucions evolucionen a poc a poc a través de la història. El que tenim avui és, en part, el que votem els ciutadans avui, però també depèn en gran mesura de l’herència que hem rebut de la nostra història. En aquest sentit, Acemoglu i Robinson expliquen les diferències actuals entre Mèxic i els Estats Units per les diferències dels seus processos colonials. 

			Els conquistadors espanyols que van colonitzar Amèrica van anar al nou continent a robar or i plata. Tot just arribar a les illes del Carib, Cristòfor Colom va decretar que cada indígena de més de catorze anys li havia d’entregar una quantitat de pols d’or que cabés dins d’un «cascavell de Flandes». Qui no visqués a la vora de les mines hauria d’entregar una bala de cotó. Colom deia que la meitat d’aquesta riquesa era per a la Corona de Castella… i l’altra meitat era per a ell. Això va fer que una gran quantitat d’indígenes passés a dedicar la major part del temps a buscar or o a produir el cotó que havien de donar als conqueridors espanyols. 

			Però, com s’ho van fer uns quants (molt pocs) espanyols per sotmetre centenars de milers o milions d’indígenes? Doncs bé, d’una banda, la tecnologia militar dels conquistadors era molt superior a la dels pobres nadius. D’altra banda, els espanyols van ser molt llestos ja que van aprofitar el fet que els imperis precolombins eren molt jeràrquics i disciplinats. El que van fer va ser assassinar el líder (el rei o l’emperador dels indígenes) i mantenir la jerarquia posant un espanyol al capdavant: els pagesos, els ramaders, els miners, els treballadors de la construcció i tots els obrers d’Amèrica continuarien fent el mateix que feien abans de l’arribada dels espanyols. L’única diferència era que, en lloc de servir i pagar tributs al rei inca, asteca o maia, servirien i pagarien tributs als espanyols. No van haver de fer res més que assassinar els caps anteriors!

			Un exemple el tenim a Mèxic: el conquistador extremeny Hernán Cortés va arribar a la capital de l’imperi asteca, Tenochtitlan, el 8 de novembre de 1519. Ell i la seva tropa van ser rebuts per l’emperador Moctezuma, qui, mal assessorat pels seus consellers, pensava que venien en to de pau. Fins i tot els va oferir hospitalitat i els va convidar a dormir al palau reial. Però els espanyols no volien pau sinó or i plata. El que va passar després va ser descrit pel monjo franciscà Bernardino de Sahagún:[2] 

			 

			Los españoles se apoderaron enseguida de Moctezuma… entonces, se dispararon cada una de las armas… Reinaba el miedo. Era como si todo el mundo se hubiera tragado el corazón. Incluso antes de que hubiera oscurecido, había terror, estupefacción, aprensión, la gente estaba aturdida. Y, con la puesta de sol, se proclamaron todas las cosas que los españoles necesitaban: tortillas blancas, pavas asadas, huevos, agua dulce, madera, leña, carbón… Moctezuma recibía órdenes. Y, cuando los españoles se hubieron asentado bien, preguntaron a Moctezuma sobre todo el tesoro de la ciudad… buscaban oro con gran celo. Y Moctezuma fue allí para dirigir a los españoles. Ellos fueron rodeándole… le abrazaban, le agarraban. Y, cuando llegaron al almacén, a un lugar llamado Teocalco, se llevaron todas las cosas brillantes; el abanico de cabeza de plumas quetzal, los artefactos, los escudos, los discos dorados… las narigueras de oro con forma de luna creciente, las bandas de oro para las piernas, los brazos y la frente. Acto seguido, se separó el oro… y prendieron fuego a todas las cosas no preciosas. Lo quemaron todo. Y los españoles hicieron barras a partir de aquel oro… Y los españoles fueron caminando a todas partes… Lo tomaron todo, todo lo que veían que fuera bueno. Más tarde, fueron al propio almacén de Moctezuma, al lugar llamado Totocalco, y se llevaron las posesiones del propio Moctezuma… todo objetos preciosos; collares con colgantes, bandas de brazo con penachos de plumas de quetzal, bandas de oro para los brazos, brazaletes, bandas de oro con conchas… y la diadema de turquesas, característica del gobernante. Se lo llevaron todo.

			 

			Sigui com sigui, el cas és que Moctezuma va morir en circumstàncies més o menys misterioses i Hernán Cortés es va autoproclamar governador d’una província que va batejar amb el nom de Nueva España. La clau de tot plegat és que Cortés va introduir una nova institució en nom del regne d’Espanya: l’encomienda. L’encomienda era una mena d’esclavatge dissimulat i permetia que un conqueridor espanyol (l’encomendero) rebés la cessió d’un nombre d’indígenes (els encomendados) perquè treballessin per a ell a les mines o al camp o perquè fessin els serveis domèstics o el que volgués. Sens dubte, això era esclavitud, però com que a Espanya l’esclavitud estava mal vista, ho van disfressar d’intercanvi: a canvi de fer treballs forçats per als espanyols, els encomendados serien instruïts en el cristianisme. Així podien dormir tranquils sense haver de treballar, mentre milions d’indígenes eren forçats a produir el menjar que necessitaven per subsistir, a construir les cases i els palaus on havien de viure, i a extreure l’or i la plata que transportaven a Espanya com a botí de conquesta.

			Aquesta estratègia que tan bé va anar a Cortés i els seus companys a Mèxic, va ser copiada a la resta d’Amèrica: Francisco Pizarro ho va fer amb l’imperi Inca al Perú, i Pedro de Mendoza amb els indígenes del Río de la Plata, a l’Argentina. L’encomienda era justificada pels espanyols com una relació d’intercanvi i no d’explotació. Però no van tardar a sortir veus denunciant la situació d’esclavitud que vivien els ciutadans locals americans. El frare dominicà Bartolomé de las Casas, originari de Sevilla, exencomendero i gran defensor dels drets dels indígenes fins al punt que se’l coneixia amb el nom de «l’apòstol dels indis», va escriure un llibre important titulat Brevísima relación de la destrucción de las Indias, on descrivia la crueltat amb què els encomenderos tractaven els autòctons. Descriu amb tota mena de detalls les tortures que experimentava la pobra gent quan gosava desobeir, tortures que no descriuré per no ferir la sensibilitat dels nens que puguin llegir aquest llibre. De las Casas explica que els indis eren éssers humans (suposo que aquesta afirmació deuria xocar a més d’un dels que van llegir el llibre a Espanya) que tenien ús de raó igual que els conquistadors o que els grans pensadors grecs o romans i, per tant, estaven coberts pel dret natural i tenien el dret a la llibertat. El seu petit llibre és considerat el primer informe modern sobre els drets humans. 

			Els espanyols de l’època van desqualificar Bartolomé de las Casas dient que això dels maltractaments era un invent fruit de la seva imaginació. Però estudis recents fets per historiadors han documentat que les atrocitats que descrivia el frare dominicà eren ben reals.

			Deixant de banda les qüestions sobre si les tortures eren més o menys sàdiques i més o menys reals, el fet és que aquestes són les institucions que els espanyols van implementar a l’Amèrica Llatina: hi ha unes normes segons les quals les elits que tenen bones connexions polítiques (i són blanques, descendents dels conquistadors espanyols) tenen una muntanya de serfs que els permeten viure sense treballar i robar tot el que volen. Acemoglu i Robinson diuen que aquelles institucions van ser les precursores del que veiem avui: primer, els espanyols roben tot el que poden amb el permís de la legalitat espanyola. Després, quan s’independitzen d’Espanya hi ha baralles constants entre els seus descendents per formar part de l’elit i no formar part dels explotats: guerres civils, cops d’estat, assassinats i contracops. Com que un només es pot guanyar la vida formant part de l’elit, els diferents grups s’enfronten de manera violenta per formar-ne part. I un cop tenen èxit i manen, no tenen cap incentiu per canviar les coses. Així es formen i es perpetuen les institucions extractives fins a arribar als nostres dies. 

			 

			 

			Els Estats Units i les colònies angleses

			 

			Quan Colom va arribar a Amèrica, Anglaterra no era una gran potència militar com Espanya. Era un regne menor governat per la reina Elisabet I de la família dels Tudor. Per tant, quan els anglesos van sentir a dir que els espanyols havien descobert un nou continent ple de riqueses, no van intentar pas aprofitar-ho enviant els seus propis conqueridors. Pensaven que contra el poder dels espanyols no hi tenien res a fer.

			El que sí que van fer, tanmateix, va ser piratejar els vaixells espanyols que tornaven a Europa carregats de l’or i la plata que havien saquejat a Amèrica. És per això que van crear una xarxa de pirates que tenien l’autorització real per robar vaixells espanyols. Aquests permisos per robar s’anomenaven «patent de cors», i els pirates autoritzats, «corsaris». Els corsaris més famosos de l’època eren dos cosins, John Hawkins i Francis Drake, i més endavant es va fer famós Henry Morgan, que dona nom a la marca de rom Captain Morgan. 

			El rei Felip II d’Espanya, cansat que els seus vaixells amb l’or i la plata que els seus súbdits havien robat als nadius americans fossin robats sistemàticament pels corsaris anglesos, va decidir fer fora la reina Elisabet I i posar algú més afí als interessos d’Espanya. Amb aquest objectiu va planejar la invasió de les illes britàniques enviant-hi la flota més poderosa de tots els temps, una flota tan temible que va passar a la història amb el nom d’Armada Invencible. La mala sort va fer que qui havia de liderar l’ofensiva, Alvaro de Bazán, marquès de Santa Cruz, morís de tifus poc abans de començar l’ofensiva. El va substituir Alfonso Pérez de Guzmán, setè duc de Medina-Sidonia, que no tenia cap experiència naval. El duc va escriure una carta al rei per convèncer-lo que no era la persona escaient per dur a terme l’ofensiva, però els assessors del monarca van interceptar-la i van contestar que, si no ho acceptava, la seva reputació quedaria tacada per sempre. Finalment, va acceptar l’encàrrec de dirigir l’ofensiva malgrat la seva incompetència; una decisió que acabaria sent tràgica per als interessos d’Espanya. 

			El juliol del 1588, la gran armada espanyola, amb 130 vaixells, 19.000 soldats d’infanteria, 7.000 mariners, 1.000 cavallers i 180 clergues va començar un atac concertat contra les illes britàniques. Sembla que just en aquell moment va esclatar una gran tempesta a l’oceà Atlàntic, que, juntament amb la incompetència del duc de Medina-Sidonia, van fer saltar la sorpresa: contra tot pronòstic, la totpoderosa armada espanyola va caure humiliada per un exèrcit inferior. David tornava a vèncer Goliat! Com sempre passa en aquests casos, el rei no va assumir les responsabilitats i va donar la culpa de la derrota a l’àrbitre. Bé, a l’àrbitre ben bé, no. Va culpar el mal temps i va ser aleshores que va pronunciar una frase que ha passat a la història: «Jo he enviat els meus homes a lluitar contra homes i no contra els elements». És a dir, «no és culpa meva ni dels meus incompetents almiralls. La culpa és de la tempesta». Així va començar la decadència inevitable i imparable de l’imperi Espanyol, una decadència que encara no sembla que hagi arribat al seu final!

			La victòria sobre Espanya va fer que Anglaterra agafés ànims i confiança i es veiés esperonada a participar del saqueig de les Amèriques. Com que les parts central i sud del continent ja havien estat ocupades per espanyols i portuguesos, van decidir colonitzar-ne el nord: el que avui són els Estats Units i el Canadà. Fixeu-vos que no van decidir anar al nord perquè veiessin que era una terra plena de gent innovadora i que tingués un potencial de riquesa molt més gran que el Perú o Mèxic. Van ocupar els Estats Units i el Canadà perquè era l’únic que quedava! 

			De fet, la corona anglesa va decidir no colonitzar els Estats Units i el Canadà directament. Va decidir fer-ho a través d’empreses privades. La primera va ser la Virginia Company, que va anar a parar a la terra dels Powhatan, al que avui és l’estat de Virgínia al sud dels Estats Units. Malgrat que els colonitzadors no eren representants directes de la corona britànica sinó empresaris privats, van intentar fer el mateix que havien fet els espanyols a Mèxic: assassinar el líder indígena i obligar els nadius a treballar per ells. Amb aquest objectiu van anar a veure el rei Wahunsonacock i li van fer tot tipus d’ofrenes per fer veure que la seva visita era de cortesia i en to de pau. La seva intenció real, no obstant això, era assassinar-lo tal com Hernán Cortés havia fet amb Moctezuma. Però Wahunsonacock no es va deixar enredar. La primera cosa que va preguntar als emissaris va ser: «Algú de vosaltres és el rei del vostre país?». Els anglesos van respondre que no i aleshores ell els va dir: «Si el vostre rei vol veure’m, que vingui ell. Jo no parlo amb emissaris». Aleshores els seus soldats van detenir els anglesos i els van empresonar. Entre els soldats retinguts hi havia el capità John Smith. Quan els indis estaven a punt d’executar Smith, la filla del rei Wahunsonacock, una noia anomenada Pocahontas, va intercedir per salvar-lo. Diu la llegenda que Smith i Pocahontas van acabar tenint una idil·li, una relació que va acabar sent plasmada a la famosa pel·lícula de Disney que porta el nom de la jove índia.

			Sigui com vulgui, l’intent dels anglesos de tallar el cap de la jerarquia per col·locar-hi conqueridors anglesos no va acabar de funcionar. I no va funcionar no només perquè el rei Wahunsonacock va resultar ser més llest i més indomable que els seus homòlegs mexicans sinó perquè la societat dels Powhatan i les de totes les tribus d’Amèrica del Nord no estaven tan jerarquitzades com els asteques, els maies o els inques. Ah! Una altra diferència important és que a Amèrica del Nord no hi havia ni or ni plata!

			Tot això va comportar un greu problema per als anglesos perquè havien viatjat a Amèrica amb soldats, exploradors i orfebres que figurava que havien de sotmetre els nadius, robar l’or i la plata, fondre’ls i enviar-los cap a Anglaterra. I, és clar, ni els soldats, ni els exploradors, ni els orfebres tenien la més mínima idea de com conrear la terra, produir aliments o construir habitatges. Això va fer que els colons comencessin a morir de gana i fred i van tornar a Anglaterra amb la cua entre les cames: l’estratègia espanyola d’esclavitzar els indis locals no funcionava a Amèrica del Nord. 

			Però això no va fer que la Virginia Company renunciés a guanyar diners al nou territori i va idear una nova estratègia: en lloc de soldats, exploradors i orfebres, hi portarien pagesos, ramaders, artesans, paletes i treballadors normals, i intentarien crear un sistema feudal similar al que hi havia a Europa, on ells, els propietaris de la companyia, farien de senyors feudals i exigirien pagaments als treballadors nouvinguts. Ja que no podien explotar els indis, explotarien els pobres emigrants europeus que, desesperats per escapar de la pobresa europea, anessin a treballar a Amèrica. Aquesta estratègia també va topar amb un problema greu: a diferència del que passava a Europa, on hi havia molta gent i poca terra, a Amèrica hi havia molta terra i poca gent. Això feia que, quan els pagesos veien que la Virginia Company els exigia pagaments extravagants, simplement marxaven cap a l’interior i construïen les seves pròpies granges, lluny de l’empresa explotadora. En veure que el seu segon pla també fracassava, els propietaris de la Virginia Company van haver d’acabar introduint unes normes que donaven més poder de decisió als colons i més llibertat econòmica per a quasi tothom. Només així aconseguirien que els nous colons es quedessin a Virgínia en lloc d’emigrar cap a l’oest. Eren les llavors de la democràcia. No era una democràcia en el sentit que l’entenem avui dia perquè només votaven els grangers mascles i blancs (no podien votar ni les dones ni els indígenes), però el poder no residia en una elit explotadora sinó en els grangers i els treballadors que, a poc a poc, anaven arribant al nou continent. Fixeu-vos que d’aquesta manera es comencen a crear unes institucions inclusives en les quals, per guanyar-se la vida, la gent ha de treballar i no pas tenir un permís del rei per explotar els treballadors.[3]

			La conclusió d’Acemoglu i Robinson és que les institucions que els països tenen avui són, en part, el resultat de la història, les herències que uns i altres hem rebut dels nostres avantpassats i, també, de la casualitat. Si aquell dia de juliol del 1588 no hi hagués hagut aquella gran tempesta al mar del Nord, potser l’Armada Invencible espanyola no hauria estat humiliada pels anglesos, i la història dels Estats Units hauria estat ben diferent! 

			 

			 

			El paper de les persones

			 

			Que la història i l’herència rebuda són importants no vol dir que el nostre futur estigui predeterminat pel nostre passat. Tant les institucions inclusives com les extractives evolucionen al llarg del temps gràcies a la intervenció de les persones. Algunes d’aquestes persones tenen una influència fonamental. Per exemple, quan els Estats Units van guanyar la guerra de la Independència contra els anglesos, van crear un país democràtic i van escollir el general George Washington com a primer president. En aquella època, les democràcies encara no estaven de moda i les elits no confiaven gaire en el poder de la gent del carrer. És per això que les elits del nou país van oferir al general Washington la possibilitat de convertir-se en una mena de rei com els que hi havia a Anglaterra, França o la resta d’Europa. Ningú no sap ben bé per què, però Washington va refusar l’oferta. Va dir que ell faria de president durant dos mandats i després marxaria cap a casa, cedint el lloc a un nou president. La decisió de Washington no només va salvar la democràcia als Estats Units sinó que, a més, va establir una tradició segons la qual els presidents nord-americans només es poden presentar a la reelecció una sola vegada i, per tant, només poden assumir la presidència durant dos mandats. Entre els anys 1776 i 1945 no hi va haver cap llei que els impedís presentar-se a un tercer mandat, però durant cent cinquanta anys tots els presidents van seguir aquella tradició. Fins que Franklin D. Roosevelt va decidir presidir el país durant quatre mandats. Al Congrés no li va agradar, i va aprovar, aleshores sí, una llei que obligava els presidents a marxar després de dos mandats. Ara ja no marxen per tradició sinó perquè ho marca la llei.

			Un altre exemple de persona que canvia el rumb de la història del seu país va ser Nelson Mandela a Sud-àfrica. Després de passar vint-i-nou anys a la presó dels blancs durant l’apartheid, Mandela va guanyar les eleccions i va esdevenir president de la Sud-àfrica lliure. Podria haver volgut buscar venjança i expropiar les terres i les empreses dels blancs. Això és el que van fer els líders d’altres països africans, com Robert Mugabe, president del veí Zimbabwe. Però Mandela va preferir preservar la pau social i la convivència entre blancs i negres i va evitar qualsevol persecució dels blancs. Això va canviar la història del seu país i segurament la del continent sencer. La història, doncs, és important i explica bastant bé per què tenim les institucions que tenim, però no hem d’oblidar que de vegades hi ha personatges que, ells sols, poden canviar la història… i les regles del joc!

			 

			 

			Tornant a David i Goliat

			 

			Tot això ens porta de nou a la història de David, aquell jove pastor que va derrotar el gegant Goliat amb una fona. Després d’aquella batalla tan peculiar, David va esdevenir un dels reis més importants del poble d’Israel. Si no hagués tingut la valentia de sortir a lluitar contra Goliat quan tots els soldats de l’exèrcit estaven morts de por, segurament els filisteus haurien guanyat la guerra i Israel hauria desaparegut del mapa com tantes altres civilitzacions mediterrànies d’aquella època. Un home, doncs, pot canviar la història de tot un poble. 

			Però aquesta no és la lliçó principal de l’episodi bíblic de David i Goliat. Tampoc no ho és, crec, la interpretació que fan els jueus quan diuen que demostra que Déu està a favor del poble d’Israel. I, malgrat que la interpretació de Malcolm Gladwell és atractiva (ni Goliat era tan fort com aparentava, ni David era tan dèbil com semblava), tampoc no crec que aquesta sigui la lliçó essencial.

			La lliçó més important que ens ensenya la història de David i Goliat és que la clau de l’èxit són les regles del joc. La clau de la història és el moment en què el rei Saül va demanar a David que agafés un casc, una cuirassa i una espasa i ell no ho va acceptar, perquè David no tenia cap intenció de lluitar amb les regles de la infanteria que volia Goliat. Tothom, començant per Goliat i seguint pel rei Saül, esperava que el combat fos cos a cos. Una lluita d’espases i de força bruta com si fossin gladiadors. És per això que la lluita es veia tan desigual en favor del filisteu. Però David sabia que en la lluita cos a cos ell no tenia res a fer contra aquell gegant armat fins a les orelles. De fet, cap soldat de l’exèrcit israelita no tenia res a fer contra Goliat. Per això el rei Saül no va trobar cap voluntari quan ho va demanar. 

			David va ser molt més llest que tots els soldats israelites, inclòs el rei, perquè va ser capaç de pensar que no lluitaria amb les regles de Goliat. Això que no li havia passat pel cap a ningú, ell ho va pensar de seguida. Per això no va acceptar ni casc, ni espasa ni cuirassa. David mai no va tenir la més mínima intenció de lluitar en els termes tradicionals entesos i acceptats per tothom. Va decidir utilitzar unes regles del joc amb què ell tenia avantatge: l’artilleria! Com a soldat de peu, no hauria pogut guanyar mai. Però com a artiller, no podia perdre. En triar les regles del joc, David va guanyar la partida més important de la seva vida. I aquesta és la principal lliçó d’aquest capítol: les regles del joc (les institucions) determinen qui acaba sent el guanyador i qui el perdedor.
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			La invasió dels robots

			 

			 

			 

			La fi de l’imperi del cavall

			 

			A principis del segle XX, el principal problema mediambiental de les grans ciutats no eren les emissions de gasos contaminants o amb efecte d’hivernacle. Era una cosa molt més «natural» però segurament més molesta i letal per als éssers humans: les caques de cavall! I és que els humans compartíem els espais de les ciutats amb els quadrúpedes equins: els cavalls portaven gent al seu llom, tiraven els carruatges de passatgers i també els carros que transportaven aliments i mercaderies. És cert que en aquella època ja hi havia motors de vapor i, per tant, ja existien els trens i els vaixells de vapor. Però tots dos eren usats principalment per al transport a llarga distància. A dins de les ciutats, el mitjà de transport preferit era el cavall.

			Es calcula que, només a Nova York, el 1905 hi havia 120.000 cavalls i 7.811 carruatges privats amb els seus corresponents xofers. Això feia que milions de persones visquessin d’alguna manera del negoci que generaven els equins: hi havia 427 empreses de ferrers que col·locaven i mantenien les ferradures, 250 de fabricació i manteniment de carruatges, 262 de reparació de rodes de fusta i 290 empreses de selles. A això calia sumar els milers de pagesos que produïen la palla que menjaven els cavalls, els criadors i els veterinaris que els guarien quan agafaven alguna malaltia. 

			Aquesta omnipresència dels cavalls comportava riscos mediambientals i de salut pública ja que els 120.000 cavalls produïen 1.200 tones d’excrements cada dia. Els carrers feien pudor d’excrements i orina de cavall (com la que encara sentim quan passem per la vora de cavalls per a turistes). Els milions d’insectes que s’alimentaven dels excrements representaven un perill per a la salut pública, ja que transmetien malalties i causaven epidèmies de còlera, tifus, febre groga i fins a trenta malalties més. Quan els cavalls es morien o eren sacrificats perquè s’havien trencat algun os, calia eliminar els cadàvers abans no es podrissin i contribuïssin a escampar malalties. S’estima que, a Nova York, apareixien més de quaranta cadàvers de cavall cada dia. No cal dir que calia tot un exèrcit de treballadors per netejar els carrers, pujar les deixalles i els cadàvers d’animals a dalt de carros i enviar-los a fora de la ciutat. 

			La presència massiva de cavalls a les ciutats a principis del segle XX va fer que apareguessin moviments de protesta entre la ciutadania que pensaven que els excrements eren un perill públic que calia regular. Exigien la reducció dràstica del nombre de cavalls permesos a les grans ciutats. No cal dir que aquests moviments van ser un fracàs, perquè la presència de cavalls no només va ser limitada, sinó que augmentava a mesura que les ciutats s’anaven fent grans i riques. No només els cavalls eren necessaris, sinó que, a més, generaven una enorme activitat econòmica de la qual vivien milions de persones d’arreu del món.

			El que no van aconseguir els activistes ho van aconseguir els inventors i els mercats. Durant tot el segle XIX, un gran nombre de savis, científics i emprenedors havien anat ideant coses que van convergir en el que acabaria sent una de les grans revolucions tecnològiques del segle XX: l’aparició de l’automòbil. L’invent clau va ser el motor de combustió interna. Els motors de vapor dels vaixells i trens eren massa grans i necessitaven massa fusta per ser útils en cotxes petitons. Però Karl Benz, de Mercedes-Benz, Nikolaus Otto i Rudolf Diesel van inventar les bases dels motors de combustió interna que encara utilitzem avui. Dit això, el motor no va ser l’únic invent rellevant. Charles Goodyear va inventar la vulcanització del cautxú per elaborar les gomes de les rodes (vulcanització vol dir endurir una goma perquè no es desgasti ràpidament amb el contacte amb l’asfalt). John Boyd Dunlop va inventar una manera de posar aire dins els pneumàtics, i també dins les pilotes de tennis. Algú, no se sap ben bé qui, va inventar el volant (els primers cotxes tenien una canya de timó com les barques que tenen el motor darrere; després alguns cotxes van tenir un manillar com les bicicletes fins que l’invent del volant circular es va acabar imposant). També es va inventar el canvi de marxes i així fins a centenars d’invents van convergir en el que avui coneixem com a automòbil. 

			Al principi, el nou automòbil era tan car i es movia tan a poc a poc, que no passava de ser una joguina per a rics. Però les innovacions van continuar al llarg del segle XX, la velocitat va augmentar, l’autonomia va millorar i els costos de producció es van reduir. Quan Henry Ford va introduir la cadena de muntatge per fabricar cotxes en sèrie, el preu del seu Ford Model T va caure espectacularment. De fet, va baixar tant que la gent va començar a comprar automòbils i va deixar estar els cotxes de cavalls. L’èxit de l’automòbil va ser tan espectacular que, al cap de poques dècades, els cavalls van desaparèixer de les ciutats. Avui dia, els paisatges urbans han canviat radicalment i, en lloc de cavalls, a les metròpolis es veuen cotxes pertot arreu: cotxes aparcats arran de totes les voreres, cotxes fent cues per entrar i sortir de la ciutat, cotxes intentant circular enmig de grans embussos plens de crits entre conductors. La pudor d’excrements i d’orina, les mosques i els perills d’epidèmies de còlera, tifus o febre groga han desaparegut. Al seu lloc tenim les emissions de gasos contaminants com l’òxid de nitrogen, el diòxid de sulfur o el diòxid de carboni, que resulten de la combustió de la benzina dels cotxes.

			La substitució dels cotxes de cavalls pels automòbils va tenir moltes conseqüències positives: les malalties associades als excrements equins van desaparèixer de les ciutats, els costos de transport es van reduir dràsticament i les distàncies es van escurçar. Però també en va tenir de negatives: a més de la pol·lució de la combustió de la benzina, els nous automòbils van fer que milers de ferrers, fabricants de carruatges i selles, pagesos que produïen palla, veterinaris, xofers, criadors de cavalls, netejadors de carrers, apiladors i transportistes de fems i tota la resta de professionals que vivien dels cavalls perdessin la feina i els negocis. Alguns, com els xofers, van poder canviar fàcilment de feina: només van haver d’aprendre a conduir aquells cotxes sense cavalls i van poder continuar fent el que feien abans. D’altres, es van arruïnar o van perdre el lloc de treball ja que el que sabien fer ja no era necessari. Van aparèixer economistes catastrofistes que van pronosticar l’augment de les taxes d’atur causades per la introducció de l’automòbil. De fet, un dels economistes més influents del segle XX, John Maynard Keynes, fins i tot va inventar un concepte nou per descriure aquella situació: «atur tecnològic». L’atur tecnològic apareix quan una nova tecnologia substitueix treballadors i aquests es queden sense feina. Molts van pronosticar l’augment imparable de l’atur a mesura que el progrés tecnològic avancés. 

			Actualment vivim un procés de canvi tecnològic potser encara més accelerat i transformador que el de la primera meitat del segle XX, ja que hi ha tecnologies com la intel·ligència artificial, la robotització i l’automatització de fàbriques, les xarxes socials, les impressores 3D, la desintermediació causada per empreses com Uber al sector del transport i Airbnb al sector hoteler, el núvol informàtic, o cloud computing, els sensors i la internet de les coses, els cotxes sense conductor, la biologia sintètica que permetrà fer trasplantaments d’òrgans sense necessitat de donants, les anàlisis de megadades (o big data), el digital manufacturing que permetrà la producció industrial individualitzada, la medicina digital i a distància, l’aparició de nous materials i nanomaterials com el grafè, i un llarguíssim etcètera. Estem al bell mig del que alguns economistes anomenen la «quarta revolució industrial» (la primera va ser la de la màquina de vapor de final del segle XVIII; la segona, la del motor de combustió interna que hem explicat a la introducció i l’electrificació, i la tercera seria la revolució informàtica i cel·lular del decenni de 1980). 

			Aquesta nova revolució tecnològica tindrà moltes conseqüències positives, però, com sempre, també vindrà acompanyada dels experts economistes que proclamaran els perills del progrés amb el mateix argument de sempre: les noves tecnologies destrueixen llocs de feina. Fins i tot un dels grans protagonistes de la tercera revolució, el creador de Microsoft, Bill Gates, ha dit que cal alentir aquesta quarta revolució per impedir que els «robots» acabin prenent tots els llocs de treball als humans! 

			La pregunta que plantejarem en aquest capítol és si tots aquests catastrofistes que vaticinen temps negres per als treballadors d’arreu del món tenen raó. Analitzarem el progrés tecnològic com un procés en què, quan es creen idees noves (l’automòbil), es destrueixen idees antigues (el cotxe de cavalls). La creació i la destrucció van juntes a mesura que la humanitat progressa en un procés que l’economista austríac Joseph Schumpeter va batejar com «destrucció creativa». Ens preguntarem, doncs, quines seran les conseqüències sobre els éssers humans de la destrucció creativa que comportarà la invasió dels robots!

			 

			 

			La creació d’ocupació

			 

			La pèrdua de tots els negocis i tots els llocs de treball associats al sector del cavall quan es va introduir el cotxe ens mostra la part negativa del progrés tecnològic. Però els efectes econòmics de la innovació de l’automòbil no van cessar amb les pèrdues que acabem de descriure. Gràcies a la introducció del cotxe es van crear molts altres llocs de treball. De fet, un cop analitzats tots els processos creatius i destructius de les tres grans revolucions industrials, els economistes han arribat a la conclusió que l’ocupació que s’ha creat ha estat més gran que la que s’ha destruït. És a dir, quan analitzem la globalitat dels efectes del canvi tecnològic, podem concloure que es creen més llocs de treball que no pas se’n destrueixen. De fet, això és evident simplement mirant el nombre de treballadors que hi ha avui al món. Es calcula que actualment hi ha uns 3.000 milions de treballadors a tot el planeta. Aquesta quantitat és molt superior a la que hi havia abans de la primera revolució industrial el 1760, entre altres motius perquè la població mundial total (els treballadors i els no treballadors) d’aquell moment no arribava als 1.000 milions! Per tant, l’efecte net de les tres revolucions industrials que hem viscut fins ara no només no ha estat de destrucció d’ocupació, sinó que s’ha produït la creació substancial de llocs de treball.

			Dit això, el fet que les revolucions anteriors hagin acabat aportant més ocupació que la que van destruir no significa que la quarta revolució industrial hagi de tenir els mateixos efectes! És possible que aquest cop les coses siguin diferents i que la part negativa de la destrucció creativa sigui més gran que la part positiva. És possible. Val a dir que els experts econòmics de cada període de la història sempre han dit que el que ells estaven vivint «era diferent». A principis del segle XX deien que era cert que la revolució industrial del 1760 havia acabat creant més llocs de treball que no pas destruït… però que la revolució de l’automòbil i l’electricitat (és a dir, la segona revolució industrial) era diferent. La veritat, però, és que no ho va ser, i la segona revolució també va acabar creant més ocupació que no pas en va destruir. I a l’inici dels anys vuitanta del segle XX, els savis ens van dir que, en efecte, les dues primeres revolucions n’havien generat més que no pas n’havien eliminat…, però que la revolució informàtica era diferent i que aquell cop la destrucció seria més gran. I tampoc no va ser així. Naturalment, avui dia els experts ens expliquen amb preocupació que les tres primeres revolucions industrials van crear més feina que no pas en van destruir, però que aquest cop (ho endevineu?)… és diferent!

			I potser sí que és diferent. No ho sabem segur. El que sí que sabem, però, és que, fins ara, totes les revolucions industrials han creat més llocs de treball que no pas n’han destruït. D’això no hi ha d’haver cap dubte! Els fets, per tant, no estan pas del costat de tots aquells pessimistes de la història que van defensar que «aquest cop és diferent»!

			Per què s’han equivocat sempre, els experts? Per entendre la font dels seus errors, és important comprendre els mecanismes pels quals les revolucions anteriors van crear més ocupació que no pas en van destruir. 

			 

			 

			L’abaratiment dels productes 

			 

			La clau dels processos innovadors que hem viscut al llarg de la història és que els invents que es van introduir van abaratir els productes. 

			La revolució de l’automòbil va fer que el preu del transport caigués moltíssim, sobretot a partir de l’aparició de la cadena de muntatge de Henry Ford. Això va comportar tres conseqüències importants. Primera, en abaixar el preu de l’automòbil, el cotxe va deixar de ser un producte de luxe a l’abast només dels més rics i va passar a ser un producte de masses. Recordeu que he dit que a Nova York hi havia 7.811 carruatges a les darreries del segle XIX. Doncs avui dia hi ha 1,5 milions de cotxes. Només el nombre de taxis és el doble que el nombre de carruatges al segle XIX: 13.000 taxis. Per tant, hi ha molts més taxistes i xofers ara que no pas quan hi havia cavalls. Això és cert a Nova York i també a la resta del món!

			Naturalment, la quantitat de persones empleades per produir un cotxe avui és molt inferior a la quantitat d’empleats que calien per construir un carruatge al segle XIX. Però com que avui no s’han de fer milers de carruatges sinó desenes de milions de cotxes, la xifra total de persones empleades en el sector de l’automoció és molt superior avui respecte al segle XIX. 

			El mateix va passar durant la primera revolució industrial, que va afectar sobretot el sector tèxtil: la màquina de vapor va abaratir molt el cost de confeccionar roba. Abans de la nova tecnologia, la gent tenia una peça de roba que anava apedaçant fins que queia a trossos. Gràcies a la innovació en el sector tèxtil, però, el preu de la roba va baixar tant que la gent ara té armaris plens de roba, uns armaris que canvien cada any quan arriba una nova col·lecció de moda. Si haguéssim de fabricar la quantitat de roba que es feia servir al segle XVIII, l’ocupació al sector tèxtil seria menor respecte al 1760. Però com que avui dia comprem quantitats ingents de roba, el nombre de persones que treballen al sector tèxtil (més els del sector de la moda, la distribució majorista i minorista) és molt superior al nombre que ho feia al segle XVIII. Quan es van introduir els caixers automàtics, es va dir que els empleats de banca perdrien els llocs de treball. Però els caixers van abaratir tant les operacions de treure diners que els bancs van decidir obrir moltes més sucursals. Cadascuna d’elles tenia menys empleats, però totes juntes van fer que la quantitat d’empleats de banca augmentés i no pas disminuís.

			Quan van sortir els cercadors ràpids com Google i la digitalització massiva de documents, l’exèrcit d’advocats que es dedicava a buscar jurisprudència a les biblioteques legals va pensar que perdria la feina. Però el cost de buscar es va reduir tant, que ara els jutges, els fiscals i els advocats reclamen fer moltes més cerques que no pas abans. Això fa que els advocats contractin més gent que passa el dia buscant antecedents, que no pas abans.

			La conclusió de tot això és que, en reduir els preus, els canvis tecnològics fan que se sol·liciti més quantitat de productes o serveis, la qual cosa provoca que l’ocupació al mateix sector on es fa la innovació augmenti. 

			El segon mecanisme que opera quan hi ha una innovació és que, en abaixar els preus, els que abans compraven cotxes tenen ara diners que destinen a altres àmbits. Això crea llocs de treball allà. Aquest fenomen és difícil de veure i quantificar perquè ignorem on es gasten els diners. Però sí que sabem que els estalvis se’ls gasten, segur!

			El tercer mecanisme és el més important: l’abaratiment dels productes en els quals hi ha hagut innovació fa que es creïn nous sectors complementaris que acaben ocupant molta més gent. Aquests nous sectors són difícilment imaginables quan es produeix la innovació, però sempre n’hi ha de nous que apareixen com a conseqüència del progrés tecnològic. Quan va aparèixer l’automòbil i, sobretot, quan la cadena de muntatge el va abaratir fins a convertir-lo en un producte de masses, els costos del transport van reduir-se notablement. Això va fer que es viatgés més. A banda de necessitar una nova xarxa de carreteres i autopistes asfaltades, cosa que va requerir la contractació de milions de nous treballadors al sector de la construcció, de sobte la gent es va adonar que podia anar a passar les vacances o el cap de setmana a indrets on fins aleshores no podia arribar, perquè, amb els cavalls, quedaven massa lluny. Per exemple, fins a l’aparició del cotxe, els barcelonins no podien anar a passar el cap de setmana a la Costa Brava o a esquiar a la Cerdanya perquè es trigava entre tres dies i una setmana a arribar-hi amb carruatge de cavalls. Gràcies a l’automòbil, però, la gent de Barcelona, Sabadell o Terrassa va poder començar a arribar-hi en poques hores i va decidir anar a passar-hi els caps de setmana. Les empreses que ho van veure van començar a construir hotels, pistes d’esquí, restaurants, bars, discoteques, parcs aquàtics i tot d’infraestructures d’entreteniment que abans no existien. De fet, va néixer un sector totalment nou que avui anomenem «turisme», el qual va necessitar contractar milions de treballadors: cambrers, xefs de cuina, instructors d’esquí, recepcionistes d’hotel, minyones, electricistes, paletes, pintors i gent que mantingués en condicions els hotels i les instal·lacions. Avui dia la quantitat de gent que ocupa el turisme és infinitament superior a la que ocupava el sector dels cavalls.

			Els economistes catastrofistes de principis del segle XX, que sostenien que la introducció de l’automòbil causaria «atur tecnològic», no podien ni imaginar que apareixeria un nou sector (el turisme) ni que aquest sector acabaria donant feina a molta més gent de la que havia quedat desplaçada per causa de l’aparició del cotxe. Els economistes dels vuitanta tampoc no podien imaginar les feines que acabarien sorgint en l’àmbit digital. Però el fet que no ho poguessin preveure no vol dir que no hagi passat. Simplement vol dir que no tenien prou imaginació! 

			Una cosa similar ha passat arran de la tercera revolució industrial (la revolució digital i cel·lular que hem viscut des dels anys vuitanta del segle XX): centenars de milers de ciutadans treballen avui en feines que fa molt pocs anys no existien. O algú va arribar a concebre que el 2017 hi hauria community managers, bloggers, youtubers, personal shoppers o dissenyadors d’aplicacions per a telèfon mòbil? 

			El que cal recordar és que tots els mecanismes que al llarg de la història han fet que s’acabés creant més ocupació que no pas destruir-ne es basen en el fet que el progrés tecnològic va abaratir els preus dels productes. I això és important perquè les innovacions de la quarta revolució industrial que veiem a principis del segle XXI estan fent el mateix: reduir els costos de gairebé tot! Per tant, tot i que ningú no pot saber amb certesa si aquest cop les coses aniran diferent i la destrucció serà superior a la creació, en principi hauríem de ser optimistes, ja que els mecanismes de creació d’ocupació continuen vigents!

			Quins llocs de feina crearan l’aparició de la intel·ligència artificial, les nanotecnologies, el big data, el cloud-computing, les fintech, les criptomonedes, el blockchain, les plataformes de sharing com Uber o Airbnb, la robòtica, les impressores 3D, la biologia sintètica o la internet de les coses i els sensors? No ho sé! Ningú no ho sap. Però això no vol dir que no acabi passant. Simplement significa que no tenim prou imaginació!

			 

			 

			La transició

			 

			El fet que, segurament, la quantitat de llocs de treball que es crearà acabarà sent superior a la quantitat que se’n destruirà no vol dir que no ens hàgim de preocupar o que no hàgim de preparar-nos, nosaltres i els nostres fills, per a la quarta revolució industrial. Fet i fet, a cada revolució tecnològica hi hagut gent que ha perdut la feina: els ferrers, els fusters que feien les rodes dels carruatges o les selles dels cavalls. Segur que van patir molt per trobar una nova ocupació a la construcció de carreteres i hotels, o de recepcionistes o cambrers en restaurants. Van haver de reciclar-se i això els va costar temps, diners i patiment. No hem de menystenir aquests costos socials, psicològics i econòmics per a les persones implicades. Sobretot perquè si una cosa caracteritza la revolució actual és la velocitat a què esdevé. La introducció de l’automòbil va tardar dècades a fer-se efectiva. Això va permetre que la gent de l’època tingués força temps per adaptar-s’hi i canviar de feina. El mateix va passar amb la introducció dels motors de vapor als segles XVII i XVIII (primera revolució industrial), l’electrificació dels decennis 1940 i 1950 o la revolució informàtica, digital i cel·lular dels anys 1980.

			Per contra, el canvi tecnològic actual està passant a una velocitat vertiginosa. Només cal recordar que una cosa que avui ens és tan familiar i tan indispensable com l’iPhone es va introduir fa només deu anys! L’aplicació que ha posat en peu de guerra els taxistes de tot el món, Uber, es va crear el 2009. Airbnb va ser creat el 2008; Facebook, el 2004, i Twitter, el 2006. L’iPad es va introduir el 2010; el núvol de Google, el 2011; l’iTunes, el 2001; l’Snapchat, el 2011, i el WhatsApp, el 2009. Tot canvia molt de pressa, avui!

			El ritme de canvi accelerat que vivim actualment fa que sectors sencers de l’economia estiguin en perill de desaparèixer d’aquí a uns quants mesos i, per tant, que milions de persones d’arreu del món visquin amb l’ai al cor mentre pensen que ells poden ser els propers. A banda del mal psicològic que aquesta incertesa causa als humans, n’hi ha que diuen que tot això està tenint conseqüències polítiques, ja que els treballadors potencialment perjudicats o desencisats i angoixats per la situació econòmica acaben votant opcions extremistes, xenòfobes o populistes com Donald Trump als Estats Units, el Front Nacional a França, Siritza a Grècia, l’Alternativa Alemanya a Alemanya, o els Partits de la Llibertat a Àustria i Holanda. 

			Si la societat no fa alguna cosa per ajudar els «perdedors» de la revolució tecnològica, doncs, els efectes per a tothom poden ser devastadors.

			 

			Què cal fer?

			 

			La pregunta, per tant, és: què cal fer? Hi ha molts analistes que demanen que el govern redistribueixi encara més els recursos posant impostos més elevats als que surten guanyant i donant subsidis als que surten perdent. Persones com Bill Gates, per exemple, han demanat que els governs posin un impost especial als robots que ens estan envaïnt. Aquesta mena de propostes, però, ni funcionaran ni arreglaran el problema de fons. No seran efectives, perquè pensen que qui pren els llocs de treball als treballadors són uns aparells que tenen forma hominoide i que són fàcils d’identificar. Però molt sovint no és així. Molt sovint es perd el lloc de treball per culpa d’un programa informàtic com, per exemple, Microsoft Word (creat, per cert, pel mateix Bill Gates!). Per culpa de Microsoft Word hi va haver molts executius o molts professors universitaris que van deixar de necessitar una secretària que els «passés a màquina» els manuscrits. Em pregunto per què Bill Gates no va demanar un impost especial per als programes de software que van fer perdre la feina a centenars de milers de secretàries d’arreu del món! Potser perquè els codis que configuren el software no tenen cara d’humà? O potser perquè, en aquella ocasió, el causant de les pèrdues era ell?

			Però deixant de banda el fet que l’impost als robots serà difícil d’implementar i acabarà sent un impost als beneficis de les empreses que els venen (un impost que ja existeix i que s’anomena «impost de societats»), el problema és que els impostos no solucionen el problema de fons. El problema real és que el canvi tecnològic fa que les capacitats productives dels treballadors que hi perden deixen de ser útils. La solució no és donar almoines a aquests treballadors sinó ajudar-los a obtenir unes capacitats que els permetin tornar a trobar feina i viure dignament amb el seu salari. Això, lògicament, vol dir que cal actuar en l’educació. I cal actuar en l’educació a dos nivells diferents: els adults i els infants.

			Cal que la societat (l’estat i el sector privat) facin l’esforç per ajudar a reciclar tots aquells adults que perdin la feina. No n’hi ha prou amb donar-los una prestació d’atur. Cal guiar-los i ajudar-los en el procés de transformació de les seves capacitats productives que han quedat obsoletes pel canvi tecnològic. Països com Dinamarca i el seu sistema de «flexiseguretat» donen seguretat econòmica a tots els treballadors que són desplaçats per les noves tecnologies i, al mateix temps, ofereixen flexibilitat perquè aquestes persones adquireixin noves capacitacions professionals.

			L’altre aspecte que cal revolucionar (i dic revolucionar i no pas reformar) és el sistema educatiu. Ja fa temps que sabem que som al bell mig d’una revolució industrial que canviarà el paisatge econòmic en el sentit que moltes professions que ara existeixen deixaran de fer-ho i n’apareixeran d’altres que a hores d’ara encara no podem imaginar. Malgrat saber-ho, però, el sistema educatiu de la major part de països occidentals continua sent el mateix que ha existit durant més d’un segle. Al capítol «Els nens de desembre» del primer llibre Economia en colors ja vaig explicar com creia jo que havíem de canviar les escoles i, per tant, no ho tornaré a repetir aquí. Deixeu-me afegir, no obstant això, que entre tots continuem preparant els nostres joves perquè exerceixin professions. Molts dels meus estudiants a la Facultat d’Economia s’estan preparant per ser comptables o directors financers. Què els passarà quan, de sobte, descobreixin que els robots amb intel·ligència artificial són capaços de portar els comptes molt millor que els humans i perdin la feina? 

			El problema és que no podem entrenar els joves per assumir les «professions del futur» ja que ningú no sap quines seran. Per tant, cada cop hi ha més pedagogs que aposten per no ensenyar professions sinó capacitacions. Hem d’ensenyar als nostres joves a ser flexibles, a adaptar-se a situacions noves i desconegudes, a reciclar-se constantment, a fer les coses que no poden fer els robots. S’ha de posar més èmfasi en aspectes humans com la creativitat (d’aquí la importància que tenen la pintura, les arts plàstiques, la música), la curiositat (d’aquí la importància d’incentivar a fer preguntes i no només ensenyar a trobar respostes), l’esperit crític (a no agafar com si fos una veritat bíblica tot el que expliquen els professors), la connexió d’idees (a les escoles modernes s’estan abandonant les assignatures a favor de l’educació per projectes), l’empatia, la introspecció, i s’ha de desemfatitzar (però no eliminar!) la memorització, el càlcul repetitiu i altres tasques que les màquines fan i sempre faran molt millor que els éssers humans. 

			Per dir-ho d’una manera potser massa simple però enlluernadora: al segle XX hem educat els nostres nens perquè facin de robots. Ara els hem d’educar perquè facin d’humans. 

			 

			 

			La invasió dels robots

			 

			La tesi principal d’aquest capítol és que la revolució tecnològica que estem vivint ara que comença el segle XXI amb tota probabilitat acabarà creant més ocupació de la que destruirà, igual que totes les altres revolucions industrials. Però què passaria si aquest cop fos diferent, tal com diuen molts analistes? Podria existir un món sense feina? Un món on els robots, els algoritmes i la intel·ligència artificial fessin que homes i dones no tinguessin cap tipus de feina?

			Cada vegada que algú em descriu un món on els robots porten a terme la feina dels éssers humans penso en una anècdota que, segons diuen, van protagonitzar Henry Ford (la persona que va introduir la cadena de muntatge al sector de l’automòbil) i el cap dels sindicats de la seva empresa. Diu que passejaven tots dos per la fàbrica mentre Ford li mostrava, orgullós, la darrera adquisició: una mena de braços de robot que muntaven els cotxes sense que hi haguessin treballadors humans. Amb ironia, Henry Ford va dir al sindicalista: «Veus els nous robots? Són els vostres substituts i ben aviat les fàbriques no necessitaran treballadors com tu!». El sindicalista, amb no menys ironia, li va reblar: «Doncs espero que aquests robots et comprin molts cotxes!». 

			No sé si aquesta anècdota és certa, però hi penso cada cop que algú em diu que ens dirigim cap a un món on unes poques empreses multinacionals són propietàries de muntanyes de robots que assumiran totes les feines que avui fan els humans. Els propietaris d’aquestes multinacionals són immensament rics mentre que el 99% de la humanitat passa gana per manca de feina. Si aquest és el món cap on anem, ens hem de preguntar: «Si el 99% de la humanitat no té ni feina ni recursos per sobreviure, exactament qui comprarà i consumirà els productes que facin els robots? I com es faran rics els propietaris dels robots si no poden vendre la producció? Aquest escenari de ciència ficció no es pot produir de cap manera: perquè els propietaris de les empreses robotitzades puguin guanyar diners caldrà que venguin els seus productes i, per fer-ho, cal que la resta de persones tingui ingressos. Segurament la manera d’obtenir diners serà la mateixa que tenim avui dia: cobrar salaris a canvi de treball!

			Un escenari bastant més probable és que la majoria dels humans siguem propietaris de robots, d’algoritmes, d’aplicacions, de programari o de noves tecnologies que complementin (i no pas substitueixin) els humans. Per què dic que és més probable? Doncs perquè ja està passant! Considereu l’aparell que, de ben segur, porteu a la butxaca ara mateix: el telèfon intel·ligent. El poder computacional de l’iPhone o qualsevol telèfon intel·ligent avui dia és superior als ordinadors que tenia la NASA el 1969 durant la missió Apollo que va portar l’home a la lluna. Segur que n’heu vist les imatges: una sala gegant sencera plena de pantalles en blanc i negre i dotzenes d’operaris teclejant codis constantment. Aquell era l’ordinador més potent i més car del món. De fet, era tan car que només el govern del país més ric i poderós del planeta, els Estats Units, el podia comprar! Doncs bé, aquell ordinador tenia una potència de càlcul inferior al telèfon intel·ligent d’ús habitual avui i que costa pocs centenars d’euros! Fixeu-vos bé què ha passat: el 1969 només la NASA podia comprar aquell poder computacional. Ara com ara qualsevol ciutadà del món (i això inclou l’Àfrica, on la taxa de penetració de telèfons mòbils supera el 80%) se’l pot permetre. De nou, el progrés tecnològic ha abaratit tant el producte, en aquest cas, el telèfon/ordinador, que tots nosaltres podem tenir el que abans només podien pagar els més poderosos. El mateix ha passat amb els ordinadors, el software i tota mena d’aparells electrònics. I molts de nosaltres utilitzem aquestes innovacions per ser més productius a la feina ja sigui amb les aplicacions del mòbil, el Microsoft Word o el programa de disseny gràfic. Amb tota probabilitat, les futures innovacions continuaran abaratint els preus dels «robots»[1] i, per tant, no viurem en un món on uns quants milionaris seran propietaris de tots els robots, sinó que cadascun de nosaltres tindrem els nostres propis robots que usarem a la nostra feina per complementar la nostra tasca. Naturalment, a canvi d’aquesta feina continuarem rebent un salari que utilitzarem per comprar els productes i els serveis que continuaran oferint les empreses que ocuparan humans i robots. 

			Si el món avança en aquesta direcció, aleshores d’alguna manera la societat haurà de garantir que tothom tingui accés a aquestes tecnologies. Actualment, la majoria de les societats modernes garanteixen la igualtat d’oportunitats per guanyar-se la vida, assegurant que els ciutadans tenen accés a l’educació i la sanitat. Al cap i a la fi, avui dia ens guanyem la vida treballant i, per treballar, cal tenir un cos sa (sanitat) que tingui unes determinades capacitacions (educació). Si en el futur els cossos humans es complementaran amb els robots per treballar, potser haurem de començar a garantir que tothom tingui accés a aquestes tecnologies! No sé pas quina és la millor manera d’aconseguir-ho, però potser els filòsofs i els politòlegs hi haurien de començar a pensar!

			 

			Adam i Eva 

			 

			Sí, però, i si estic equivocat i aquest cop és realment diferent i les noves tecnologies acaben destruint tots els llocs de feina dels humans? Què passarà? 

			El primer llibre de l’Antic Testament, el Gènesi, ens explica com Déu va crear l’home, Adam, el va posar al paradís i li va donar aquest manament: «Pots menjar dels fruits de tots els arbres del jardí. Però no mengis del fruit de l’arbre del coneixement del bé i del mal, perquè el dia que en mengis, tingues per cert que moriràs».

			Déu va veure que l’home estava fet, i quan es va quedar adormit, prengué una de les seves costelles i omplí amb carn el buit que havia deixat. De la costella extreta, el Senyor Déu va fer-ne la dona. Tots dos, l’home i la dona, anaven nus i no se n’avergonyien. Un dia que la dona passejava sola pel paradís se li va aparèixer una serp, el més astut de tots els animals que el Senyor havia creat, i li va dir: 

			—Així que Déu us ha dit que no mengeu dels fruits de cap arbre del jardí?

			—Podem menjar dels fruits de tots els arbres, però dels fruits de l’arbre que hi ha al mig del jardí, Déu ha dit que no en mengem ni els toquem, perquè moriríem —va respondre la dona.

			—No, no moriríeu pas! Déu sap que, si un dia en mengéssiu, se us obririen els ulls i seríeu com déus: coneixeríeu el bé i el mal —va replicar-li la serp.

			La serp li va apropar la fruita a la dona; ella, veient que el fruit de l’arbre era apetitós i feia goig, i que era temptador tenir aquell coneixement, en va menjar. Després va donar-ne també a l’home, que en va menjar amb ella. Llavors a tots dos se’ls obriren els ulls i es van adonar que anaven nus. Van cosir fulles de figuera i se’n van fer faldars. De sobte, l’home i la dona van sentir els passos de Déu, que es passejava pel jardí a l’aire fresc de la tarda, i es van amagar entremig dels arbres, perquè no els veiés. Però Déu els va veure i els va preguntar: 

			—Per què us amagueu?

			—He sentit que passejaves pel jardí i, com que vaig nu, he tingut por i m’he amagat —va respondre Adam.

			—Qui t’ha fet saber que anaves nu? Que has menjat del fruit de l’arbre que jo t’havia prohibit? —va replicar el Senyor Déu. 

			Adam va intentar escaquejar-se i va donar les culpes a Eva:

			—La dona que m’has posat al costat m’ha ofert el fruit de l’arbre, i n’he menjat.

			—Per què ho has fet, això? —va preguntar llavors Déu a la dona. 

			Ella també es va intentar escaquejar i va culpar la serp:

			—La serp m’ha enganyat i n’he menjat.

			I aleshores el Senyor va decidir castigar-los tots tres. Primer es va dirigir a la serp i li va dir: 

			—Ja que has fet això, seràs la més maleïda de totes les bèsties i de tots els animals feréstecs. T’arrossegaràs damunt el ventre i menjaràs pols tota la vida. 

			Suposo que, encara que no ho diu la Bíblia, Déu també va castigar la serp traient-li el do de la paraula, perquè les serps ja no parlen. 

			Després es va dirigir a la dona:

			—Et faré patir les grans fatigues de l’embaràs i donaràs a llum amb dolor. 

			Finalment, va infligir un càstig per a l’home:

			—Ja que has escoltat la dona i has menjat el fruit de l’arbre que jo t’havia prohibit, la terra serà maleïda per culpa teva: tota la vida passaràs fatigues per treure’n aliment. La terra et produirà cards i espines, i t’hauràs d’alimentar d’allò que donin els camps. Et guanyaràs el pa amb la suor del teu front fins que tornis a la terra d’on vas ser tret: perquè ets pols, i a la pols tornaràs.

			Llavors Déu va fer túniques de pell, va vestir l’home i la dona i els va expulsar del jardí de l’Edèn, perquè treballessin la terra.

			Segons el llibre sagrat del cristianisme i del judaisme, doncs, Déu castiga la serp a arrossegar-se pel món; la dona, a parir amb dolor; i l’home, a haver de treballar per guanyar-se la vida. Sobre el càstig a la serp no en parlaré. El càstig a la dona el va arreglar l’epidural. El tercer càstig és el treball. Sí, el treball! Els éssers humans sempre han considerat el treball un càstig, una càrrega de la qual calia alliberar-se. És per això que moltes civilitzacions al llarg de la història han esclavitzat els enemics perquè treballessin, alliberant del càstig els mateixos ciutadans. 

			Si aquest cop el progrés tecnològic aconseguís que els robots treballessin per a nosaltres, hauríem aconseguit finalment alliberar-nos del càstig diví que ens ha esclavitzat des del principi dels dies i podríem dedicar el temps a fer d’éssers humans alliberats de nou al jardí de l’Edèn. Només hauríem de garantir que tothom tingués accés als robots! Llàstima que no passarà i que, malgrat la invasió dels robots, els éssers humans haurem de seguir treballant durant molts anys.
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			Tramposos, mentiders i estafadors

			 

			 

			 

			El cavall de Troia

			 

			Diu la mitologia grega que Paris, príncep de Troia, es va enamorar de la noia més bonica del planeta: la princesa espartana Helena. El príncep va viatjar a Esparta i, ajudat per la deessa Afrodita, va seduir Helena i se la va endur segrestada cap a Troia. Això no va agradar gens al marit d’Helena, Menelau d’Esparta, que va reunir tots els seus aliats de les diferents illes gregues per viatjar amb els seus exèrcits a recuperar-la. Un dels aliats que va ajudar Menelau va ser Ulisses d’Ítaca. 

			En arribar a Troia, els grecs van encerclar la ciutat, però no hi van poder entrar perquè estava protegida per uns murs imponents. Durant nou llargs anys, els grecs van provar totes les tàctiques militars conegudes per poder entrar-hi, però cap d’elles no va funcionar. Quan ja feia quasi deu anys que havia començat la guerra, els assaltants van arribar a la conclusió que no la podrien guanyar amb els mètodes convencionals. Aleshores, Ulisses va idear un pla enginyós per envair la ciutat.

			La idea era fabricar un enorme cavall de fusta que fos buit per dins. Els grecs el deixarien a la platja com un homenatge als déus i farien veure que tornaven cap a casa. Ulisses va pensar que els troians, quan veiessin que els grecs abandonaven el camp de batalla, sortirien a la platja i acabarien portant el cavall dins dels murs de la ciutat. El cavall, però, no seria un homenatge als déus, sinó una trampa, ja que, dins de l’escultura de fusta, s’hi amagarien uns quants soldats. Un cop dins de les muralles i aprofitant la foscor de la nit, aquests soldats sortirien de les entranyes del cavall i obririen les portes de la ciutat perquè hi entrés tot l’exèrcit grec.

			I així ho van fer: van construir el cavall de fusta, Ulisses i uns quants dels seus soldats s’hi van ficar a dins i el van abandonar a la platja. Tots els altres grecs van embarcar als vaixells i van fer veure que marxaven cap a casa. Bé. Tots no. Al costat del cavall van deixar un actor, cosí d’Ulisses, que es deia Sinó. Sinó havia de fingir que era un desertor de l’exèrcit grec. Era la cirereta del pastís de l’engany, ja que tenia com a missió acabar de convèncer els troians que s’emportessin el cavall dins les muralles. 

			Quan els troians van veure que els grecs embarcaven i partien, van sortir de la ciutat i es van dirigir cap a la platja on hi havia el cavall. D’entrada, no entenien per què els grecs havien construït i abandonat aquella estàtua de fusta gegant, i de seguida va començar un gran debat sobre què n’havien de fer. Alguns volien esbudellar l’escultura feta pels grecs. D’altres pensaven que era millor conservar-la, però deixant-la fora de les muralles. Un tercer grup la volia portar a la ciutat com a senyal de victòria. Com que no sabien ben bé què fer, van consultar-ho als savis, als oracles i als àugurs. El sacerdot Laocoont es malfiava de tot el que tingués a veure amb els grecs i, en particular, de tot el que estigués vinculat a Ulisses. La princesa Cassandra, germana de Paris i a qui el déu Apol·lo havia donat el do d’endevinar el futur (però la maledicció que ningú no feia mai cas de les seves prediccions), va advertir-los de l’error d’entrar el cavall dins les muralles. 

			Mentre uns i altres discutien, va aparèixer Sinó i els va explicar per què Ulisses i els seus havien construït aquella escultura gegant: «El cavall és una ofrena a Posidó, déu dels mars. Els grecs l’han construït per obtenir la protecció divina per al viatge de tornada! La raó per la qual el cavall és tan gros és perquè no passi per les portes de la muralla, ja que els grecs pensen que, si el porteu a dins de la ciutat, Posidó deixarà de protegir-los a ells i us protegirà a vosaltres». Això va acabar de convèncer els troians: van pensar que si els grecs no volien que l’entressin a la ciutat, el que havien de fer era entrar-lo immediatament! I així ho van fer: van derruir una part de la muralla perquè hi cabés el cavall, el van portar a la ciutat, van reconstruir la muralla i van començar a celebrar la victòria sobre els grecs. Van beure, van ballar, van cantar i es van excedir. I quan va arribar la nit i tothom dormia, Ulisses i els seus soldats van sortir de les entranyes del cavall i van obrir les portes de les muralles. L’exèrcit grec ho va arrasar tot. L’expressió «crema Troia» ha quedat per a la posteritat com a testimoni de la destrossa que van causar-hi els grecs. La guerra va acabar amb victòria de l’exèrcit d’Ulisses, no gràcies a les tàctiques militars tradicionals, sinó gràcies a una trampa, a un subterfugi que va aconseguir enganyar l’enemic.

			Tot i que aquesta famosa història s’explica breument i de resquitllada a l’Odissea d’Homer (un escriptor grec), el relat detallat apareix al poema èpic llatí Eneida, de Virgili (un escriptor romà). Us deveu preguntar per què us parlo del cavall de Troia. Doncs perquè ha passat a la història com l’exemple paradigmàtic de l’engany. I és que en aquest capítol vull tractar sobre uns dels actors menys analitzats, però alhora més importants, de les nostres economies: els tramposos, els mentiders i els estafadors.

			 

			 

			Els fraus més comuns

			 

			Al llibre The Honest Truth about Dishonesty, Dan Ariely, professor de la Universitat de Duke, explica que les nostres vides són plenes d’episodis en què la trampa, la mentida o el comportament deshonest són els protagonistes. Des dels trilers de la Rambla fins als llegendaris tramposos del pòquer del Far West que es treuen cartes de la màniga, passant pels que fan fotocòpies il·legals de llibres o es descarreguen música o pel·lícules d’internet, els ciutadans que no paguen l’IVA al jardiner, la gent que no declara tots els ingressos que ha obtingut, la que demana la baixa tot i que no pateix cap malaltia o els polítics que roben o que menteixen en campanyes electorals. 

			L’aparició d’internet ha portat tota una nova constel·lació d’estafadors, com aquells nigerians que ens envien correus electrònics de part d’un suposat príncep que té una fortuna atrapada a Nigèria i que només la podrà treure a través d’una transferència a un compte estranger. És per això que ens ofereix la meitat d’aquesta suposada fortuna, a canvi que li donem el nostre número de compte corrent. Naturalment, un cop l’obtenen, a les pobres víctimes que els faciliten el número de compte, no només no els ingressen res, sinó que els buiden els diners que hi tenen dipositats.[1] 

			Una de les estafes més espectaculars de la història la va protagonitzar Viktor Lustig, que va vendre a un empresari… la torre Eiffel. Vist avui dia, sembla mentida que algú amb dos dits de seny caigués a la trampa de Lustig i li comprés la torre Eiffel. Però ens hem de situar l’any 1925 per entendre què va passar exactament: la torre va ser construïda com a monument temporal el 1889 per a l’Exposició Universal de París. Aquella torre de metall havia de ser desmantellada un cop acabada la mostra, ja que no lligava amb l’arquitectura clàssica de la resta de la ciutat. Però entre una cosa i una altra, la demolició es va anar posposant. Un cop acabada la Primera Guerra Mundial, Viktor Lustig va llegir al diari que l’Ajuntament de París s’havia quedat sense diners i tenia una gran necessitat d’ingressar qualsevol fons per continuar operant. I aleshores va tenir la gran idea: es faria passar per representant de l’Ajuntament de París i vendria la torre a alguna empresa de ferralla. Va agafar tot de retalls de diaris que documentaven les necessitats financeres de l’Ajuntament, es va fer imprimir unes targetes falses que el feien funcionari municipal encarregat d’executar la venda i va començar a entrevistar-se amb les empreses de ferralla de la ciutat. I així es va anar reunint amb tots els empresaris del ram i els va explicar que l’Ajuntament no tenia prou diners per pintar i mantenir aquella torre de metall i que havia decidit vendre-la. Va repetir el discurs davant d’empresaris i més empresaris fins que, finalment, bingo!, un d’ells li va comprar la torre Eiffel!

			Sembla que la víctima es deia André Poisson, però la veritat és que això no se sap amb tota seguretat. El fet és que li va fer tanta vergonya haver estat víctima d’un frau tan estúpid que mai no el va denunciar.  

			 

			 

			L’estafa piramidal

			 

			Un dels fraus més comuns i repetits de la història és l’estafa piramidal. Aquest tipus de frau es va fer famós el 1920 quan Carlo Ponzi, un faceciós italià establert a Boston, va anunciar que havia trobat la manera de guanyar diners comprant a Europa uns cupons que es podien redimir amb segells als Estats Units. La diferència de preus a causa del tipus de canvi permetia, segons ell, guanyar quantitats substancials de diners. Ponzi prometia als seus clients una temptadora rendibilitat del 50% en 45 dies. En realitat, no comprava ni cupons ni segells. Mai no ho va fer. Es limitava a pagar la primera ronda d’inversors amb els diners de la segona ronda d’inversors, i a la segona ronda d’inversors amb els diners de la tercera ronda, i així successivament. Es diu estafa piramidal perquè, per funcionar, cal que cada ronda d’inversors sigui més gran que la ronda anterior de manera que si visualitzem les successives rondes, una sobre l’altra, veurem que es forma una estructura en forma de piràmide. Lògicament, les estafes piramidals no poden durar sempre, ja que, per continuar actives, necessiten un nombre d’inversors cada dia més gran. Com que el nombre d’inversors és finit, sempre arriba un moment en què l’estafador no té prou diners per pagar la darrera ronda i aleshores la piràmide s’ensorra. 

			Carlo Ponzi va ser l’estafador de la piràmide més conegut de la història però no ha estat pas el darrer. De fet, l’estafa és tan fàcil d’organitzar que dotzenes d’estafadors han fet el mateix d’aleshores ençà: els casos Gescartera, Fórum Filatélico o Nueva Rumasa n’han estat exemples destacats a Espanya. El cas més sonat darrerament ha estat el cas Madoff als Estats Units.

			Les estafes piramidals sempre tenen dos elements que les fan infal·libles: el primer és que l’estafador diu que ha trobat una manera secreta de guanyar diners. Aquesta manera secreta és més o menys creïble. En el cas de Ponzi, i també en el de Fórum Filatélico, el negoci és la compravenda de segells en què se suposa que l’estafador és un gran expert. En el cas de Madoff, el (fals) negoci consistia a comprar i vendre actius financers sofisticats que només algú tan llest com Madoff era capaç d’entendre. 

			El segon element de les estafes piramidals és que ofereixen uns rendiments molt per sobre del que és normal als mercats financers. Aquest retorn tan llaminer fa que la gent que té ganes de guanyar diners fàcilment i sense treballar oblidi una de les lleis fonamentals de les finances: «Si una inversió dona un rendiment extraordinari és que és extraordinàriament arriscada». O dit d’una altra manera: «Si una inversió dona un rendiment que sembla massa alt per ser real, és que no és real!». No oblideu mai aquesta lliçó fonamental! 

			La combinació d’aquests dos elements ha convertit l’estafa piramidal en la més comuna i letal de la història. Milers d’inversors han acabat perdent milers de milions d’euros per culpa d’aquest tipus de frau. 

			 

			 

			Elixirs màgics

			 

			Les aventures del cowboy Lucky Luke van ser un referent per als qui, com jo, vam créixer a la dècada dels seixanta. Recordo que un dels episodis que més impacte em va causar va ser el de «L’elixir del Doctor Doxey». En aquest episodi es descriu una de les plagues que van infestar l’Oest americà: els venedors d’elixirs màgics que se suposava que curaven tots els mals. Dic que em va impactar perquè el Doctor Doxey era un estafador que intentava enriquir-se enganyant la gent pobra i malalta que tenien com a única esperança aquell elixir que ell sabia perfectament que no servia per a res. Però al doctor li importava ben poc que l’elixir màgic només fos una enganyifa: el seu únic objectiu era enriquir-se, encara que això perjudiqués els més dèbils.

			Lamentablement, els venedors d’elixirs màgics han existit sempre i sempre existiran. A diferència del Doctor Doxey, que es passejava pel Far West amb la seva carreta de cavalls, els estafadors dels elixirs actuals s’organitzen a través de grans empreses i ensarronen el personal a través de la publicitat enganyosa. Una de les darreres modes són les begudes desintoxicants o «detox». Unes begudes de color verd que es venen a preus extravagants i que darrerament han envaït els supermercats. Com passa amb la majoria de les dietes màgiques, els promotors de les begudes «detox» prometen grans millores a la salut dels usuaris que les consumeixin: que si redueixen la quantitat de toxines que tenim a la sang, que si ens fan perdre pes, que si eviten que agafem tota mena de malalties… Els proponents d’aquestes begudes recomanen que, al mateix temps que es consumeixen els seus productes, els usuaris restringeixin la dieta i consumeixin menys de 800 calories al dia, a més de fer exercici regularment. I els consumidors veuen, meravellats, que comencen a perdre pes. Però, és clar, no es que perdin pes gràcies a la beguda «detox», sinó a la dieta baixa en calories i a l’exercici físic! Ah, per cert: consumir menys de 800 calories al dia és altament perillós, i només s’hauria de fer sota supervisió mèdica.

			L’epidèmia global de l’obesitat ha fet que el negoci de les dietes màgiques sigui més gran que mai. Cada dia apareix algun tipus de guru amb una idea nova que se suposa que ens permetrà perdre pes amb poc o cap sacrifici: dietes intenses en proteïnes (com la del francès Pierre Dukan, un doctor que ha estat expulsat del Col·legi de Metges per mentir sobre els beneficis de la seva dieta), dietes baixes en carbohidrats, dietes amb herbes o productes naturals màgics (que només pots comprar a cases especialitzades com Naturhouse o Herbalife),[2] dietes basades en el consum exclusiu d’un sol producte com ara la síndria, l’aranja, la col verda (o kale, com s’anomena ara en els cercles sofisticats), les dietes alcalines, que, a part d’aprimar, resulta que prevenen el càncer i l’artritis!, o les dietes amb complements miraculosos com l’aigua de fructosa, la taronja amarga, el té verd o els «yogures que te limpian por dentro». Tots els experts nutricionistes que no treballen per a alguna de les empreses que es beneficien econòmicament d’aquestes modes diuen que aquestes dietes poden funcionar a curt termini, però que, quan s’acaben, els pacients recuperen el pes perdut i potser acaben més grassos que abans de començar la dieta. A banda d’aquest «efecte io-io» en el pes total dels clients, algunes d’aquestes dietes poden ser seriosament perjudicials per a la salut, ja que eliminen alguns tipus d’aliments essencials per al bon funcionament del cos. 

			Els «elixirs màgics» no existeixen només al món de la dietètica, sinó que s’escampen per tots els àmbits de la medicina. La majoria dels metges expliquen que els productes homeopàtics o de medicina alternativa no funcionen. És a dir, hi ha muntanyes d’estudis que demostren que l’impacte que aquestes medicines alternatives tenen en la salut no és superior al que tindria un placebo. És a dir, si a un grup de pacients se’ls administra la medicina homeopàtica i a un altre grup de pacients se’ls dona una pastilla de sucre que ells creuen que és un remei (placebo), la millora de la salut dels dos grups és estadísticament idèntica. Segurament això és cert, perquè les medicines homeopàtiques no són res més que pastilles de sucre! 

			El fet que els resultats de les medicines homeopàtiques no siguin millors (ni pitjors) que els dels placebos no vol dir que els efectes de l’homeopatia siguin nuls! Vol dir que no són superiors als efectes del placebo. La distinció és important, perquè els metges fa anys que van descobrir que l’efecte placebo existeix: si una persona creu que li estan donant un tractament beneficiós, sovint la seva salut millora encara que el tractament no tingui cap mena d’impacte químic sobre el seu cos. Això pot explicar per què hi ha tanta gent que creu que l’homeopatia els ha ajudat a curar determinades malalties. I és que molt sovint els «metges» homeopàtics dediquen una quantitat de temps i d’atenció als seus pacients que no dediquen els metges convencionals. L’atenció i el temps del metge pot acabar tenint efectes positius sobre el malalt, encara que el facultatiu acabi receptant pastilles de sucre![3]

			Parlant de medicina convencional: és cert que, en principi, el mètode científic avala la majoria dels fàrmacs i medicaments utilitzats per metges i hospitals convencionals. Però també és cert que la indústria farmacèutica té incentius per presentar els resultats «científics» dels seus productes de manera més positiva del que la ciència realment permet. La indústria farmacèutica ha estat denunciada i sovint condemnada a pagar multes milionàries. Per exemple, el 2013, Johnson & Johnson va haver de pagar una multa de 2.200 milions de dòlars per haver subornat metges perquè recomanessin fàrmacs com Bextra (un antiinflamatori), Geodon (un antipsicòtic), Zyvox (un antibiòtic) o Lyrica (per a la fibromiàlgia). També s’han trobat casos en què la farmacèutica falsifica els tests científics o amaga informació obtinguda per aquests tests, la qual demostrava l’existència d’efectes secundaris negatius perillosos: per exemple, el 2012, GlaxoSmithKline va pagar una multa de 3.000 milions de dòlars per haver amagat dades rellevants en medicaments com l’antidepressiu Paxil, productes per deixar de fumar com Wellbutrin o Bupropion, antiasmàtics com Advair, o el fàrmac per tractar l’epilèpsia, Lamictal. Entre les farmacèutiques condemnades i multades darrerament hi són gairebé totes: Pfizer, Merck, Novartis, AstraZeneca, BristolMeyers, Purdue Pharma, Allergan, i un llarguíssim etcètera. Podem dir, doncs, que la indústria farmacèutica convencional també contribueix sistemàticament a l’aparició d’elixirs màgics, malgrat l’aparença científica del seu departament d’investigació i desenvolupament.  

			Les dietes miraculoses i els elixirs màgics tenen una cosa en comú amb les estafes piramidals: tots tenen alguns elements veraços que els fan creïbles. Ja hem explicat que darrere de les estafes piramidals hi ha una història de «compravenda» de segells o d’«actius financers sofisticats» que les fan creïbles als ulls dels inversors. En el cas de les dietes i elixirs màgics passa una mica el mateix: tots tenen alguns elements que els fan versemblants. Per exemple, les dietes recomanen que, a més del producte màgic que els has de comprar a preus extravagants, els clients consumeixin productes naturals com fruites i verdures. També recomanen un estil de vida saludable que inclou l’esport o l’exercici regular. Com que això, en principi, és bo per a la salut i per perdre pes, el client és induït a pensar que el producte màgic també ho és. El que passa és que les fruites, les verdures i l’exercici són saludables, independentment de si, a més, un consumeix el producte màgic. És com dir que «si menges fruites, verdures, fas exercici i portes un barret de color blau, milloraràs la teva salut i perdràs pes». Això és ben cert, però no ho és pas gràcies al barret blau. Ni a l’elixir. 

			 

			 

			Publicitat enganyosa

			 

			L’Associació Nacional de Publicistes dels Estats Units calcula que la publicitat genera el 19% del producte nacional brut nord-americà. Això vol dir uns 3,5 bilions (amb b) de dòlars anuals. La publicitat és útil perquè ajuda els clients a trobar els productes que busquen. També ajuda les empreses a construir marques en què els clients dipositin la confiança. El problema és que, molt sovint, les empreses caminen per la delicada línia que separa la veritat de la mentida per emetre missatges publicitaris enganyosos o que intenten manipular el cervell humà fent veure que els seus productes tenen unes propietats que no tenen.

			Per exemple, tot i que molts anuncis de perfum no ho diuen directament, gairebé tots empren imatges de persones guapes. Això transmet la idea que el perfum fa sexualment atractives  les persones que el gasten. Aquest mateix truc de l’esquer sexual el fan servir algunes empreses de cava per anunciar els seus vins escumosos, o George Clooney quan utilitza el cafè Nespresso per atraure dones boniques. 

			En els anuncis de cotxes, els conductors solen mostrar-se feliços i relaxats mentre condueixen aquell vehicle particular, cosa que denota que, si un compra aquell model, i no pas un altre, obtindrà pau interior i felicitat. No cal dir que quan els conductors d’aquell vehicle es troben enmig d’un embús de trànsit de camí a la feina fan la mateixa cara d’emprenyats que els conductors de tots els altres cotxes!

			Els anuncis de sabons i detergents presenten dones (i, recentment, homes) que passen una esponja per una superfície bruta i, màgicament i sense esforç, tot queda net com una patena. Quan després un compra aquell detergent i el fa servir a casa, s’adona que la màgia del netejador que havia vist a la televisió era, això, màgia televisiva que no tenia res a veure amb el detergent real.

			No m’estendré ara a fer una llista llarga dels trucs dels publicistes per enganyar l’espectador. Només diré que gairebé tots els espots publicitaris contenen elements d’engany, alguns més flagrants, d’altres més subtils. És per això que una part del negoci de la publicitat mereix tenir un espai en aquest capítol sobre tramposos, mentiders i estafadors.

			 

			 

			La política

			 

			Un altre grup de persones que mereixen ser analitzades aquí són les de la classe política. I s’ho mereixen per diferents raons. D’una banda, tenim unes campanyes electorals en què els polítics de tots els partits són capaços de prometre les coses més extravagants per tal de guanyar. Després resulta que la major part de vegades aquestes promeses són incomplertes (o fins i tot fan exactament el contrari del que havien promès, com el Partit Popular, que va guanyar les eleccions el 2011 amb la promesa d’abaixar els impostos i el primer que va fer Rajoy en arribar a la Moncloa va ser apujar-los!). Incomplir les promeses electorals no sembla que importi a una classe política casada amb la mentida sistemàtica i patològica. 

			D’altra banda, cal mencionar els casos de corrupció. Alguns polítics de gairebé tots els partits han utilitzat i utilitzen la seva posició privilegiada per enriquir-se personalment o per finançar les seves formacions. La corrupció política és una plaga que s’escampa pel món sencer. Darrerament n’han aparegut casos a portades d’arreu del món, a Corea del Sud (on la primera ministra va haver de dimitir), a la Xina (on alguns membres del Partit Comunista han estat obligats a dimitir), a Amèrica Llatina (on s’ha descobert que governs de quasi tots els països van ser subornats per empresaris brasilers lligats al sector del petroli), a Espanya (on nombrosos membres dels grans partits espanyols, PP i PSOE, han utilitzat comissions il·legals per enriquir-se i per finançar-se) i a Catalunya (on el cas Palau ha demostrat que alguns membres del govern de Convergència van utilitzar comissions empresarials per finançar-la). La corrupció, doncs, és una plaga gairebé universal de tramposos, mentiders i estafadors. 

			Finalment, hi ha polítics que utilitzen les institucions de l’estat i el poder que els dona la seva posició per abusar o fins i tot intentar destruir els adversaris polítics. És el que darrerament s’ha anomenat «clavegueres de l’estat». Els informes falsos que el Ministeri de l’Interior espanyol va fer sobre uns suposats comptes corrents que l’aleshores alcalde de Barcelona, Xavier Trias, tenia a Suïssa, en són un exemple paradigmàtic.

			 

			 

			Estafes bancàries

			 

			Un dels sectors més proclius a acumular tramposos, mentiders i estafadors és el sector financer. Suposo que la raó és que els lladres tendeixen a orbitar allà on es mouen els diners. Ja hem parlat del cas Madoff als Estats Units, que va utilitzar el sistema piramidal per enganyar inversors d’arreu del món. Però el cas Madoff no és l’únic. El 2012 el diari britànic Financial Times va descobrir que diversos bancs, liderats per l’omnipresent Barclays Bank van cooperar per manipular el líbor (el líbor és la versió londinenca de l’euríbor, el tipus d’interès sobre el qual es referencien, entre d’altres coses, les hipoteques). Resulta que el líbor és el tipus d’interès mitjà que els bancs han de pagar a altres bancs per obtenir un crèdit. Per calcular-lo, cada dia a les deu del matí es fa una trucada a un total de divuit bancs de Londres i se’ls pregunta quin és el tipus al qual podrien demanar préstecs a altres bancs. Cada banc contesta a la pregunta. Aleshores s’eliminen les quatre respostes més altes i les quatre més baixes i es fa la mitjana de les dotze restants. 

			Doncs bé, el Financial Times va descobrir que el Barclays es coordinava amb altres bancs per donar informació inflada. L’objectiu era que el líbor aparegués més elevat del que era en realitat i, d’aquesta manera, els bancs podien cobrar més als clients a qui havien concedit hipoteques. Es calcula que els clients van perdre milers de milions de lliures esterlines a causa d’aquesta manipulació. Quan el Financial Times va destapar el frau, les autoritats competents al Regne Unit i als Estats Units van jutjar l’escàndol i van obligar els bancs implicats a pagar multes de centenars de milions de dòlars. Entre els bancs multats hi havia el Barclays, el Deutsche Bank, JP Morgan, Royal Bank of Scotland i Lloyd’s. 

			Un altre escàndol que ens toca una mica de més a prop és el fet que molts bancs utilitzen l’estatus i la credibilitat que els directors de les sucursals tenen entre els clients per recomanar els productes que interessen a l’entitat i no pas els que convenen als clients. Un exemple d’això va ser la venda massiva de «participacions preferents» que van portar a terme bancs i caixes enmig de la crisi financera. Les participacions preferents eren un tipus de bons que pagaven un interès fix, però que, a diferència dels bons normals, només el pagaven si el banc tenia beneficis. A més, tenien un nom enganyós, ja que, en cas que el banc o la caixa fes fallida, els darrers a cobrar (és a dir, els que tenien menys preferència i no pas més) eren els propietaris d’aquestes participacions. Això significa que els clients que compraven preferents corrien el risc de no cobrar interessos si el banc o la caixa no obtenia beneficis i, a més, corrien el risc de perdre tots els diners si el banc o la caixa feia fallida perquè els propietaris de les preferents eren els que menys preferència tenien a l’hora de cobrar! Per què els bancs i les caixes van valer-se de les seves immenses xarxes de sucursals per vendre uns actius que eren tan poc avantatjosos per als clients? Doncs perquè els reguladors de Basilea van decidir que les entitats podien comptabilitzar els diners que obtenien de vendre preferents com a capital. És a dir, si un client tenia 10.000 euros en un dipòsit al banc, aquests diners no podien ser comptats pel banc com a capital. Si, per contra, s’induïa el client a comprar una participació preferent de 10.000 euros, el banc podia comptabilitzar els diners com a capital. 

			El problema va aparèixer en plena crisi financera, quan els reguladors de Basilea van obligar els bancs i les caixes espanyoles a recapitalitzar-se per assegurar-ne la supervivència. Els bancs van poder demanar ampliacions de capital als accionistes. Però les caixes no tenien accionistes, de manera que van ser induïdes a vendre participacions preferents i van demanar als directors de totes les sucursals que convencessin els clients perquè compressin preferents. Els directius d’aquelles caixes sabien que allò era arriscat per als clients perquè les caixes podien fer fallida i els clients podien perdre tots els estalvis. Però van decidir enganyar-los i vendre’ls aquella porqueria financera perquè era el que interessava al banc. Una estafa en tota regla per la qual alguns encara han de pagar.

			 

			 

			Monopolis i abusos de poder  

			 

			Finalment, un altre lloc on apareixen els tramposos i els estafadors és a les empreses monopolístiques que utilitzen la manca de competència per abusar dels seus clients. Tots hem vist com les empreses de telefonia abusen de nosaltres quan viatgem a l’estranger i gosem utilitzar el telèfon mòbil. Les factures de roaming que rebem arriben als centenars d’euros encara que només hàgim utilitzat el telèfon per connectar-nos a internet durant uns pocs segons. Els preus obscens que ens cobren les companyies de telefonia no són pels costos tècnics de fer trucades internacionals. Això ho veiem ara que a dins de la Unió Europea està prohibit cobrar més simplement pel fet que el client estigui a l’estranger. Resulta que el cost de la comunicació era el mateix tant si la comunicació es feia dins del país com si es feia a fora. La desmesura de les factures de roaming, doncs, és el resultat d’un abús de poder degut a la manca de competència i la col·lusió entre les empreses del sector.

			Els abusos de monopoli no estan necessàriament lligats a les grans empreses. Les petites empreses locals també abusen dels clients si es troben en situació de monopoli. Lamentablement, això ho veiem el dia que se’ns mor un ésser estimat i hem de fer front a la factura de l’enterrament. La manca d’alternatives fa que un estigui obligat a pagar uns preus extravagants per la caixa i tota la constel·lació de complements que fan que, al nostre país, gairebé sigui més car estar mort que estar viu! 

			 

			 

			Per què hi ha estafadors?:

Gary Becker i l’Escola de Chicago

			 

			Els economistes han analitzat des de fa dècades l’existència d’estafadors, mentiders i tramposos. El treball pioner del professor Gary Becker de la Universitat de Chicago[4] proposava que consideréssim els estafadors, i els delinqüents en general, com a éssers racionals que avaluen els costos i els beneficis de cometre delictes. Deia Becker que se li va ocórrer la idea un dia que estava intentant aparcar el cotxe i no trobava cap espai on poder fer-ho legalment. I es va trobar a si mateix decidint sobre si valia la pena deixar el cotxe en un lloc prohibit. Va calcular la probabilitat que passés algun policia i la quantitat de dòlars de multa que li posaria i la va comparar amb la necessitat que tenia d’aparcar immediatament.

			Entre els beneficis que obtenen els delinqüents hi ha l’enriquiment personal que obté l’estafador si el frau li funciona. En el cas de la corrupció dels partits polítics, el benefici pot ser l’avantatge que el finançament il·legal del partit dona als seus dirigents i militants, un avantatge que els ajuda a mantenir el poder polític. A la banda dels costos hi ha la possibilitat que la policia enxampi el delinqüent i que el jutge li imposi un càstig. El càstig pot ser una multa, l’ingrés a presó i, en alguns països, un càstig físic com la tortura, l’amputació d’una mà o fins i tot la pena de mort. Davant de les circumstàncies que es troben a cada país, els estafadors comparen els costos i els beneficis i decideixen delinquir o no fer-ho. La teoria de Becker prediu que tendirem a veure més delinqüents a països amb sistemes policials dèbils o on les penes imposades als delinqüents són reduïdes. O, dit d’una altra manera, si un país vol reduir el grau de criminalitat, el que ha de fer és donar més recursos a la policia i al sector judicial i, al mateix temps, augmentar els càstigs per aquests tipus de delictes.

			 

			 

			Per què hi ha estafadors?: L’economia conductual

			 

			Amb el sorgiment de l’economia conductual de què vam parlar al capítol granat del primer llibre Economia en colors, els economistes han incorporat elements i anàlisis psicològics per entendre tota mena de fenòmens econòmics. I el comportament delictiu no n’és una excepció. Al fascinant llibre sobre la deshonestedat dels éssers humans,[5] el professor de la Universitat de Duke, Dan Ariely, ens diu que el nostre cervell busca evitar el que els psicòlegs anomenen «dissonància cognitiva»,[6] que és la tensió que tenim els humans quan el que fem es contradiu amb el que pensem o creiem. Per evitar aquesta tensió, sovint quan el que fem o el que ja hem fet no es pot canviar, el nostre cervell canvia el que creiem. En altres paraules, sovint busquem autojustificar o racionalitzar les nostres accions.

			Per exemple, la gent que fuma sap que el tabac provoca càncer i això els crea una tensió psicològica: saben que estan fent una cosa que és perjudicial per a la salut. Sovint aquesta tensió es resol deixant de fumar, o, almenys, intentant-ho. Malgrat que saben que fumar no és bo, alguns fumadors no volen deixar-ho,  i busquen a internet algun article que digui que encara no està demostrat del tot que fumar mata. Se’l posen a la capçalera del llit per autojustificar el seu comportament perillós. L’evidència que relaciona el fumar amb el càncer, però, és tan aclaparadora que arriba un moment que l’article no els convenç ni a ells mateixos i aleshores entren en una segona fase: racionalitzen el seu comportament dient que prefereixen viure menys anys, però almenys ser feliços fent el que els agrada fer. I patapam! El cervell aconsegueix la consonància cognitiva: el que fem i el que creiem coincideix i ja podem viure feliços amb les nostres accions.

			Doncs bé, Dan Ariely pensa que els estafadors, els tramposos i els mentiders utilitzen mecanismes similars. A ningú no li agrada pensar que és una mala persona i, per tant, el cervell dels delinqüents els fa justificar els seus actes. Els evasors d’impostos saben que el seu comportament perjudica la resta de la societat: si no es paguen impostos, hi ha menys recursos per atendre malalts als hospitals o per finançar les escoles dels nostres infants. Per tant, el cervell de l’evasor veu una tensió entre el que fa (evadir) i el que creu («evadir és dolent»). Algunes persones resolen aquesta tensió, o dissonància, deixant d’evadir, però algunes altres canvien la manera de pensar i busquen l’autojustificació. Una manera de racionalitzar l’evasió és dir-se a si mateix que «tothom evadeix» o que «total, si els diners aniran a parar a polítics corruptes, val més que me’ls quedi jo, que els faré servir per cuidar els meus fills». Un cop trobada la justificació, el nostre cervell troba la «consonància cognitiva» i ja pot conviure tranquil amb el nostre comportament delictiu.

			En aquest sentit, el títol del llibre d’Ariely és suggestiu: «L’honesta veritat sobre la deshonestedat: per què mentim a tothom, especialment a nosaltres mateixos». Especialment a nosaltres mateixos! És a dir, per eliminar la tensió que la dissonància cognitiva genera al nostre cervell, ens autoenganyem! Si aquesta teoria és correcta, la manera de reduir els delictes no és pas apujar les multes i les penes o augmentar l’eficiència policial i judicial, sinó eliminar els elements que permeten l’autojustificació. Per exemple, si la gent utilitza la corrupció i el malbaratament de cabals públics per racionalitzar l’evasió fiscal, el que cal és lluitar contra la corrupció i el malbaratament!

			Un dels factors que ens ajuda a racionalitzar el comportament irregular o delictiu és la cultura. Per exemple, a països on la literatura picaresca té un paper important (la literatura picaresca és aquella que enalteix els estafadors fins a convertir-los en éssers simpàtics i divertits) la gent tindrà menys problemes per autojustificar els petits furts i els petits fraus i, per tant, seran societats en què l’estafa serà més generalitzada.

			 

			 

			Cost-benefici o cultura? 

			 

			Tenim, doncs, dues teories econòmiques que expliquen l’existència d’estafadors, tramposos i mentiders. La teoria de la racionalitat de Chicago, que diu que els delinqüents comparen els costos i els beneficis de les seves accions, i la teoria conductual, que diu que tindran comportament delictiu aquells que vinguin de cultures on sigui fàcil trobar autojustificacions. Qui creieu que té raó? 

			La veritat és que és difícil de demostrar. El cas és que els països tenen, al mateix temps, cultures diferents i sistemes legals diferents, i això fa que sigui difícil veure si el que diferencia uns països d’uns altres és la cultura o el sistema legal. Per tant, si veiem que, per exemple, els nigerians cometen més delictes que els suecs, no sabrem si això és degut al fet que el sistema legal suec és millor que el nigerià o al fet que els suecs tenen una cultura menys procliu a les il·legalitats que els nigerians. 

			Per comprovar si la teoria que funciona és la de l’autojustificació i no la del cost-benefici, hauríem de trobar una situació en què gent que ve de diferents cultures (per exemple, de Nigèria, Itàlia o Suècia) s’enfrontés a un mateix sistema legal que infligís el mateix càstig a tots. Els professors Ray Fisman i Ted Miguel[7] diuen que hi ha un lloc on això passa: Nova York! I concretament, al voltant de les Nacions Unides! 

			No em pregunteu per què, però resulta que els diplomàtics de l’ONU que viuen a Nova York no paguen les multes de trànsit. Deu ser que l’ONU i l’Ajuntament han arribat a algun tipus d’acord, un acord que ens perjudica a la resta dels habitants de Manhattan, que sí que hem de pagar les multes. Sigui com sigui, el fet és que la diplomàcia de tots els països destacats a les Nacions Unides no paga les multes de trànsit ni d’aparcament. Això vol dir que les delegacions de tots els països s’enfronten als mateixos costos de cometre infraccions: zero! La pregunta que es fan Fisman i Miguel és: la quantitat de multes (no pagades) és la mateixa per a totes les delegacions? Doncs resulta que no. Resulta que hi ha països que reben moltes més multes que d’altres. Quins són els països que reben més multes? Doncs, curiosament, els més corruptes segons els índexs de transparència internacional: els països més corruptes (com Nigèria) tenien més multes que els que ho eren menys (Itàlia) i aquests, al seu torn, en rebien més que els que gairebé no tenen corrupció (Suècia). 

			Veiem, en conclusió, que el que acabava determinant el comportament fraudulent de les diferents delegacions no era el cost o el benefici (totes les delegacions tenien els mateixos costos i beneficis resultants de les lleis de la ciutat de Nova York) sinó la cultura que cada delegació portava a l’ONU des del seu país d’origen.

			 

			 

			Finalment: per què piquem? 

			 

			La darrera pregunta que els economistes es fan sobre les estafes és: per què hi ha tanta gent que n’acaba sent víctima? Què fa que alguns piquem i d’altres no? La veritat és que les respostes aquí són més aviat especulatives. 

			La primera explicació que a un li ve al cap és que les víctimes són poc intel·ligents. Però això no pot ser pas cert. No fa gaire, l’exministre socialista Josep Borrell va confessar haver estat víctima d’uns estafadors que li van pispar uns 150.000 euros.[8] A més, entre les víctimes de l’estafa piramidal de Madoff hi havia bancs i fons d’inversió gestionats pels gurus més importants del món. Entre ells, el Banco Santander va invertir 3.000 milions dels seus clients a la piràmide de Madoff. Un exministre tan llest i tan important com Borrell i els gestors d’un banc tan important com el Santander no són pas estúpids, oi? Per tant, crec que podem descartar la ignorància com a explicació de per què hi ha gent que acaba sent víctima de fraus.

			Una explicació potser més convincent és la de la ceguesa que causa la cobdícia. Les víctimes dels elixirs màgics sovint busquen dreceres que els permetin obtenir els beneficis d’aprimar-se sense pagar els costos en forma d’exercici o canviar d’estil de vida. Les víctimes de les estafes financeres no només són encegades per uns retorns o premis fora del normal, sinó que molt sovint eren les víctimes les que volien enganyar els estafadors. Recordeu que els troians van decidir ficar el cavall a dins de la ciutat quan Sinó els va explicar que, si ho feien, els déus deixarien de protegir els grecs! La cobdícia és una molt mala companya de la racionalitat! S’ajunta amb l’enveja per fer que, sovint, abandonem la racionalitat i ens comportem com un ramat de bens. Quan veiem que els nostres amics, veïns o familiars s’estan enriquint sense treballar, a molts de nosaltres ens venen ganes de no ser menys i acabem fent el mateix, encara que la racionalitat ens digui que aquell tipus d’inversió és perillosa i podria ser una estafa. 

			Una tercera raó és que a les víctimes els costa qüestionar l’autoritat intel·lectual de qui l’enganya. Recordeu que molta gent va acceptar sense dubtar-ho ni un segon el consell que va rebre del director de sucursal del seu banc o caixa quan aquest li va recomanar comprar preferents. Els bancs van utilitzar aquesta aura de credibilitat que tenien els seus directors de sucursal (que durant anys s’havien erigit com les persones més qualificades del poble per parlar d’economia i negocis) per perpetrar el seu gran engany. 

			I és que els estafadors no fan cara d’estafadors. De fet, inverteixen molts diners i molts recursos per semblar normals i tenir credibilitat. L’empresa de Ruiz Mateos Nueva Rumasa posava grans anuncis de dues pàgines a diaris que se suposava que tenien prestigi (com La Vanguardia) per dotar de credibilitat la seva estafa piramidal. Quan la gent es preguntava «vols dir que és possible que Rumasa pagui un retorn tan elevat?», algú contestava: «Sí! Ho he vist publicat a La Vanguardia!». I ja se sap que, si ho diu La Vanguardia, va a missa! (bé, en el cas de Rumasa no va anar a missa sinó a la ruïna!).

			Finalment, la darrera explicació ens la donen els psicòlegs i s’anomena «biaix de confirmació». Quan el nostre cervell rep explicacions contradictòries, tria entre tots els arguments aquells que confirmen els nostres prejudicis. És a dir, la gent sent el que vol sentir! I quan un té moltes ganes de sentir que «aquesta inversió és molt bona» i rep informacions que sostenen que «potser és una estafa» i d’altres que diuen «és una bona inversió», la gent tendeix a escoltar-se més els arguments que confirmen que la inversió és bona. 

			I això, segurament, és el que va portar els troians a caure en la trampa d’Ulisses, i que acabessin entrant el cavall a dins de les muralles. Sí! Hi havia veus que deien que anessin amb compte amb Ulisses, que era conegut per les seves mentides i manipulacions. Però, al final, les ganes dels troians que fos cert que els grecs havien marxat segurament van acabar pesant més que cap altre argument. 

			Després de nou anys de guerra, devien desitjar tant el final de les baralles, l’arribada de la pau, que les advertències que els savis feien a favor de la prudència van acabar sent totalment ignorades.

			 

			 

			Epíleg

			 

			Sabeu quina és la gran mentida d’aquest capítol? Recordeu que la història del cavall de Troia va ser mencionada, de resquitllada, per Homer (un escriptor grec) a l’Odissea, però que els detalls eren narrats per Virgili (un escriptor romà) a l’Eneida. En aquella època, els romans no eren gaire amics dels grecs, i és possible que Virgili (que, hi insisteixo, era llatí) escrigués aquella història per fer quedar els enemics grecs com uns tramposos, uns estafadors i uns mentiders. Almenys això és el que ens fa pensar que Homer quasi no mencionés una història tan extraordinària. És a dir, la gran lliçó de la història del cavall de Troia pel que fa al tema dels tramposos, estafadors i mentiders és que probablement la història mateixa fou una gran mentida.
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			Cobra massa, Messi?

			 

			 

			 

			El mem de Michael Jordan

			 

			Un dels primers mems que van circular per internet és de l’època en què Michael Jordan regnava al bàsquet mundial. El text era una mica llarg, però més o menys deia això:

			 

			Michael Jordan ingressa, entre salaris i publicitat, uns 65 milions de dòlars l’any. Això representa uns 178.000 cada dia. Si Jordan dorm set hores, guanya 52.000 dòlars durant la nit, mentre dorm. Si va al cine, l’entrada li costarà set dòlars, però en cobrarà 15.000 mentre mira la pel·lícula. Mentre fa un ou passat per aigua de cinc minuts, guanya 618 dòlars. Jordan ingressa 7.410 més per hora que el salari mínim interprofessional. Mentre mira un episodi de Friends (sí! El mem va ser publicat quan Friends era la sèrie més popular de la televisió americana!) s’embutxaca 3.708 dòlars. Si volgués comprar-se un cotxe de 90.000, tardaria dotze hores a obtenir els diners per fer-ho. Si li paguessin el salari en monedes, li haurien de donar dos dòlars cada segon! En jugar una partida de golf, hauria de pagar 200 dòlars pel green… però en cobraria 22.250 mentre juga la partida. Si vosaltres guanyéssiu un cèntim per cada 10 dòlars que ingressa ell, tindríeu un salari anual de 65.000. Mentre mira la carrera de 100 metres llisos als Jocs Olímpics (que dura 9 segons i mig), ell guanya 19 dòlars i 60 cèntims. Si en lloc dels 100 metres, mira la marató de Boston, aleshores obté 15.700 dòlars.

			Aquest any, Michael Jordan guanyarà més diners que tots els presidents dels Estats Units de la història junts. Impressionant, oi? 

			Doncs bé, si Jordan estalviés TOT el que guanya en un any, tardaria 450 anys a tenir els diners que té Bill Gates!!!

			Game over. L’empollon guanya i l’esportista perd.

			 

			Aquest mem reflecteix la baralla constant que hi ha als instituts de tot el món (també als nord-americans) entre els nois i noies esportistes i els empollons (en anglès, els jocks i els nerds): els atletes són caricaturitzats com físicament atractius, per la qual cosa són els que triomfen socialment (i sexualment) a les festes… però intel·lectualment febles. Els empollons, per contra, no tenen força corporal, ni velocitat, ni atractiu físic o sexual. Porten unes ulleres brutes i gruixudes (normalment apedaçades amb un esparadrap) i duen una col·lecció de bolígrafs a la butxaca de la camisa. Això sí, són molt intel·ligents i treuen les millors notes de la classe. 

			Segurament, el mem de Michael Jordan i Bill Gates el van fer els empollons per demostrar que, a la vida, ells acaben guanyant, tot i que a l’institut sembla que siguin els perdedors. No ho sé. El que sí que sé és que a la llista Forbes de les persones més riques del planeta, la llista de bilionaris, hi ha empresaris que, quan eren joves, eren del grup dels empollons. Molts d’ells han inventat coses relacionades amb les noves tecnologies: Bill Gates (Microsoft), Jeff Bezzos (Amazon), Sergey Brin i Larry Page (Google) o Mark Zuckerberg (Facebook) en són només uns quants exemples. A la llista de bilionaris també hi ha gent del món de l’entreteniment (actrius, actors, productors o directors de cine o televisió). Però no hi ha cap esportista. Per tant, malgrat que el mem de Jordan va ser ideat com un gag còmic, en el fons reflecteix una pregunta econòmica interessant: tots tenim la sensació que els esportistes cobren molt perquè cobren molt més que tots nosaltres. Però si els comparem amb els més rics del món, cobren molt poc. 

			Això ens porta a la pregunta: cobren massa, els esportistes? I per ser més concrets, no centrarem l’interès en el millor jugador de bàsquet de tots els temps (Michael Jordan), sinó en el millor jugador de futbol de tots els temps: Leo Messi. En aquest capítol ens preguntarem, doncs: cobra massa, Messi? 

			 

			 

			Salaris i ètica

			 

			D’entrada, deixeu-me dir que no intentarem buscar la resposta en el món de l’ètica o la moralitat. Ja sé que, si preguntem a la gent del carrer si Messi (o els esportistes en general) guanya massa, molts ens diran que el que cobra és una immoralitat. Darrere d’aquests judicis de valor, segurament hi ha la comparació amb el que ingressen els més pobres del món o del país, i la creença que, si repartíssim els diners que guanyen els futbolistes entre els pobres, el món aniria millor. He de dir que els economistes no estem prou equipats per respondre la pregunta des del camp de l’ètica o la moralitat. Amb això no vull dir que la moralitat o l’ètica no siguin importants o que els economistes no hauríem de ser capaços de parlar-ne. El que dic és que les eines dels economistes no incorporen aquesta branca de la filosofia. 

			Per tant, jo, que soc economista, no diré si el salari de Messi és immoral o poc ètic. De fet, tampoc no jutjaré els problemes fiscals que Messi ha tingut amb la Hisenda espanyola ni si realment ha evadit impostos de manera conscient o ha estat víctima d’una cacera de bruixes dissenyada per les autoritats espanyoles amb l’objectiu que a la gent li faci por no pagar a Hisenda. 

			 

			 

			Salaris i productivitat

			 

			Que els economistes no estiguem equipats per parlar dels aspectes ètics o morals del salari dels esportistes no vol dir que no hi tinguem res a dir. Des del punt de vista econòmic, el salari és el pagament que rep un treballador per la seva contribució a la producció, que és el que anomenem «productivitat». Per tant, per saber si un salari és massa alt o massa baix, el primer que hem de fer és comparar-lo amb la productivitat.

			Per analitzar la relació entre salaris i productividad analitzem un treballador d’una pizzeria. Imaginem que aquest treballador és capaç de fer una pizza cada hora i que el preu d’una pizza és de deu euros. Amb aquests deu euros, el propietari de la pizzeria ha de pagar el salari del treballador, però també els costos dels ingredients (el blat, el tomàquet, el formatge, l’oli, la sal, l’orenga, etc.), els costos del capital físic (el forn, la màquina de pastar, el taulell, els estris, les cadires i les taules de la pizzeria, l’electricitat, l’aigua), el lloguer del local, els interessos del banc si és que va demanar un crèdit per muntar el negoci, els impostos i, finalment, els beneficis que es queda l’emprenedor que va tenir la idea de fer una pizzeria. 

			La fracció dels deu euros que es quedarà finalment el treballador dependrà de les lleis i regulacions laborals del país on s’ubica la pizzeria, del poder de negociació dels sindicats i de la seva capacitat de negociar amb l’empresari que el contracta. Per tant, d’entrada no sabem quin serà el salari d’aquest noi que fa pizzes. El que sí que sabem és que el salari no pot ser en cap cas superior als deu euros l’hora: si cobrés deu euros o més, a l’empresari no li sortirien els números, ja que, només en salaris, pagaria més del que ingressaria i no tindria diners ni per comprar els ingredients! Per tant, si el salari fos de deu euros o més, l’empresari tancaria immediatament l’empresa. 

			D’altra banda, el salari tampoc no serà zero, ja que, sense cobrar, el treballador no treballarà ni un minut! Per tant, d’entrada estarà entre zero i deu euros. Si el treballador té poc poder de negociació o si no hi ha lleis que exigeixin un salari mínim, el salari del treballador estarà més a la vora de zero que de deu, i si té poder de negociació, més a la vora de deu que de zero. El que és clar és que el salari en cap cas superarà els deu. 

			Què hauria de passar perquè el salari augmentés? Una possibilitat seria que el propietari augmentés el preu de venda de les pizzes. Si en lloc de deu euros, una pizza costés vint euros, aleshores el salari es podria doblar. El problema és que l’empresari vendria menys pizzes, ja que els clients, en veure que les pizzes són més cares, anirien massivament a altres establiments que no haguessin apujat tant els preus. En veure que això seria la ruïna, el propietari de la pizzeria optaria per no augmentar els preus.

			Una altra possibilitat seria que el treballador no fes una pizza cada hora sinó dues. O tres. O deu! Si aconseguís fer deu pizzes l’hora, el restaurant ingressaria cent euros cada hora. Això vol dir que el seu salari ja no hauria de ser inferior a deu euros l’hora sinó inferior a cent. Aquest augment en la quantitat de productes (pizzes) que produeixen els treballadors és el que els economistes anomenem «millorar la productivitat»! 

			I aquesta és la primera gran lliçó d’aquest capítol: els salaris estan lligats a la productivitat dels treballadors. El salari és el que l’empresa dona al treballador. La productivitat és el que el treballador dona a l’empresa. El que l’empresa dona al treballador ha de ser més o menys igual al que el treballador dona a l’empresa. Salaris i productivitat, doncs, van sempre lligats. Si volem que els salaris augmentin, cal aconseguir que augmenti la productivitat.

			Els salaris a Suïssa són cent vegades més alts que els d’Uganda. Per què? Els sindicats suïssos tenen més força que els ugandesos? Les lleis suïsses obliguen a pagar salaris més alts que els d’Uganda? No! La raó és que els treballadors suïssos són molt més productius que els ugandesos. Sense una productivitat elevada, els salaris elevats són impossibles.

			 

			 

			Capital físic, capital humà, progrés tecnològic

			 

			Així doncs, la pregunta clau és: com podem augmentar la productivitat del treball? Hi ha diferents respostes. Tornem a la pizzeria. Per produir més pizzes cada hora, podríem posar més «màquines» que ajudessin el treballador: més màquines de pastar i més forns. La maquinària és el que els economistes anomenem «capital físic». Si sortim de la pizzeria ens adonarem que els treballadors dels països rics, com Suïssa, treballen amb més maquinària que no pas els d’Uganda. Només cal visitar una granja en un país i en un altre: en una granja suïssa veurem tractors, màquines de llaurar, hivernacles, màquines de munyir vaques, neveres, etc. A Uganda amb prou feines veurem pics i pales. Invertir en maquinària, doncs, seria la primera manera d’augmentar la productivitat del treball i, per tant, d’augmentar els salaris.

			Una segona manera d’augmentar la productivitat del treballador de la pizzeria seria que ell tingués més experiència i més coneixements: a còpia de fer dotzenes de pizzes, ell mateix adquireix experiència i les fa cada dia millor. També pot anar a una acadèmia de cuina on aprendrà tota mena de tècniques i trucs per fer les coses cada dia millor. L’educació i l’experiència constitueixen un factor que els economistes anomenen «capital humà». Invertir en capital humà és una manera de ser més productius. Una altra gran diferència entre els treballadors de Suïssa i els d’Uganda és la quantitat d’estudis que tenen uns i altres. A Suïssa, gairebé tots els nens acaben l’escola secundària i la majoria van a la universitat. A Uganda amb prou feines acaben la primària. A més, la qualitat de les escoles suïsses fa que cada hora d’escola al país alpí acabi millorant el capital humà dels suïssos molt més que els pobres ugandesos que van a escoles amb mals professors i recursos escassos. 

			Una tercera manera de millorar la productivitat seria introduir millors tecnologies: a la pizzeria, es podria substituir el forn de llenya tradicional per un forn que tardés menys estona a escalfar-se i fes les pizzes amb menys temps. O es podria substituir la màquina de pastar per una de més bona que tardés menys temps a fer la massa de la pizza. Això és el que els economistes anomenen «progrés tecnològic». De fet, l’augment de la productivitat del treball al llarg de la història s’ha caracteritzat per un progrés tecnològic constant: les noves i millors maneres d’elaborar aliments, de fabricar roba, de transportar productes i éssers humans o de comunicar-nos han permès que els treballadors de tot el món siguin cada dia més productius i, per tant, rebin uns salaris cada dia més alts.

			Augmentar el capital físic, millorar el capital humà i introduir progrés tecnològic. Aquestes són les tres coses principals que es poden fer per incrementar la productivitat i, per tant, per millorar el salari dels treballadors.

			 

			 

			Henry Ford i els salaris d’eficiència

			 

			El 1913, l’empresari de l’automòbil Henry Ford tenia una de les cadenes de muntatge més modernes del món. Però hi havia un petit gran problema: per als treballadors, estar a la cadena de muntatge representava una feina avorrida i que els ocasionava un gran estrès. Ford va detectar que molts empleats demanaven la baixa bastant sovint, una gran majoria abandonaven la feina després de pocs mesos d’haver estat contractats, i molts d’ells s’escaquejaven a fumar o a descansar quan no els tocava. Com que formaven part d’una cadena de muntatge, quan uns empleats deixaven de fer la seva tasca o abandonaven l’empresa, tota la cadena s’havia d’aturar, i allò comportava unes pèrdues enormes.

			Així que Henry Ford va tenir una idea: doblar els salaris. Sí, sí! Els treballadors de Ford van passar de cobrar 2,5 dòlars diaris a cobrar-ne 5. 

			Des del punt de vista de l’empresari capitalista, augmentar els salaris pot semblar una bogeria, ja que com més cobren els treballadors, menys marge i menys benefici queda per a l’empresari. Però Henry Ford va pensar que la cosa no anava ben bé així. La seva intuïció li deia que, si ell pagava el doble que la competència (en aquest cas, l’empresa General Motors), els treballadors no voldrien marxar de Ford uns quants mesos després de ser contractats, ni tampoc voldrien demanar la baixa innecessàriament o anar a fumar al lavabo per por de ser enxampats. Al capdavall, si eren acomiadats, haurien d’anar a treballar a la competència… per la meitat del salari! 

			És a dir, Henry Ford va pensar que, a banda del capital físic, el capital humà i la tecnologia, un factor que afecta la productivitat del treballador és el mateix salari: les empreses que tracten bé els treballadors tendeixen a tenir empleats més eficients, més compromesos amb la feina i més productius. Pagar salaris més alts per aconseguir que els treballadors siguin més eficients s’anomena «pagar salaris d’eficiència».

			 

			 

			Els gols de Messi: béns no rivals

			 

			Ja tenim les bases per poder reflexionar sobre si Messi cobra massa o massa poc: el que hem de fer és comparar el seu salari amb el que produeix. Però, què produeix, Messi? Quin tipus de producte generen els futbolistes o els esportistes en general? Suposo que cada jugador dins d’un equip assumeix funcions diferents, i és que al món del futbol, com en la resta de l’economia, hi ha especialització: el porter atura la pilota amb les mans, els defenses centrals eviten que els davanters marquin gols, els laterals corren per les bandes, els migcampistes distribueixen el joc i els davanters marquen gols. Al futbol total que ha practicat el Barça de Messi, tots han de fer una mica de tot. Com deia Johan Cruyff: «El porter és el primer davanter i el davanter centre és el primer defensa».

			Què fa Messi a l’equip? Doncs, això: una mica de tot, malgrat que la seva gran especialitat és fer molts gols (en porta més de 500) i realitzar jugades que semblen obres d’art construïdes amb els peus! Ara bé, faci el que faci, una cosa és clara: el seu «producte» és no rival. Un bé no rival significa que el fet que jo el consumeixi no impedeix que altres persones el consumeixin alhora. Un cafè, per exemple, és rival, ja que si em prenc un cafè, vosaltres no us podeu prendre alhora el mateix cafè. Això vol dir que si hi ha 200 milions de persones que volen prendre cafè, s’han de fer 200 milions de cafès. No falla.

			En canvi, els gols de Messi són ben diferents: el fet que jo en gaudeixi no impedeix que vosaltres també en gaudiu. De fet, tots els fans del Barça (i es calcula que n’hi ha uns 200 milions arreu del món) gaudeixen al mateix temps d’un gol de Messi sense que la felicitat que experimenten uns redueixi la joia dels altres. Això vol dir que, perquè hi hagi 200 milions de persones que gaudeixin d’un gol, Messi no ha de fer 200 milions de gols sinó que només n’ha de fer un!

			Ara imaginem-nos que tothom pagués un preu equivalent al plaer que li genera un gol. Això és el que fem, per exemple, amb els cafès: el plaer d’un cafè està valorat en un euro aproximadament, ja que aquest és el preu que paguem voluntàriament quan el demanem en un bar o en un restaurant. Si el cafè ens produís un plaer inferior a un euro, no el compraríem pas. I si ens produís un plaer molt superior a un euro, els propietaris del bar ben aviat se n’adonarien i n’apujarien el preu. Per tant, el preu de les coses ha de ser més o menys semblant al plaer que ens generen quan les consumim.

			Quin és el plaer que ens produeix un gol de Messi? Doncs ben segur que a cadascú de nosaltres ens genera un gaudi diferent. Als que són molt fans del Barça els genera més plaer que als que ho són menys. També depèn una mica del gol i del partit. Quan fèiem el programa Economia en colors per a TV3, vam fer una enquesta entre fans del Barça la jornada del Madrid-Barça de la temporada 2016-2017. La recordeu? És aquella en què Messi va marcar el 2-3 al darrer minut i, just després de marcar, va anar corrent cap el córner, es va treure la samarreta i la va mostrar al públic del Santiago Bernabéu. Doncs bé, uns minuts abans que marqués el gol, nosaltres estàvem preguntant entre els fans del Barça quant estaven disposats a pagar per un gol de Messi en aquell moment. I la gent ens deia autèntiques bestieses: els més modestos ens deien que estarien disposats a pagar cent, dos-cents, tres-cents euros. Algú ens va dir mil euros i fins i tot hi va haver qui va dir que donaria el salari de tot un mes!

			Però no siguem tan exagerats i imaginem que un gol ens proporciona, de mitjana, a tots els fans del Barça, un plaer equivalent al d’un cafè. És a dir, un euro per cada fan. Com que el gol és no rival, el mateix gol genera plaer a cadascun dels 200 milions de fans del Barça i, per tant, un sol gol dona un plaer agregat de 200 milions d’euros. Si ell cobrés tots els euros que generen els seus gols, com fan els productors de cafè, Messi hauria de cobrar 200 milions per gol. I com que Messi marca uns 50 gols l’any de mitjana, el seu salari hauria de ser de 10.000 milions d’euros anuals! Jo no sé quant cobra ara Messi, ja que el seu salari és confidencial, però segons diuen els diaris, deu cobrar al voltant dels 50 milions anuals. Si pogués aconseguir que els fans li paguessin una quantitat equivalent al plaer que els genera, Messi hauria de cobrar 10.000 milions. És a dir, 200 vegades més del que cobra ara. La resposta a la pregunta de si cobra massa, per tant, és que no: Messi no cobra massa sinó massa poc, almenys si comparem el que cobra amb el plaer que genera!

			 

			 

			Béns no excloents

			 

			Fixeu-vos que per arribar a aquesta conclusió he dit: «Si Messi cobrés tots els euros que generen els seus gols, com fan els productors de cafè, hauria de cobrar uns 200 milions per gol o 10.000 milions d’euros anuals». El problema és que Messi no cobra tots els euros que generen els seus gols! El fet és que, a més de ser no rivals, els gols són productes no excloents. Un bé és excloent si el propietari pot impedir al client que l’utilitzi. Els cafès, per exemple, són excloents, ja que si tu no pagues el preu que posa el propietari del bar, el cambrer no te’l serveix i tu no te’l pots prendre. És a dir, el propietari pot evitar que et prenguis un cafè si no el pagues. 

			Desafortunadament per a Messi, no hi ha cap manera d’evitar que milions de fans gaudeixin dels seus gols encara que no paguin res! Recordeu que el dia del Madrid-Barça vam anar amb les càmeres del programa Economia en colors a preguntar als fans del Barça quant estarien disposats a pagar per un gol de Messi? I recordeu que, quan el Barça estava empatant, molts d’ells ens deien que estarien disposats a pagar cent, dos-cents, tres-cents o fins i tot mil euros pel gol? Què passaria si Messi, després de marcar el gol, anés a aquests fans amb un platet perquè paguessin el que havien dit? Segurament tots ells farien l’orni i s’escaquejarien de pagar. Per què? Doncs perquè, a diferència dels propietaris dels bars que poden no servir cafès si el client no els paga, Messi no pot fer només un gol per a la gent que paga. O bé fa el gol i tothom en gaudeix o no el fa i no el gaudeix ningú. I si fa el gol, tothom sap que el pot gaudir encara que no pagui. 

			Des d’aquest punt de vista, fixeu-vos que Messi fa un producte pel qual difícilment pot cobrar directament als fans. I com que fa un producte pel qual és difícil cobrar, el seu salari hauria de ser zero. Com que, en realitat, el seu sou és d’uns 50 milions, arribem a la conclusió que cobra massa.

			És a dir, el fet que Messi faci un producte no rival implica que hauria de cobrar uns 10.000 milions anuals i, per tant, cobra massa poc. Però el fet que el seu producte també sigui no excloent implica que no hauria de cobrar res perquè no el pot vendre directament i, per tant, cobra massa! Massa o massa poc?

			 

			 

			Béns públics

			 

			Deixeu-me fer una petita nota a peu de pàgina per dir que els béns que són alhora no rivals i no excloents s’anomenen «béns públics».[1] A més dels gols de Messi, un exemple de bé públic és l’aire que respirem: el fet que jo respiri aire no impedeix que tu també ho facis i, per tant, l’aire és no rival. A més no hi ha cap manera d’evitar que la gent respiri l’aire que l’envolta, per la qual cosa, també és no excloent. Un altre exemple serien les fórmules matemàtiques com el teorema de Pitàgores: el fet que jo usi el teorema no impedeix que tu l’usis al mateix temps (per tant, és no rival) i no hi ha cap manera de prohibir que la gent apliqui el teorema (per tant, és no excloent). Altres exemples inclouen els focs artificials; el fet que jo els miri no impedeix que tu els miris (no rival) i no es pot evitar que algú els miri, encara que no hagi pagat per veure’ls (no excloent). O la ràdio; el fet que jo l’escolti no impedeix que tu l’escoltis alhora (no rival) i no es pot evitar que les ones arribin al teu receptor de ràdio (no excloents). 

			Els béns públics són importants i interessants perquè no es poden produir i vendre a canvi d’un preu, tal com passa amb els béns normals com els cafès, que són rivals i excloents, sinó que s’han de subministrar i finançar d’alguna altra manera.[2] Alguns d’ells, com ara els focs artificials o les fórmules matemàtiques bàsiques, són finançats a través del sector públic. Uns altres, com la ràdio, es financen a través de la publicitat. I els gols de Messi? Com es paguen?

			 

			 

			Els clubs de futbol

			 

			Els futbolistes no venen el seu producte (els seus gols) directament als fans a canvi d’un preu, sinó que ho fan indirectament a través d’uns intermediaris: els clubs de futbol. Els clubs tampoc no poden cobrar directament per cada gol. És a dir, els gols són no excloents i això vol dir que ni Messi ni el Barça poden cobrar directament a la gent que els gaudeix. Ara bé, els clubs cobren indirectament venent actius relacionats amb els jugadors. Per exemple, els clubs venen els drets de televisió que permeten veure els partits on participen els seus jugadors; organitzen el marxandatge que els permet explotar la imatge dels seus jugadors mitjançant la venda de samarretes, pilotes, botes o clauers de l’equip; venen les entrades i els carnets de soci als que volen veure els partits en directe; cobren a empreses per posar els seus noms a les samarretes que portaran els jugadors els dies de partit, i s’inventen una infinitat de maneres per extreure diners dels fans que gaudeixen amb els gols dels seus ídols. Un cop ingressats tots aquests diners, els clubs els utilitzen per pagar els salaris dels jugadors.

			La globalització ha fet que, avui dia, sigui possible veure partits en directe des de tots els punts del planeta. Això ha multiplicat la quantitat de gent que vol samarretes de Messi arreu del món i ha fet que moltes més empreses estiguin disposades a relacionar el seu nom amb les marques de futbol. Tot això ha fet que els ingressos de la major part d’equips de futbol, i això inclou el Barça, hagin augmentat exponencialment en els darrers deu anys. Curiosament, però, això no sembla que hagi millorat gaire la situació financera dels clubs. Per què? Doncs perquè els clubs acaben canalitzant quasi tots els nous ingressos cap a la butxaca dels jugadors. O dit d’una altra manera: l’augment exponencial dels ingressos dels clubs de futbol ha anat acompanyat d’un augment igualment exponencial dels salaris dels jugadors.

			 

			 

			Productes relatius

			 

			Per què els clubs es gasten quasi tot el que ingressen en salaris de jugadors? Doncs perquè els equips de futbol i els esportistes en general fan un producte relatiu. Amb això vull dir que el que importa a un equip de futbol no és el nombre total de punts que acumula al final de la lliga sinó tenir més punts que l’adversari. L’objectiu d’un equip no és jugar bé sinó jugar millor que el rival. No és fer un nombre determinat de gols sinó fer més gols que el contrari. 

			El mateix passa al món de les carreres: l’objectiu d’un corredor, un nedador o un ciclista no és obtenir una determinada marca sinó guanyar la carrera. Si Usain Bolt corre els 100 metres en 9,57 segons —el rècord mundial ara mateix és de 9,58 segons— però el corredor de la seva dreta fa 9,56 segons, haurà perdut la carrera i segur que s’emporta una bona decepció. El que importa als corredors no és «fer un temps X» sinó «fer una mica menys que els altres». A les carreres, com al futbol, tot és relatiu!

			De nou, això és molt diferent del que passa al bar o restaurant que ven cafès: perquè li quadrin els números al propietari del bar, ha de vendre un nombre determinat de cafès. Si ven més cafès o menys cafès que el bar de la cantonada, al propietari no li importa. Al món del cafè, la producció es mesura en termes absoluts. A l’esport, en canvi, en termes relatius.

			El fet que la producció esportiva sigui relativa i no pas absoluta fa que tots els implicats tinguin molts incentius per esforçar-se «una mica més» que la resta. No només cal que els teus jugadors siguin bons sinó que han de ser «una mica millors» que els de l’equip contrari. I és per això que els clubs competeixen per obtenir millors jugadors que l’adversari i això els porta a haver-los de pagar «una mica més que el rival». Aquesta carrera malaltissa entre els clubs d’arreu del món —una carrera que, de fet, s’assembla bastant a una carrera armamentista nuclear— és la que explica que els salaris dels jugadors s’hagin disparat amb els ingressos i que els marges de benefici que es queden els clubs continuïn sent molt petits: cada euro addicional ingressat pels clubs és utilitzat per a «millorar la plantilla». És a dir, és utilitzat per a pagar els jugadors. 

			 

			 

			Economia de les superestrelles 

			 

			Per acabar de complicar les coses a l’hora d’analitzar si Messi cobra massa o massa poc, hem de dir que el producte dels futbolistes cau a la categoria del que s’anomena «l’economia de les superestrelles». Sabem que Messi cobra mil vegades més que un jugador del Sabadell. Si salari és igual a productivitat, vol dir que Messi és mil cops millor jugador? No! Al món del futbol, la productivitat no és exactament la quantitat de gols que fa un jugador sinó la quantitat de gent que vol veure els seus gols. Com que els gols són no rivals, si un jugador com Messi té mil vegades més seguidors que un jugador del Sabadell, els seus gols valdran mil vegades més. Les diferències de qualitat entre Messi i l’altre jugador poden ser petites, però les diferències en el nombre de fans poden ser enormes!

			Una cosa similar passa al món de la música, del cine o de la literatura. Cantants com Shakira guanyen milers de vegades més diners que altres cantants no tan reconegudes. No és que Shakira canti mil vegades millor que elles. Segurament només canta «una miqueta» millor. El problema és que la música, igual que els gols de Messi, és un bé no rival: el fet que jo escolti un disc de Shakira no impedeix que tu o un milió de persones l’escoltin al mateix temps. Com que la gent només escolta una quantitat determinada de cançons al llarg del dia, aquelles cantants que són «una mica» millors s’emporten tot el mercat i acaben cobrant milers de milions d’euros, mentre que aquells que són «una mica» pitjors es queden sense res. Fixeu-vos que passa el mateix amb les actrius i el cinema (Angelina Jolie no és mil vegades millor actriu que altres actrius no tan cotitzades, però cobra mil vegades més per cada pel·lícula) o amb els llibres (J. K. Rowling no és mil vegades millor escriptora que altres autores menys conegudes, però l’autora de Harry Potter ven mil vegades més llibres que elles). 

			Aquest fenomen va ser batejat per l’economista Sherwin Rosen amb el nom d’«economia de les superestrelles»: els mercats de superestrelles són aquells en què uns quants treballadors que produeixen béns no rivals com la música, el cinema, la literatura o els gols, es queden una part desproporcionada del mercat i, per tant, acaben cobrant molt més que els altres treballadors que només són «una mica» menys productius.

			Tot això ens explica per què Messi cobra desenes de milions d’euros. Aquestes quantitats fan mal als ulls a la majoria de la gent del carrer que cobra menys de la mil·lèsima part. Si els ho preguntem, tota aquesta gent que es maregen només de veure els sous estratosfèrics que cobren els jugadors de futbol respondran convençuts que Messi cobra massa. Malauradament, els economistes no en podem estar tan segurs!
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			La propietat

			 

			 

			 

			El contracte de Xiaogang

			 

			Sabeu per què les tonyines estan en perill d’extinció i, en canvi, els pollastres no? Per respondre aquesta pregunta hem d’emprendre un viatge al llarg de la història, concretament, a la Xina del 1958. Aquell any, el president del Comitè Central del Partit Comunista, Mao Tse Tung, va proclamar una nova política econòmica que havia de portar el progrés i la modernitat al país. La va anomenar «Gran Salt Endavant». La nova llei eliminava la propietat privada, totes les granges del territori passaven a ser de l’estat i els pagesos passaven a formar part de comunes formades per fins a 5.000 famílies cadascuna. Cada comuna estava obligada a entregar una determinada quantitat de producte a l’estat. Tot el que es generés per sobre d’aquella quota assignada es repartia a parts iguals entre les 5.000 famílies de la comuna. L’estat, al seu torn, pensava utilitzar aquesta producció agrícola per alimentar els treballadors de la nova indústria que havia de modernitzar el país.

			A banda de generar productes agrícoles, els pagesos de les comunes van ser obligats a construir petits forns per produir acer. La idea era que l’acer també seria utilitzat pels treballadors industrials de les grans ciutats del país per fer armament, utensilis, màquines i vehicles. 

			Mao i la resta de líders del Partit Comunista no es van adonar que aquesta política tenia un greu problema: els incentius. Els pagesos no tenien cap mena d’incentiu per treballar, esforçar-se, invertir per millorar la producció o innovar i trobar millors maneres d’aconseguir aliments o acer. «Total —pensaven els pagesos—, si amb el meu esforç aconsegueixo augmentar la producció d’arròs, tot el que produeixi de més anirà a l’estat o a les altres famílies de la comuna i no pas a la meva família! Per tant, per què he de millorar la meva productivitat?» La conseqüència quasi immediata és que milions de pagesos van deixar d’esforçar-se i treballar, i la producció va començar a baixar. Les comunes no produïen el mínim exigit per l’estat. En veure que no podien obtenir aliments a còpia de treballar la terra, molts d’ells van deixar el camp i es van dedicar a caçar conills pel bosc, a collir arrels i bolets o a recórrer les carreteres demanant almoina. Això va reduir encara més la producció agrícola. 

			Pel que fa a la producció d’acer, Mao no es va adonar que els pagesos no sabien com fer acer. A més, no tenien ni el ferro ni el carbó necessaris i els forns artesanals que construïen eren massa petits per poder produir acer a escala industrial. Però com que el pla del Partit Comunista els obligava a entregar una determinada quantitat d’acer cada mes, ben aviat es van dedicar a fondre els coberts i els panys de les portes de les seves cases. 

			Tot això va fer que la producció del país sencer (tant la producció agrícola com la industrial) caigués en picat: no solament no es produïen aliments suficients per alimentar els treballadors de la indústria, sinó que tampoc no es produïa prou per alimentar els mateixos pagesos, que es van començar a morir de gana. Es calcula que durant els vint anys següents, entre 20 i 50 milions de persones van morir per falta de menjar: el resultat del Gran Salt Endavant va acabar sent un dels passos enrere més grans que havia viscut la humanitat al llarg de tota la història! 

			Un dels pobles que va patir aquesta devastació va ser Xiaogang, a la província d’Anhui, a l’est del país. El 1958, a Xiaogang hi havia cent vint famílies, però més de la meitat de la població va morir de fam durant els primers dos anys del Gran Salt Endavant. Vint anys més tard, el desembre del 1978, les divuit famílies que quedaven van decidir que ja n’hi havia prou i que no volien passar més gana. Liderats pel cap de la comuna, Yan Junchang, van arribar a un acord que van signar en un contracte.[1] Aquell petit document s’ha fet famós i ha esdevingut un dels contractes més importants que s’han signat mai, perquè va canviar la història de la humanitat. 

			Les divuit famílies van decidir dividir la terra comunal en divuit parcel·les: una per a cada família. A partir d’aquell moment, cada una d’elles s’encarregaria de treballar la seva parcel·la i aportaria una divuitena part de la quota imposada pel govern. Tota la producció per sobre d’aquesta quota governamental, però, seria propietat de la família i no pas de la comunitat. Els divuit signants de l’acord secret sabien que es jugaven la vida, ja que el que estaven fent era reinstaurar la propietat de la terra tot i que el Partit Comunista l’havia prohibit. I com que sabien que si els enxampava l’estat serien executats, es van comprometre (i ho van signar al contracte) que si algun d’ells era empresonat o assassinat per la policia, la resta de les famílies es comprometia a alimentar i cuidar els fills fins que tinguessin divuit anys. L’acord secret era molt perillós i ells ho sabien… però estaven tan desesperats veient com els seus fills morien de gana que no van trobar cap altra sortida.

			Fixeu-vos que, amb aquest acord, els incentius dels pagesos van canviar radicalment: a partir d’aquell moment, si invertien esforç, recursos i idees a millorar la productivitat de la seva parcel·la, tota la producció per sobre de la quota aniria a parar directament a la seva família i no pas a la comuna o a l’estat. Ara sí que tenien incentius per treballar de valent, millorar les tècniques de cultiu i invertir en maquinària, utensilis, fertilitzants i pesticides per incrementar la producció. I, com si fos un miracle diví, la producció de Xiaogang es va disparar. En un parell d’anys, la quantitat d’arròs produïda es va multiplicar per sis i va passar de 15 a 90 tones d’arròs. Els pagesos van plantar nous productes com soja o fruites (raïm) i van començar a criar gallines, vaques i porcs. El 1978, quan van signar el contracte, el Yang, el líder del grup de Xiaogang, vivia en una cabana amb portes de palla. El 1993 es va poder comprar una casa de pedra, tenia prou diners per comprar tractors i fins i tot un televisor!

			L’any després de signar l’acord secret, el secretari del partit de la prefectura de la zona es va adonar de la malifeta de les divuit famílies de Xiaogang. Però, en veure l’èxit que havia tingut la iniciativa juntament amb la misèria generalitzada en què vivia la resta de la Xina, no els va castigar sinó que els va permetre continuar l’experiment. De fet, va començar a córrer la veu sobre el que havia fet el grup dels divuit de Xiaogang, i els pobles del voltant ho van començar a imitar. Finalment, la notícia va arribar a la capital, Beijing, i, en vista de l’èxit, el nou líder del partit, Deng Xiaoping, va acabar autoritzant a tots els pagesos de la Xina que fessin el mateix. Així va començar un gran miracle econòmic: durant els quaranta anys que van seguir, la Xina va aconseguir créixer a un ritme del 10% anual i va passar de ser el país més pobre del món (amb 50 milions de persones morint de fam!) a ser la segona potència mundial que és ara. Durant aquestes quatre dècades, 800 milions de xinesos van deixar de ser pobres. Mai, en tota la història de la humanitat, tanta gent havia deixat de ser pobra tan ràpidament. I tot va començar des de baix, gràcies al fet que divuit famílies no van voler resignar-se a morir de gana i van decidir que el fruit de la terra que treballaven passaria a ser de la seva propietat!

			 

			 

			L’economia de mercat: cooperació a gran escala

			 

			Els éssers humans, considerats individualment i en comparació amb altres espècies animals, no són especialment forts, ni ràpids ni àgils. Físicament, som uns animals més aviat febles i vulnerables. Pensem què passaria si abandonéssim una sola persona en una illa deserta: les possibilitats que sobrevisqués serien més aviat escasses, en tot cas, menors que les d’un goril·la, un lleopard o un ratolí. Com és, doncs, que un animal que no està especialment ben dotat físicament ha estat capaç de dominar el planeta en tan poc temps?[2] 

			Segurament molts de vosaltres deveu pensar que la raó és que els humans estem dotats d’una intel·ligència molt superior a la de la resta dels animals i que és aquesta la que ens ha permès dominar el món. Però la intel·ligència no explica les escasses possibilitats de supervivència que un ésser humà tindria en una illa deserta. Tampoc no explica el fet que els nostres avantpassats com els Homo erectus o els neandertals ja tenien una intel·ligència molt superior a la dels altres animals i, en canvi, no van ser capaços de fer tot el que fem els humans. 

			Si no és la intel·ligència, doncs, quin és el tret que ens distingeix de la resta dels animals? Segons Yuval Harari, la resposta és que els humans som els únics animals capaços de cooperar a gran escala i de manera flexible amb altres membres de la nostra espècie.[3] Quan parla de cooperar es refereix al fet que els homes són capaços de coordinar-se per aconseguir un objectiu comú. Penseu què passaria si, en lloc d’abandonar un humà en una illa deserta, n’hi deixéssim cent. Segur que de seguida es coordinarien per fer tasques diferents: uns quants es dedicarien a buscar menjar, uns altres a construir habitatges, uns altres cercarien aigua, uns altres protegirien el grup de les feres que els poguessin atacar durant la nit. És a dir, cadascun d’ells s’especialitzaria en una tasca determinada, però entre tots ho acabarien fent tot. Això els permetria no només sobreviure, sinó acabar dominant totes les altres espècies animals de l’illa deserta. Això que segurament passaria a l’illa imaginària és, de fet, el que ha acabat passant a escala planetària: els humans hem estat capaços de coordinar-nos per acabar dominant el món. 

			Si la cooperació és la clau del nostre èxit, com és que les formigues no han estat capaces de construir coets per anar a la Lluna, tenint en compte que elles també cooperen i que van començar a fer-ho milions d’anys abans que nosaltres? El problema de les formigues és que els tipus de cooperació que poden practicar són molt inflexibles. És a dir, en un niu de formigues n’hi ha unes que exploren el terreny en busca d’aliments, unes altres que van a cercar menjar, unes altres que defensen el cau contra invasors mentre unes altres el netegen. Finalment, n’hi ha una, la reina, que es dedica a pondre ous i tenir fills per garantir la reproducció de la colònia. La cooperació de les formigues és formidable i els ha permès sobreviure durant 99 milions d’anys. Però la cooperació de què són capaces és molt inflexible en el sentit que les formigues soldat només poden defensar el niu i no saben explorar ni portar menjar. Les treballadores, per la seva banda, no poden fer un cop d’estat que enderroqui la reina i substituir-la per una formiga treballadora perquè s’encarregui de la reproducció de l’espècie. Les formigues, doncs, poden cooperar a gran escala però no de manera flexible. 

			Altres espècies, com els lleons, els llops, els dofins o els ximpanzés, sí que poden cooperar de manera flexible, però la seva cooperació es basa en el coneixement personal, sovint familiar, dels membres amb qui treballen. Si jo soc una lleona i tu ets una lleona i vull cooperar amb tu per caçar millor, t’he de conèixer personalment. Això fa que els lleons només cooperin en grups extremament reduïts. Quan una lleona forana intenta unir-se a un clan existent, els membres del grup la foragiten immediatament. El mateix passa amb els dofins, els ximpanzés o els llops.

			L’ésser humà, en canvi, és l’únic animal capaç de cooperar de manera flexible i a gran escala. Ho fem creant jerarquies, xarxes, supersticions i normes seguides per tots. Una de les xarxes de cooperació més fortes que han creat els humans per dominar el món són els exèrcits. Juli Cèsar va conquerir 300 nacions amb 3 milions de soldats, mentre que el seu exèrcit tenia només 50.000 legionaris, però estava més ben organitzat. És a dir, els seus soldats eren capaços de coordinar-se i cooperar millor que els enemics. Els humans també hem cooperat a gran escala per construir les piràmides o la gran muralla xinesa, o per anar a la Lluna.

			Però la xarxa de cooperació més impressionant creada pels humans és el sistema de mercat. Es tracta d’un sistema econòmic en què cadascun de nosaltres fa unes tasques molt petites i molt concretes que formen part d’una gran cadena de producció mundial. Un cop fetes totes les tasques, ens intercanviem el que produïm a un lloc que anomenem «mercats»: jo produeixo carn per a tu i per a mi, tu fabriques roba per a tu i per a mi, i després anem al mercat i ens ho intercanviem. Això no només ho fem amb la carn i la roba, sinó també amb els milions de productes i serveis que utilitzem: sabates, vehicles, ordinadors, telèfons, medicaments, massatges, entreteniment, seguretat, religió, educació, maquinària, turisme i un llarg etcètera.

			Us heu parat mai a pensar en el miracle que suposa que pugueu prendre un cafè amb llet quan es lleveu cada dia? Us heu parat a pensar en l’enorme complicació que suposaria si us l’haguéssiu de fer vosaltres sols? I no em refereixo a introduir la càpsula de cafè a la màquina Nespresso. Vull dir fer el cafè amb llet des de zero: plantar les llavors de cafè, fer créixer i madurar els grans, rostir-los, triturar-los fins a convertir-los en la pols que posarem a la cafetera. També vull dir criar i alimentar la vedella fins a convertir-la en vaca, munyir-la i treure’n la llet. A més, hauríeu de conrear la canya, extreure’n el suc dolç que conté la sacarosa, evaporar-ne l’aigua i granular-ne el resultat fins a convertir-lo en sucre. Per no parlar de fabricar una tassa o una olla per bullir l’aigua. Ah! I també hauríem de saber fer foc. Si ho haguéssim de fer tot nosaltres, tardaríem, literalment, mesos per preparar un sol cafè amb llet. I, en canvi, ens llevem cada dia, baixem al bar de la cantonada i una cambrera molt amable ens serveix el cafè amb llet en menys d’un minut. No és espectacular? 

			La veritat és que aquest miracle l’hem aconseguit gràcies a un sistema econòmic creat al llarg dels segles, que permet que milers de milions de persones d’arreu del planeta cooperem i ens coordinem per, entre tots, fer-ho tot: uns es dediquen a plantar i cuidar la planta del cafè, uns altres el torren, uns altres el distribueixen a les botigues, uns altres el venen; uns altres cuiden les vaques, uns altres les munyen, uns altres envasen la llet, la transporten i la distribueixen a les botigues de queviures; uns altres fan el sucre, i una senyora compra tots els ingredients, els combina i me’ls serveix perquè jo pugui esmorzar. Tota una llarguíssima cadena de gent que, a diferència de les lleones de la manada, col·laboren amb persones que no coneixen de res, perquè jo pugui prendre un cafè. Per què ho fan, si no es coneixen entre ells i tampoc no em coneixen a mi? Doncs perquè, a canvi, jo formo part d’alguna altra llarga cadena que, al seu torn, acaba produint i distribuint coses que ells volen comprar: el dinar, el sopar, la roba, els telèfons mòbils, els televisors, els cotxes, l’educació, la sanitat, l’entreteniment, la seguretat, les classes d’economia i així tots els béns i serveis disponibles a la nostra societat. D’aquesta manera, tots acabem treballant els uns per als altres i, entre tots, ho fem tot. 

			Qui coordina aquesta cadena? El govern? Un savi planificador que ens ha preguntat a cadascun de nosaltres què voldrem per esmorzar i ha donat ordres a tots els treballadors de la cadena perquè tinguin els ingredients preparats quan arribem al bar? La veritat és que no. La veritat és que no hi ha cap persona específica que coordini el procés de manera explícita. Qui ens coordina a tots són els mercats i el sistema de preus. La propietària del bar simplement mira el preu dels productes que ha de comprar (el cafè, la llet, el sucre, la cafetera, les tasses i les culleres, l’electricitat, les taules i les cadires, i els impostos i taxes que ha de pagar per la llicència). També mira el preu a què pensa que podrà vendre el cafè amb llet i calcula els potencials beneficis. Si li surten els números, obre el negoci, i si no, no. El mateix fan els grangers de Colòmbia que cultiven els grans de cafè, els pagesos de Lleida que fan la llet, els empresaris xinesos que fabriquen les tasses, els distribuïdors i venedors de taules, cadires, cafeteres i la resta de productes necessaris per fer rutllar el bar. Tots i cadascun d’ells només volen guanyar-se la vida i han pensat que poden fer-ho dedicant-se al negoci que els pertoca. I malgrat que tots i cadascun d’ells no fa el que fa per fer-nos contents sinó per guanyar-se la vida, d’alguna manera han de mirar de fer el que volem nosaltres, els clients. Perquè només si entre tots acaben fent el que volem els clients (un cafè amb llet), ells acabaran cobrant. És a dir, si la cadena de producció no acaba produint cafè amb llet, sinó que produeix soja amb vainilla quan, en realitat, volem cafè amb llet, els clients els castigarem a còpia de no comprar-los la soja amb vainilla. Qui faci soja amb vainilla, doncs, s’arruïnarà, deixarà de guanyar-se la vida i desapareixerà. Només sobreviurà qui faci el que la gent vol. I aquest és el gran miracle: els mercats són un mecanisme que coordina tots els ciutadans del món, perquè, entre tots, acabem produint no qualsevol cosa sinó els productes que volem entre tots. Els mercats ens permeten cooperar i coordinar-nos, sense saber-ho, amb gent que no coneixem.

			És important assenyalar que cap dels participants del procés treballa conscientment per satisfer les necessitats dels seus veïns. Tots ells simplement intenten egoistament guanyar-se la vida. Ara bé, saben que per fer calerons han de vendre la seva producció i això només és possible si fan coses que interessen als veïns. És a dir, el mercat transforma el seu comportament egoista (volen guanyar diners) en un benefici social (entre tots han de satisfer les necessitats dels clients). D’alguna manera, i agafant una expressió emprada per Adam Smith a La riquesa de les nacions, és com si hi hagués una «mà invisible» que transforma l’egoisme personal en un bé social: tothom es busca la vida i acabem fent, entre tots, tot el que es necessita. 

			Aquesta «mà invisible» que canalitza l’egoisme individual per aconseguir el bé social ha estat sovint criticada pels detractors del capitalisme, que diuen que l’economia de mercat «promou l’egoisme» entre les persones. Aquests crítics, tanmateix, van errats. El mercat no promou l’egoisme. El mercat utilitza i canalitza l’egoisme innat de l’ésser humà per aconseguir coordinar-nos i fer-ho tot entre tots. Segurament, l’egoisme és una característica evolutiva que ens ha permès sobreviure com a espècie: entre els nostres ancestres, els que van passar els seus gens a les generacions següents són els egoistes que van mirar per ells, les seves famílies i els seus fills. 

			Quan no hi havia mercats i diferents grups d’Homo sapiens viatjaven pel planeta Terra caçant i recol·lectant fruits, cada clan intentava buscar-se la vida competint amb altres clans. I quan un grup podia, robava l’antílop que havia caçat l’altre grup i es quedava ben tranquil. De fet, si un clan molestava massa, el clan veí l’atacava i l’exterminava igual que avui dia fan els lleons. La història de la humanitat és plena de pobles, ciutats i civilitzacions que han massacrat altres pobles, ciutats i civilitzacions per robar-los els recursos com l’aigua, la terra, l’or o… els fills per esclavitzar-los i obligar-los a treballar. Això va passar a l’antiga Babilònia, a Egipte, a l’Índia dels Vedes, a la Xina de les dinasties, a la Roma imperial, a l’Àfrica dels zulus o els leles, a l’Amèrica maia, asteca, inca o sioux, a l’Europa dels víkings, a l’Espanya dels Àustria i dels Borbó, a la França revolucionària i a la napoleònica, a les colònies nord-americanes, al Congo Belga, a la Rodhèsia anglesa i a la Sud-àfrica holandesa, a les plantacions del Carib i a les de Virgínia, a la Unió Soviètica de Stalin i a la Xina de Mao que descrivíem al principi d’aquest capítol. L’ésser humà s’ha comportat de manera egoista, i sovint cruel i sanguinària, al llarg de la història i en tots els sistemes econòmics. Això inclou els sistemes socialistes i comunistes contemporanis i tots els que han existit durant els mil·lennis que han precedit el sistema capitalista que ens descrivia Adam Smith a La riquesa de les nacions. 

			La lliçó, doncs, no és que el capitalisme promogui l’egoisme, sinó que el capitalisme aprofita el fet que l’ésser humà és egoista per aconseguir el benefici social. És a dir, el mercat aconsegueix que milers de milions de persones egoistes cooperin per, entre tots, produir els béns i serveis que ens calen com a societat. Cap altre sistema ha aconseguit el mateix.

			El més curiós és que un sistema tan miraculós com el del mercat hagi sorgit de manera espontània. A diferència del sistema comunista, que va ser ideat per Karl Marx, Vladimir Lenin, Joseph Stalin i altres ideòlegs, el sistema de mercat s’ha anat creant i ha anat evolucionant a poc a poc al llarg dels segles. És una mica com els idiomes: ningú no s’ha inventat el català, el francès, l’anglès ni cap altra llengua. Les llengües neixen i evolucionen a través de l’ús que en fan milers o milions de persones. És veritat que avui dia hi ha instituts o acadèmies on uns quants savis aproven o desaproven canvis lèxics o gramaticals. Però fixeu-vos que sovint el que fan aquests savis és aprovar o desaprovar els canvis que incorpora la gent de manera natural. Per exemple, els darrers temps, una gran part dels canvis han provingut de la incorporació d’anglicismes com ara software o bitcoin, no perquè els savis pensin que els anglesos diuen les coses millor que nosaltres, sinó perquè la gent, de manera espontània, fa servir paraules angleses que els savis es veuen obligats a incorporar.

			El mateix ha passat amb l’economia de mercat. Els mercats no van aparèixer un bon dia seguint les recomanacions d’Adam Smith. Els mercats van evolucionar al llarg dels segles i continuen fent-ho a mesura que les tecnologies avancen. Amb l’aparició d’internet han sorgit noves maneres de vendre i produir que han fet canviar els mercats. 

			 

			 

			Fracassos del mercat (1): les externalitats

			 

			Tot i ser la millor manera que s’ha inventat per cooperar a gran escala, els mercats no són perfectes. No ho són en el sentit que, de vegades, la mà invisible no acaba de funcionar. És a dir, hi ha vegades que si deixem que els éssers humans es busquin la vida, no acabaran fent les coses que beneficien la societat tal com diu la mà invisible d’Adam Smith, sinó que acabaran fent coses perjudicials.

			Aquest és el cas, per exemple, d’alguns productes que tenen el que els economistes anomenen «externalitats»: productes que perjudiquen o beneficien terceres persones. L’exemple més clar d’externalitats són els productes contaminants. Quan faig servir el meu cotxe, emeto gasos a l’atmosfera que perjudiquen la salut o l’economia de la resta de ciutadans. Quan una empresa produeix paper, llença uns residus al riu que maten la vida aquàtica i perjudiquen les famílies i les empreses que viuen riu avall. 

			A banda de la contaminació, hi ha externalitats, per exemple, quan construïm una casa que tapa les vistes al mar de la casa que tenim darrere. O quan els turistes col·lapsen les platges o els carrers de la ciutat. O quan som a l’avió i la persona que seu davant decideix tirar el seient enrere i redueix l’espai que tenim nosaltres per estirar les cames. 

			De vegades, les externalitats són més subtils i estan més amagades. Per exemple, quan prenem antibiòtics per curar una malaltia, estem afectant negativament la salut de la resta dels humans. La raó és que quan els bacteris s’enfronten als antibiòtics, són capaços de mutar cap a formes que els fan més resistents. I quan aquests bacteris resistents ataquin altres éssers humans, aquests no es podran guarir prenent antibiòtics! De fet, alguns metges temen que l’abús que molts de nosaltres fem dels fàrmacs[4] acabi creant una mena de superbacteris resistents a totes les formes d’antibiòtics que tenim a la nostra disposició.[5] Això podria posar en perill la supervivència de la nostra espècie. 

			Val a dir que no totes les externalitats són negatives. N’hi ha de positives. Per exemple, el criador d’abelles té un efecte positiu sobre les granges veïnes, ja que les abelles ajuden a pol·linitzar i reproduir les plantes del voltant. 

			Quin és el problema de les externalitats? Doncs bé, els productes normals com el cafè amb llet tenen un preu. Com ja hem explicat, aquest preu serveix per compensar el cost de tots els que contribueixen a produir-lo: el pagès que conrea el cafè o el sucre, el ramader que fa la llet o el fabricant de les tasses i les cafeteres. Els béns amb externalitats negatives també tenen un cost de producció i el preu serveix per compensar aquest cost. El problema és que, a més, també tenen un altre cost, que paguen les persones que no intervenen en la producció: els que pateixen la contaminació, els que perden la vista del mar quan els construeixen una casa davant, els que patiran malalties quan apareguin els superbacteris o els viatgers que veuen reduït el seu espai a l’avió quan el passatger de davant mou el seient enrere. Els costos que pateixen aquestes terceres persones no acaben sent compensats. 

			La conseqüència és que el «preu» que paga l’usuari és més baix que el «cost social» (per cost social entenem el cost de crear el producte més el cost que pateix la tercera persona sotmesa a l’externalitat) perquè no té en compte el cost dels tercers afectats i, per tant, tendeix a fer-ne massa. És a dir, si el productor hagués de pagar el cost que comporta a les terceres persones, segurament reduiria la seva activitat. 

			És important assenyalar que el fet que alguns productes comportin externalitats negatives no implica que s’hagin de prohibir: els cotxes, el paper o els antibiòtics ens són útils i no voldríem haver de prescindir-ne totalment. El que sí que vol dir és que, si deixem que els usuaris i les empreses decideixin lliurement, segurament acabaran decidint utilitzar el cotxe més sovint del que seria desitjable i acabaran utilitzant massa paper o massa antibiòtics.

			Com se soluciona el problema de les externalitats? Les societats modernes hi han adoptat diferents solucions. Una d’elles és la imposició de quotes: les autoritats només permeten que es produeixi un nombre determinat de cotxes, de tones de paper o de pastilles antibiòtiques. Una segona possibilitat és introduir algun tipus de regulació que redueixi l’ús dels béns problemàtics: per exemple, prohibir la venda d’antibiòtics sense recepta i penalitzar els metges que facin massa receptes sense justificació; o prohibir la circulació dels cotxes que tenen la matrícula acabada en número parell els dilluns, dimecres i divendres, i es prohibeix la dels senars la resta de la setmana.

			Una tercera solució és posar un impost sobre l’activitat que causa externalitats. Aquesta és la solució que va proposar fa més d’un segle l’economista britànic Cecil Pigou i per això a aquest tipus d’impostos se’ls coneix amb el nom d’«impostos pigouvians». Si s’aplica un impost extraordinari sobre la benzina, el preu d’utilitzar el cotxe augmentarà. Això farà que molta gent utilitzi menys el cotxe i agafi el transport públic o la bicicleta, que és el més desitjable socialment. De fet, aquesta és la raó per la qual a la gran majoria dels països europeus la benzina és tan cara: prop del 80% del preu són impostos posats pel govern amb l’argument que els cotxes contaminen. De la mateixa manera, si poséssim un impost pigouvià sobre els antibiòtics o el paper, la gent en reduiria l’ús, i les externalitats es corregirien. En resum, tant si es tracta de prohibir o regular com si parlem de posar impostos, la solució al problema de les externalitats passa per la intervenció de l’estat.

			 

			 

			El teorema de Coase

			 

			Però no tots estan d’acord amb aquesta conclusió. N’hi ha que pensen que les externalitats són, en realitat, un problema de drets de propietat i que per solucionar-lo no cal la intervenció de l’estat. La idea, original de l’economista de Chicago Ronald Coase, és que el problema de les externalitats és que no queda clar qui és el propietari de l’aire que respirem o de l’espai que hi ha entre el seient de davant i el de darrere a l’avió. Per solucionar-ho, doncs, no s’han de posar quotes, ni impostos, ni regulacions sinó deixar clar qui és propietari de què. Un cop ho fem, diu Coase, el problema s’arreglarà sol. 

			Vegem com funciona el teorema de Coase amb un exemple pràctic: la decisió del passatger que vol reclinar el seient quan és dalt de l’avió, una decisió que perjudica el viatger que té darrere. Per posar xifres concretes, imaginem primer que si el «Sr. Davant», el que seu al seient de davant, l’inclina, obté un plaer equivalent a 20 euros. Imaginem també que la «Sra. Darrere» és una dona baixeta a qui no molesta gaire que el seient de davant li envaeixi l’espai. Quan el Sr. Davant es reclina, la Sra. Darrere té un perjudici de –10 euros (posem –10 en negatiu per indicar perjudici). Com que el guany que obté el Sr. Davant (20 euros) és superior al perjudici que causa a la Sra. Darrere (–10 euros), seria bo, des del punt de vista social, que el Sr. Davant es pogués estirar.

			Imaginem, però, una segona situació en què la Sra. Darrere és molt alta i grossa i li causa un enorme perjudici que el Sr. Davant inclini el seient. De fet, imaginem-nos que el perjudici de la Sra. Darrere és de –30 euros. Fixeu-vos que, en aquest cas, el benefici d’inclinar que obté el Sr. Davant (20 euros) és més petit que el perjudici que causa a la Sra. Darrere (–30 euros) i, per tant, seria bo des del punt de vista social que el Sr. Davant no tirés el seient enrere. 

			Veiem, per tant, que la societat hauria de permetre que el Sr. Davant mogués el seient només en el primer cas, quan el benefici que obté de fer-ho és superior al perjudici que causa. Fixeu-vos que si el govern intervingués i aprovés una llei que prohibís els seients inclinables, només aconseguiria l’objectiu socialment desitjable en la meitat de les situacions. És a dir, la prohibició de tirar enrere seria contraproduent cada cop que la persona que seu darrere obtingués un perjudici menor que el benefici obtingut per la persona de davant. La llei i la regulació, doncs, no serien la solució al problema de les externalitats. 

			Aquí és on apareix el professor Ronald Coase i ens diu que el problema de l’externalitat és que no queda clar qui és el propietari de l’espai que hi ha entre el seient de davant i el de darrere. Si aclarim qui n’és i permetem que els dos passatgers es comprin i venguin (si volen) aquest espai, el problema se solucionarà sol! Vegem-ho. Imaginem que la llei diu que l’espai que hi ha entre els dos seients és propietat de la persona que seu davant. El Sr. Davant, doncs, té la potestat de decidir si vol inclinar el seient o no. En el cas que el Sr. Davant obtingui un benefici de 20 euros si ho fa, i la Sra. Darrere un perjudici de –10 euros, el Sr. Davant simplement mou el seient, la Sra. Darrere no pot protestar perquè l’espai és del de davant i s’aconsegueix l’òptim social (recordeu que quan el benefici del Sr. Davant era superior al perjudici de la Sra. Darrere, era òptim que es pogués tirar enrere).

			En el segon cas, quan el perjudici de la Sra. Darrere és de –30 euros, el Sr. Davant té la potestat de tirar enrere el seient i ho fa. Però aleshores la Sra. Darrere treu 25 euros de la butxaca i li compra l’espai que hi ha entremig perquè no el tiri enrere. Fixeu-vos que si el Sr. Davant inclina el seient, ella hi surt perdent –30, de manera que si li n’ofereix 25 perquè no ho faci, encara en guanya 5! El Sr. Davant, per la seva banda, pensa: «Si moc el seient, guanyo l’equivalent a 20 euros en comoditat, i si no l’inclino, aquesta dona me’n dona 25. Hi surto guanyant no inclinant el seient». Fixeu-vos que, al final, tots dos guanyen 5 euros, el seient no es reclina i de nou aconsegueixen l’òptim social! Resumint, tant si la Sra. Darrere surt poc perjudicada com si hi surt molt pel fet que el Sr. Davant inclini el seient, la negociació entre els dos passatgers acaba aconseguint l’òptim social. És a dir, s’aconsegueix que s’inclini el seient de davant només quan el perjudici que causa és menor.

			El més espectacular del teorema de Coase és que l’únic que ha de fer l’estat és decidir qui és el propietari de l’espai en disputa ja que la solució socialment desitjable s’obté tant si el propietari és el viatger de davant com si ho és el de darrere. Podem comprovar aquest resultat sorprenent considerant què passarà si el propietari de l’espai que hi ha entre els dos seients és la Sra. Darrere. És a dir, la Sra. Darrere decideix si el Sr. Davant pot inclinar-lo o no. En el primer cas, quan el Sr. Davant ho fa, obté un benefici de 20 euros, mentre que ella, la Sra. Darrere, té un perjudici de –10 euros, la Sra. Darrere li diu que no es tiri enrere perquè li molesta. Com que ella decideix, ell en principi ha d’obeir… però li pot comprar l’espai!: ell treu 15 euros de la butxaca i els ofereix a canvi que el deixi moure’l. Fixeu-vos que, si ella ho accepta, té un perjudici de –10 però obté una compensació de 15 euros per la qual cosa acaba guanyant 5 euros si el deixa inclinar-lo. Ell, per la seva banda, paga 15 euros però obté un benefici equivalent a 20 euros en forma de comoditat ja que pot inclinar el seient! De nou, els dos hi surten guanyant si es tira el seient enrere i s’obté l’òptim social. 

			Finalment, en el cas que la Sra. Darrere tingui un perjudici de –30, simplement prohibeix al Sr. Davant que inclini el seient i s’aconsegueix l’òptim social sense necessitat que ningú pagui a ningú.

			En resum, el teorema de Coase ens diu que el problema de les externalitats no és res més que un problema de drets de propietat. Un cop establerts els drets de propietat, el problema s’arregla tot sol: si el propietari és el «perjudicador» i el perjudici causat és molt gran, el «perjudicat» comprarà els drets de propietat per impedir que es porti a terme l’activitat nociva. I això serà bo perquè quan el perjudici és gran, convé que l’activitat no es porti a terme. Si el perjudicat decideix no comprar l’espai, és senyal que el perjudici és petit. 

			Per contra, si el propietari és el «perjudicat» i el perjudici és gran, simplement el prohibeix, i això és bo (de nou, quan el perjudici és gran, convé que no es faci l’activitat nociva). Ara bé, si el perjudici és petit, el «perjudicat» pot vendre els drets al «perjudicador» perquè faci l’activitat nociva, i això és bo. D’alguna manera, quan Ronald Coase va descobrir aquest teorema, va ressuscitar la mà invisible d’Adam Smith.

			Els economistes crítics amb Adam Smith de seguida van trobar inconvenients al teorema de Coase i van assenyalar, en part correctament, que sovint és molt difícil que les parts implicades en la disputa d’una externalitat puguin negociar fàcilment. A l’exemple de l’avió, la cosa és ben senzilla. Però, com poden coordinar-se i negociar els milions de ciutadans que surten perjudicats per una empresa que contamina un riu o pels cotxes que contaminen una ciutat? Els crítics amb Coase diuen que aquesta impossibilitat de negociar fa que el teorema sigui maco i elegant… però poc útil des d’un punt de vista pràctic.

			 

			 

			Fracassos del mercat (2): béns públics

			 

			Les externalitats són el primer tipus de béns amb què els mercats tenen problemes. Un segon tipus de béns problemàtics són els anomenats «béns públics». De fet, dels béns públics, ja n’hem parlat al capítol anterior: recordeu els gols de Messi? Els gols de Messi tenien dues característiques que els distingien dels béns «normals» com el cafè: són no rivals i no excloents. Recordeu que un bé és rival quan el fet que una persona el consumeixi fa que una altra persona no el pugui consumir al mateix temps. Un cafè és rival: si jo em prenc aquest cafè, ningú més no se’l pot prendre. El mateix passa amb les galetes, les cuixes de pollastre o gairebé tots els altres productes que trobem cada dia al mercat. Això contrasta amb un gol de Messi: jo puc gaudir-ne (i, de fet, en gaudeixo) i això no impedeix que milions de seguidors del Barça d’arreu del món en gaudeixin al mateix temps. Quan un producte pot ser gaudit per molta gent simultàniament s’anomena «no rival».

			La segona característica que tenen els gols de Messi és que també són «no excloents». És a dir, en Leo no pot impedir que la gent gaudeixi dels seus gols encara que no pagui per fer-ho. El propietari del bar pot impedir que un client consumeixi un cafè, per exemple, si no paga. Per tant, a més de ser «rivals», el cafès són «excloents». Això no passa amb els gols de Messi, ja que el jugador no pot marcar un gol i demanar que només en gaudeixi la gent que paga. O fa el gol per a tothom o no el fa per a ningú. I si fa el gol, en gaudeixen tots els fans del Barça sense excepció.

			Doncs bé, els productes que, com els gols de Messi són alhora «no rivals» i «no excloents» s’anomenen «béns públics». Potser aquest nom pot generar una mica de confusió, ja que es podria pensar que són béns que proporciona el sector públic com les escoles o els hospitals públics. Però no és així: els béns públics són aquells que són no rivals o i no excloents alhora, encara que estiguin subministrats per empreses o ciutadans privats com podria ser Leo Messi. 

			Com hem explicat al capítol anterior, hi ha molts exemples de béns públics a les nostres economies. Per exemple, les fórmules matemàtiques, els focs artificials o la defensa nacional.

			Un altre exemple de bé públic és la ràdio: jo puc escoltar-la però això no impedeix que vosaltres l’escolteu alhora (és no rival). D’altra banda, les emissores emeten ones de ràdio i no poden impedir que tothom que tingui un aparell receptor l’escolti. No poden emetre només per als oients fidels o els que paguen una quota.

			El fet que no es pugui impedir que els clients potencials utilitzin els béns públics fa que les empreses privades tinguin problemes a l’hora de subministrar-los: si una empresa privada intentés fer focs artificials i intentés cobrar una entrada a aquells que en gaudeixen, com si fossin cafès, s’arruïnaria de seguida perquè la gent no pagaria ni un euro per veure l’espectacle. Al cap i a la fi, si l’empresa no pot impedir que en gaudeixis, per què pagar si en podràs gaudir igualment? Com que les empreses privades no guanyen diners a l’hora de vendre aquest tipus de productes, la major part d’economistes diuen que cal que sigui el sector públic qui s’encarregui de produir i subministrar els béns públics. En lloc de cobrar un preu als usuaris que gaudeixen dels béns públics, cal finançar-los amb els impostos dels contribuents. D’aquesta manera, ningú no pot gorrejar i gaudir dels béns sense pagar! És així com es justifica que el govern subministri la defensa nacional, la investigació bàsica per descobrir teoremes matemàtics, o els focs artificials de les festes majors. De nou, veiem que, quan el mercat no pot fer les coses bé, hi ha economistes que defensen que cal la intervenció del sector públic! 

			Tot i que poca gent qüestiona que cal la intervenció de l’estat per subministrar els béns públics, no és tan clar que el sector privat no ho pugui fer. De fet, Messi no treballa pas per al govern, sinó per una institució privada que es diu Futbol Club Barcelona. I Toni Clapés no treballa per a una ràdio propietat de l’estat, sinó per a una ràdio privada. Com pot ser, doncs, que béns públics com els gols de Messi o el Versió RAC1 de Clapés siguin subministrats per empreses o institucions privades? No havíem quedat que el sector privat no podria subministrar mai aquesta mena de béns ja que no tenia manera de cobrar-los als usuaris? Doncs la veritat és que les empreses privades han trobat maneres de subministrar els béns problemàtics sense fer pagar directament als usuaris: ho fan a través de la publicitat i el marxandatge. És a dir, en lloc que Messi passi el platet entre els fans del Barça cada cop que marca un gol, el Barça cobra entrades als espectadors per veure el partit en directe, o als que volen veure el museu del Barça; cobra drets a les televisions de tot el món, cobra preus extravagants per imprimir una marca a la samarreta amb què jugarà l’equip, i també cobra per penjar cartells a l’estadi, uns cartells que acabaran sortint per televisions d’arreu del món. Un cop cobrats tots aquests diners, el Barça els reparteix entre els jugadors. D’aquí surt el salari de Messi i la recompensa que rep per marcar gols per al Barça.

			Amb RAC1 passa una mica el mateix. La família Godó, propietària de l’emissora, no cobra un preu directe a cada oient cada cop que escolta RAC1. El que fa és vendre estones d’emissió a les empreses que volen emetre missatges publicitaris per fer arribar els seus productes als oients de RAC1. Aquesta estona s’anomena «publicitat». No es cobra directament a l’usuari perquè això és impossible, però el mercat ha trobat altres mecanismes per guanyar diners a l’hora de vendre béns públics. Així, el sector privat ha aconseguit guanyar diners en mercats problemàtics com són el futbol, la ràdio o la televisió. 

			 

			 

			Fracassos del mercat (3): béns comunals

			 

			Hi ha un tercer grup de productes problemàtics. S’anomenen «béns comunals» i són aquells que són rivals però no excloents. L’exemple paradigmàtic són els peixos que hi ha al mar; no el mar sinó els peixos. Fixeu-vos que els peixos del mar són rivals: si jo pesco un peix i me’l menjo, ningú més no pot pescar el mateix peix i menjar-se’l. Però també són no excloents en el sentit que les lleis actuals diuen que qualsevol persona pot anar al mar i pescar un peix. És a dir, no es pot impedir que un ciutadà el pesqui. Clarament, doncs, els peixos del mar són no excloents. És interessant constatar que només ho són els peixos quan són al mar. Quan els mateixos peixos són a la peixateria, són propietat de la peixatera. I si no paguem el preu que ens demana, ella pot impedir que ens l’emportem. Els peixos a la peixateria, en definitiva, són rivals i excloents, com el cafè. Els peixos al mar, no. 

			Això ens retorna a la pregunta que encapçala aquest capítol: «Sabeu per què les tonyines estan en perill d’extinció i, en canvi, els pollastres no?». La resposta és que les tonyines són béns comunals i els pollastres no. Tots dos animals són rivals en el sentit que si un consumidor els menja, ningú més no se’ls pot menjar. Ara bé, mentre que els pollastres són excloents (la llei no permet que qualsevol persona vagi a la granja de pollastres, n’agafi un i se’l cruspeixi), les tonyines no ho són: la llei del mar diu que qualsevol pot agafar un vaixell i pescar una tonyina o una sardina.

			El problema dels béns comunals és que, si deixem que les empreses actuïn amb llibertat, acaben exhaurint-se. Això és el que s’anomena «tragèdia dels béns comunals». La tragèdia es va veure a les terres de pastura que envoltaven les ciutats medievals europees. A l’Europa medieval, les cases s’ubicaven a dins de les muralles per evitar invasions estrangeres, i les terres de pastura estaven a fora. Les lleis de l’època deien que les terres eren de la ciutat i no pas de cap granger particular: totes les vaques del poble podien anar-hi a pasturar. Fixeu-vos que les herbes que menjava la meva vaca no podien ser consumides per les altres vaques (les herbes eren rivals). Però com que la llei deia que qualsevol propietari de vaques podia enviar les seves a pasturar a la terra de tots (l’herba era no excloent), la conseqüència era que la gent acabava tenint massa vaques i l’herba s’exhauria. Aquesta era la tragèdia dels béns comunals. Avui dia veiem aquest drama en els elefants (buscats pel marfil dels ullals), els boscos dels parcs naturals, les balenes, els taurons (pescats per obtenir-ne només l’aleta dorsal) o els rinoceronts (perseguits per les seves banyes suposadament afrodisíaques). 

			Per entendre el problema dels béns comunals, comparem les decisions que pren una grangera propietària de pollastres amb les que pren un pescador de tonyines. La grangera decideix cada dia quants pollastres sacrifica i porta al mercat. Ho valora mirant la mida dels pollastres i també el preu a què els podrà vendre avui i demà. Quan fa aquests càlculs, la grangera té una cosa claríssima: els pollastres que decideixi no sacrificar avui, els tindrà disponibles per vendre demà. Al capdavall, tots els pollastres són de la seva propietat.

			En canvi, el pescador en principi també es podria fixar en la mida de les tonyines que pesca i en els preus de mercat d’avui i de demà. Ara bé, el pescador sap que les tonyines que decideixi no pescar avui, no les tindrà disponibles demà, ja que segurament vindran altres pescadors i les agafaran! Això fa que tingui tots els incentius del món per pescar totes les tonyines que pugui! Cap pescador té incentius per mantenir l’estoc de peixos de la mateixa manera que les grangeres tenen incentius per mantenir l’estoc de pollastres: cada pescador pensa que no serà ell qui es beneficiarà de mantenir l’estoc sinó que seran els altres pescadors. Aquesta carrera per pescar com més i més aviat millor fa que, al final, les tonyines acabin estant en perill d’extinció. 

			Com se soluciona la tragèdia dels béns comunals? Doncs en principi els economistes han proposat la mateixa llista de solucions que la proposada per als productes problemàtics. La imposició de quotes (cada vaixell pot pescar un nombre màxim de tonyines cada any), la introducció de regulacions (els vaixells han de tenir una mida o potència màximes, cosa que limita la capacitat de pescar tonyines) o els impostos especials a la captura de tonyines. 

			Cap d’aquestes solucions resol el problema real dels béns comunals perquè és més que un problema de propietat. La diferència entre els pollastres i les tonyines és que, si bé els pollastres tenen un propietari clar (la grangera), les tonyines del mar no són de ningú. El que ha de fer l’estat és decidir de qui són i, un cop ho faci, desapareixerà el perill d’extinció igual que ha desaparegut per a les gallines, els porcs o les vaques.

			L’establiment de drets de propietat sobre les diferents parcel·les a Xiaogang fou la solució al que segurament va ser el desastre econòmic més gran del segle XX, i que va provocar la mort d’entre 20 i 50 milions de persones: el comunisme. Curiosament, l’economia de mercat fracassa o té dificultats a l’hora de produir i subministrar tres grans tipus de béns problemàtics: les externalitats, els béns públics i els béns comunals. I, curiosament, la solució als problemes del capitalisme també és la mateixa que van trobar aquells pagesos de Xiaogang quan intentaven escapar del comunisme: establir clarament qui és propietari de què. La clau sempre és la propietat!
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			La «festa perfecta»

			 

			 

			 

			Els regals de Nadal

			 

			Entre el 17 i el 23 de desembre, coincidint amb el solstici d’hivern, els pagans de l’antiga Roma celebraven les saturnals (Saturnalia), una gran festa en honor del déu Saturn. Les famílies es reunien, menjaven, bevien, cantaven i ballaven durant set dies i set nits. Les cases es decoraven amb espelmes i torxes, i posaven algunes plantes i arbres a l’interior, com si intentessin preservar la vida que, a fora, moria durant el fred de l’hivern. La gent es regalava fruits secs, figuretes de fang o espelmes. 

			Una part de l’èxit del cristianisme primerenc va ser que, en lloc de prohibir les festes tradicionals romanes i declarar-les heretges, va adaptar-les a la nova religió. Les saturnals van passar de ser la festa pagana del solstici d’hivern que honorava Saturn a commemorar el naixement de Jesucrist,[1] però els cristians van mantenir moltes de les tradicions que acompanyaven la festa: van continuar posant arbres dins de les cases per mantenir la vida durant l’hivern, i els van anomenar «arbres de Nadal». Van continuar celebrant les festes amb menjar, begudes, cançons i danses. Van continuar decorant les cases amb plantes i espelmes, però tot això es feia en commemoració del naixement del fill de Déu. I van continuar fent-se regals de tota mena.

			El regal és un element molt important en les economies modernes. Es calcula que els catalans gasten uns 2.000 milions d’euros en regals (uns 250 euros per persona de mitjana). Els nord-americans són una mica més generosos i gasten una mitjana de 950 dòlars en regals (un total de més de 300.000 milions de dòlars al conjunt del país). La pregunta que ens fem tot sovint els economistes és si té sentit que ens regalem coses per Nadal. De fet, la pregunta és si té sentit fer-se regals en general, i no només per Nadal. Al cap i a la fi, tots hem rebut regals que no ens han fet cap mena d’il·lusió: aquella corbata horrorosa que ens ha regalat la tieta Carmina, el jersei estampat que ens va donar l’àvia i que mai no ens vam posar, el llibre de zombis que ens va regalar l’amic que no sabia que odiàvem els zombis, per no parlar dels patètics regals inútils dels amics invisibles. 

			En un estudi interessantíssim publicat a l’American Economic Review, el professor Joel Waldfogel va portar a terme entrevistes en què preguntava a la gent quin era el preu dels regals rebuts i quants diners haurien pagat per comprar-los. És a dir, quants diners estaries disposat a pagar per adquirir la corbata horrorosa que a la tieta Carmina li havia costat 50 euros? Si realment la corbata era tan nefasta, potser no hauríem pagat ni un sol euro per ella. O potser només n’hauríem pagat 10. Aquesta comparació és interessant perquè, si la tieta Carmina s’ha gastat 50 euros en una corbata que nosaltres només valorem en 10 euros, no seria millor que la tieta ens donés, per exemple, 30 euros en metàl·lic perquè ens comprem el que vulguem? Fixeu-vos que si ens regalés 30 euros en lloc de la corbata nosaltres hi sortiríem guanyant, ja que acabaríem amb 30 euros en lloc d’una corbata que només valorem en 10. A més, ella se n’estalviaria 20. Si regaléssim diners en lloc de corbates tothom estaria més content! O, dit d’una altra manera, el fet que la tieta Carmina ens regali una corbata de 50 euros que només valorem en 10 euros fa que, de fet, a l’economia hi hagi una «pèrdua d’eficiència» de 40 euros. La pèrdua desapareixeria si, en lloc de la corbata, em regalés 30 euros: ella hi sortiria guanyant (20) i jo també (i 20 + 20 = 40).

			Suposo que és per això que Sheldon Cooper, el protagonista de la sèrie Big Bang Theory, deia que no s’havien de fer regals perquè, si jo et regalo 50 euros pel teu aniversari, tu me’ls tornes pel meu, al cap de l’any quedem en pau. I si any rere any repetim el mateix, al final de les nostres vides o bé estem en pau o bé un de nosaltres acaba guanyant 50 euros, depenent de qui es mori primer![2] 

			L’estudi de Waldfogel va demostrar que, de mitjana, els entrevistats haurien pagat pels regals rebuts un 10% menys del que realment costaven. En una economia com la nord-americana on es gasten 300.000 milions de dòlars per Nadal, això vol dir que el fet que es comprin regals en lloc de regalar diners fa que es llenci a les escombraries l’equivalent a 30.000 milions de dòlars (el doble del pressupost de la NASA!). Si el percentatge del 10% fos similar a Catalunya, això voldria dir que els catalans, que gastem uns 2.000 milions d’euros en regals de Nadal, dilapidem uns 200 milions d’euros cada any![3] 

			Però no és de la festa de Nadal que us vull parlar en aquest capítol sinó de Sant Jordi, una festa que ens permet estudiar economia en quatre àrees diferents. A banda del mercat de regals, Sant Jordi ens permet parlar del mercat de les flors, del mercat dels llibres i del mercat de l’amor! 

			 

			 

			El paper dels preus en l’economia de mercat: les flors

			 

			Un dels fenòmens que caracteritza Sant Jordi és la rosa. Diu la llegenda catalana[4] que el cavaller sant Jordi va arribar a un poble que vivia aterrit per un drac que devorava humans. Per calmar les ires del drac, els ciutadans li entregaven diàriament una criatura, escollida a l’atzar d’entre tots els nens i nenes del poble, perquè la devorés. Un bon dia, la fortuna va fer que la nena escollida fos la filla del rei. Això no va agradar gens al monarca (a qui sembla que no li importava gaire que el drac devorés els fills dels altres, però que es va empipar molt quan li va tocar a la seva filla), que va decidir demanar ajuda a un cavaller que casualment passava pel poble i que es deia Jordi. El rei li va demanar que matés el drac abans que aquest no s’empassés la seva filla, la princesa. Jordi va acceptar l’encàrrec i es va enfrontar a la bèstia (em refereixo al drac, i no pas al rei) amb la qual va lluitar en una batalla fratricida. El cavaller va acabar clavant mortalment la llança a l’animal i de la ferida va brollar una gran quantitat de sang. En caure a terra, la sang del drac es va convertir en un roser de flors vermelles. El cavaller va agafar una rosa i la va regalar a la princesa. A partir d’aquell moment, Jordi i la princesa van viure una llarga història d’amor. Per commemorar aquella gesta, els catalans celebren la diada de Sant Jordi regalant-se roses des de temps immemorials. Sembla que ja al segle XV, als voltants del palau de la Generalitat, s’organitzava una fira protagonitzada per les roses.

			Això de regalar-se roses o, si més no, flors, sembla que és un costum bastant generalitzat a escala mundial. Un dels més sonats és, segurament, la festa de Sant Valentí, que en una gran quantitat de països del món coincideix amb la festa dels enamorats:[5] els homes regalen una rosa vermella a les dones que estimen. A diferència de Sant Jordi, que se celebra el 23 d’abril, just en començar la primavera, la festa de Sant Valentí se celebra el 14 de febrer, en ple hivern. Això vol dir que els homes han de comprar roses quan encara no han florit! Com s’ho fan, doncs, per tenir roses el 14 de febrer si encara no han florit? L’explicació ens ajudarà a entendre una mica millor el paper dels preus en l’economia de mercat que hem explicat al capítol anterior.

			Fins a mitjan anys setanta, les roses eren criades en hivernacles situats als Estats Units o a Europa. Els hivernacles són una mena de cases de plàstic gegants on els humans regulen la temperatura i la humitat per fer que les flors floreixin el dia que ells volen i no quan dicta la natura. Als hivernacles es poden simular les condicions climàtiques precises perquè les roses floreixin el 14 de febrer, el 23 d’abril o el dia que li doni la gana al propietari. El problema dels hivernacles és que, per mantenir l’escalfor, cal una despesa monumental d’energia. Això no representava cap problema als anys seixanta i setanta perquè en aquella època el petroli era molt barat.

			Però el 1973 les coses van canviar rotundament: els països productors de petroli es van organitzar i van crear un càrtel anomenat OPEP,[6] amb l’objectiu d’aconseguir que els països productors ingressessin més diners. Per aconseguir-ho van decidir reduir la producció de petroli. Van pensar que, si extreien menys barrils cada dia, el preu del cru pujaria i això els portaria a guanyar més diners. I així ho van fer. De sobte, no hi havia prou petroli per a totes les empreses i tots els consumidors que fins aleshores el feien servir, entre els quals hi havia els transportistes, les empreses d’aviació, els usuaris d’automòbils… i els hivernacles!

			Com que no hi havia petroli per a tothom, algú havia de deixar de consumir-ne. La pregunta és: qui? I com ho decidiria? Qui donaria les ordres a alguns dels usuaris de petroli perquè deixessin de fer-lo servir? La resposta a aquestes preguntes ens demostra com funciona el fascinant món dels mercats. La veritat és que no hi va haver ningú que donés cap ordre perquè es deixés de consumir petroli… però van ser els hivernacles i no pas les empreses de transport o d’aviació els que van reduir-ne dràsticament l’ús. Com va passar? Vegem-ho: quan l’OPEP va reduir l’oferta de petroli, el preu va augmentar. També ho van fer tots els derivats, com la benzina o el fuel. De sobte, totes les empreses que utilitzaven benzina van veure com els seus costos de producció incrementaven. Les empreses que van poder repercutir els costos en els preus, ho van fer. De sobte, viatjar amb avió era molt més car per als viatgers. Els que van poder deixar d’anar amb avió ho van fer. Els que havien de volar fos com fos, potser perquè els ho requeria el negoci, van pagar un preu més elevat. Però com que no hi havia alternativa als avions en el transport de llarga distància, els clients continuaven volant i els avions continuaven consumint petroli. Altres empreses, com les productores de flors, no van poder repercutir els costos del petroli al preu de les roses ja que la gent no volia pagar 30 euros per una rosa. Com que els costos de producció de roses eren més elevats i el preu de les roses no augmentava, els propietaris d’hivernacles es van arruïnar i van haver de tancar. 

			Això va deixar un mercat obert: als Estats Units i a Europa hi havia milions de persones que volien comprar roses el dia 14 de febrer o el 23 d’abril, i les empreses que fins ara els proporcionaven les roses s’havien arruïnat. Alguns emprenedors de l’Equador, Colòmbia o Kenya van veure una oportunitat de negoci: com que aquests països són càlids, es poden produir roses al mes de febrer sense necessitat de muntar hivernacles i, per tant, sense tenir un consum elevat de combustible per escalfar-los. Així doncs, a ells sí que els sortien els números que no sortien als empresaris nord-americans i europeus. I així, com qui no vol la cosa, es van dedicar a produir flors i a exportar-les a Europa i als Estats Units!

			Fixeu-vos que les empreses de transport no tenien altre remei que utilitzar benzina i la van haver de continuar utilitzant. Els productors de flors, per la seva banda, sí que tenien alternatives com ara tancar els hivernacles i traslladar la producció a països càlids com Kenya, Colòmbia o l’Equador. El sistema de preus va aconseguir que fossin els floricultors els que reduïssin el consum de petroli i no pas les companyies d’aviació.[7] I tot això, els mercats ho van aconseguir sense donar cap ordre i sense que el govern dictés unes normes que donessin preferència als transportistes sobre els productors de flors. Es va aconseguir, simplement, movent els preus: en veure els elevats preus de l’energia als floricultors europeus i nord-americans no els quadraven els números i van tancar. I els empresaris de l’Equador, Colòmbia i Kenya van agafar-ne el relleu. De fet, aquests productors ni tan sols sabien que existia l’OPEP ni que havien reduït la producció de petroli. Ells simplement miraven el preu a què podien vendre les roses a Barcelona o a Nova York i el cost de plantar roses a Kenya més el cost de transportar-les fins a Barcelona, i preveien que podien guanyar diners. Amb això n’hi va haver prou perquè el negoci de les flors marxés dels hivernacles d’Europa i dels Estats Units i s’instal·lés als països càlids que avui ens cultiven les roses. 

			Aquesta, de fet, és una de les lliçons més importants de l’economia: el sistema de preus és un sistema simple, que, sense que ningú no ho planegi des d’un despatx central, acaba fent el que un planificador intel·ligent hauria fet: els que poden fer l’activitat d’una manera alternativa (els criadors de flors) ho fan, i els que no (els transportistes) es queden el poc petroli que hi ha. I tot sense que ningú no doni ni una sola ordre!

			 

			 

			La discriminació de preus: els llibres

			 

			Una segona característica de la diada de Sant Jordi és que la gent compra llibres i els regala a les persones que estima. Sembla que la tradició de regalar llibres no és tan antiga com la de regalar roses i que no va ser fins al 1926 que els llibres van formar part de la festa de Sant Jordi. La raó és que el dia 23 d’abril és l’aniversari de la mort de dos dels grans genis de la literatura universal: l’espanyol Miguel de Cervantes i l’anglès William Shakespeare. Sigui quin sigui l’origen de la festa, el fet és que Sant Jordi s’ha convertit en el Dia del Llibre.

			El mercat del llibre ens serveix per explicar un altre fenomen important que es dona en diferents mercats de l’economia: la discriminació de preus. El fet és que el desig que cadascun de nosaltres té per un producte determinat (per exemple, un llibre de Harry Potter) és ben diferent. Alguns en són uns fans devots i estarien disposats a pagar enormes quantitats de diners per ser els primers d’obtenir un nou volum de la saga del jove bruixot. A d’altres els agraden les històries de Potter, però sense arribar al fanatisme dels primers. I, finalment, a uns altres no els fa res llegir els llibres de Harry Potter però tampoc no els faria res llegir altres novel·les. 

			Això que passa amb els llibres també succeeix amb tots els altres productes: hi ha gent que adora les carxofes, gent a qui agraden les carxofes però sense arribar a l’exageració, i d’altres que dubten entre carxofes i espàrrecs.

			Si els productors poguessin, cobrarien un preu molt elevat al grup de fanàtics radicals, un preu més baix al grup de fans moderats i un preu reduït al grup de potencials compradors indiferents. Cobrar preus diferents a diferents compradors s’anomena «discriminació de preus». El problema és que els venedors no saben quins consumidors pertanyen a cada grup. Si ho preguntessin, els fans devots dissimularien i farien veure que no els agrada gaire el llibre per evitar que els cobressin un preu més elevat. Davant la impossibilitat de cobrar preus diferents, els venedors han de fixar el mateix preu per a tothom… No? 

			Doncs, de fet, no! Els venedors de llibres s’han inventat la manera de discriminar i ho fan a còpia de produir i vendre diferents «qualitats» de llibre. Quan apareix la nova novel·la, en treuen una edició amb cobertes dures, paper bo i preu molt elevat. Diguem, 30 euros. Els fans radicals de Harry Potter van corrents a les botigues per ser els primers a tenir el llibre i el compren a un preu elevat. Un cop tots els devots han comprat el llibre pagant aquest preu, els editors treuen l’edició a 15 euros, amb cobertes toves i paper més barat. En ser més econòmic, el llibre és comprat pels fans que no són tan radicals. Finalment, quan aquest segon grup s’esgota, l’editorial treu l’edició de butxaca, més petita i de menys qualitat, a 8 euros l’exemplar. 

			El preu d’un llibre de cobertes dures, doncs, pot ser tres o quatre vegades més car que el mateix llibre en edició de butxaca. Com s’explica aquesta diferència de preus? Pot ser deguda al fet que els costos dels llibres de tapes dures són tres o quatre vegades més alts? D’entrada, hem de dir que el cost principal de fer un llibre són els drets de propietat intel·lectual de l’autor. Aquest cost, lògicament, és el mateix tant si les tapes són dures com si són toves com si no en té! Els costos de publicitat i distribució també són els mateixos per als dos tipus de llibre. L’única diferència pot venir del cost de les tapes i el paper, que són una mica millors en el cas de l’edició de tapes dures. Quan vam fer el programa Economia en colors vam preguntar a propietaris d’impremtes quina podia ser la diferència en el cost de producció d’un llibre de tapa dura i un de tova. Van respondre que menys d’un 20%! Per tant, les diferències de costos no poden explicar de cap manera les diferències de preus. Com s’explica, aleshores, la diferència de preus? La resposta és clara: l’editorial està emprant una estratègia de discriminació de preus per obtenir més beneficis!

			Que les diferències de preus entre els diferents tipus d’edicions d’un llibre responen més a estratègies de màrqueting que no pas a diferències de costos també es pot veure quan mirem el preu de les edicions electròniques. Una visita ràpida al web d’Amazon ens demostra que, sovint, el preu de la versió electrònica és superior al de l’edició de butxaca. Aquest és el cas, per exemple, dels llibres de Harry Potter. Com pot ser que un llibre electrònic, que es pot reproduir a cost zero, tingui un preu superior al d’un llibre de butxaca, pel qual s’han de pagar el paper, la tinta, el transport i l’emmagatzematge? Doncs perquè el que determina els preus dels llibres no són els costos, sinó les estratègies de màrqueting com la discriminació de preus! 

			Val a dir que el sector editorial no és l’únic que utilitza la discriminació de preus per augmentar els beneficis. Aquesta estratègia s’empra també, per exemple, en les línies aèries: els seients de classe executiva són entre cinc i deu vegades més cars que els seients de classe turista. Però aquests seients no gaudeixen de cinc o deu vegades més d’espai, ni ofereixen uns cacauets o uns refrescos cinc o deu vegades més bons. No. La diferència de preu no respon a una diferència de cost sinó a estratègies comercials de discriminació de preus: la gent que viatja per negocis està disposada a pagar més pel trajecte que no pas la que viatja de turista, sobretot perquè qui paga el bitllet dels primers no solen ser les persones que viatgen sinó les empreses per les quals treballen, mentre que els turistes s’ho paguen de la seva butxaca. Una manera de cobrar als viatgers de negocis molt més pel viatge és oferir-los un producte que sigui una mica diferent. És la discriminació de preus.

			 

			 

			La paradoxa de la Barbie

			 

			Un mercat en què la discriminació de preus és sorprenent és el de les nines Barbie. La principal característica de la Barbie és la gran varietat de versions que hi ha: Barbie metgessa, Barbie pilot d’avió, Barbie hostessa, Barbie tenista, Barbie professora, Barbie dependenta, Barbi mecànica, Barbie corredora de carreres de cotxe, Barbie nedadora, Barbie perruquera, Barbie executiva, Barbie jutgessa… En fi, una muntanya de Barbies diferents. Un aspecte sorprenent d’aquestes nines, però, és la gran diferència de preus entre les versions de les diferents professions. La Barbie metgessa, per exemple, costa 27 dòlars, mentre que la gimnasta només en costa 19, i la princesa 9,99![8] Com pot ser que el preu de la metgessa sigui el triple del de la princesa? Pot ser que els costos de produir una nina vestida de metgessa siguin tres vegades superiors als de produir-ne una vestida de princesa? Clarament, la resposta és no. Com s’explica, doncs, la diferència de preus? 

			Aquesta diferència de preus aparentment inexplicable ha portat els economistes a parlar d’aquest fenomen com «la paradoxa de la Barbie». Però hi ha economistes que diuen que la paradoxa no és res més que una versió de la discriminació de preus. 

			Resulta que el departament de màrqueting de Mattel, l’empresa productora de la famosa nina, es va adonar que les famílies que compraven Barbies metgesses eren diferents de les que compraven Barbies gimnastes o de les que compraven Barbies princeses: tenien un nivell d’ingressos molt superior. Els analistes de Mattel van deduir que els pares i les mares regalaven un tipus de nina o altra una mica basant-se en les aspiracions que tenien per a les seves filles: les famílies de rendes altes aspiraven que les seves filles arribessin a ser jutgesses, dones de negocis, científiques o metgesses i, per tant, regalaven les nines que representessin aquestes professions. Com que eren famílies riques, Mattel va pensar que els podia demanar un preu més elevat i que ells el pagarien. Ho van fer i, voilà!, els rics el van pagar. Allà va començar una discriminació de preus que encara dura avui dia! 

			No, no estic emetent un judici de valor ni recomanant que les aspiracions dels fills hagin de dependre del nivell d’ingressos dels pares! El que estic dient és que Mattel va constatar que així era com es comportaven els seus clients i va veure una oportunitat de cobrar més a les famílies més riques posant uns preus més elevats a les Barbies que volien les seves filles! La paradoxa de la Barbie és simplement una variació de l’estratègia de discriminació de preus! 

			 

			 

			Economia de l’amor

			 

			La tercera característica de la diada de Sant Jordi a Catalunya és que és el nostre Dia dels Enamorats. A diferència d’altres països que el celebren el 14 de febrer, Sant Valentí, els catalans ho celebrem el 23 d’abril, diada de Sant Jordi. Això ens servirà d’excusa per parlar dels procés de buscar i trobar parella. Potser considerareu curiós que els economistes també estudiem aquests processos. Ho anomenem «economia de l’amor»!

			El procés de cerca de parella és un procés de «recerca doble». A la majoria de mercats, el client busca un producte com podria ser un televisor, un telèfon mòbil o uns pantalons. Aquests són processos de cerca simple perquè és el client qui busca el producte i el producte no hi té res a dir: a l’hora de buscar el televisor, el telèfon o els pantalons, no hem de fer res per impressionar-los i intentar convèncer-los que vinguin a casa nostra. La recerca de parella, per contra, és un procés de cerca doble: tu no només has de trobar una persona que t’agradi, sinó que has d’aconseguir que també li agradis tu a ella! A diferència d’uns pantalons, si la persona que t’agrada diu que no et vol veure ni en pintura, no serà la teva parella. 

			En aquest sentit, el mercat de parelles s’assembla bastant al mercat laboral. Quan una treballadora busca feina, no només ha de decidir quina feina li agrada a ella, sinó que a l’empresa també li ha d’agradar ella. No n’hi ha prou que tu vulguis treballar de davanter centre al Barça. Per poder fer-ho, el Barça ha de voler també que siguis tu el seu davanter centre. 

			El procés de cerca de parella té un cost: un ha d’anar a bars o a festes de solters a veure si troba algú. Darrerament, amb l’aparició de les noves tecnologies i les xarxes socials, ha aparegut la possibilitat d’apuntar-se a alguna aplicació o pàgina web de cites, o a Facebook, i s’ha de passar hores i hores buscant i analitzant les dades de totes les parelles potencials. Un cop triat un candidat o candidata, cal tenir-hi una cita: anar a sopar, al cinema o a fer un cafè. Després una segona cita, i una tercera… I si en algun moment la cosa no funciona, cal tornar a començar. 

			Tot aquest procés és molt costós i això limita la quantitat de gent que podem acabar coneixent. Com que no podem conèixer tothom, hi ha la possibilitat que acabem no coincidint mai amb la nostra parella ideal. Això fa que, després de cada cita, hàgim de decidir si ens plantem (és a dir, si ens quedem amb aquella persona) o si la rebutgem i continuem buscant algú millor. Si sabéssim que, tard o d’hora, acabaríem trobant la dona o l’home dels nostres somnis rebutjaríem tots els candidats i candidates que no fossin exactament com volem. Però com que no hi ha garantia que acabem trobant la parella perfecta, després de cada cita hem de decidir si acceptem aquella parella imperfecta… o continuem buscant i pagant els costos de buscar: més internet, més Luz de Gas, més copes, més sopars, més cites a cegues… i més maldecaps. 

			Les persones més exigents gairebé sempre rebutjaran el candidat o candidata i continuaran buscant. Aquesta exigència les pot portar més a prop de la parella perfecta… però també les pot deixar sense parella per sempre: quan un és massa exigent corre el risc de quedar-se sol (o en el cas de buscar feina en lloc de parella, corre el risc de quedar-se a l’atur). La gent tendirà a conformar-se i acceptar una parella imperfecta quan el cost de buscar més sigui gran (per exemple, si els desagrada profundament anar a lligar a Luz de Gas), quan el cost de romandre sol sigui elevat (la gent que no suporta estar sola acceptarà la primera parella que passi), quan té altres coses a fer (la gent ocupada que no té temps per dedicar a buscar parella) o quan hi ha poques alternatives: la gent que viu a pobles petits, on la quantitat de possibles parelles és reduïda, tendirà a conformar-se amb més facilitat.

			Sabeu quin és el lloc del món on hi ha més solters? La resposta és… Nova York! Sembla mentida, oi? Un pensaria que en una ciutat gegant amb tanta gent com Nova York hauria de ser molt fàcil trobar parella i que, per tant, a aquestes ciutats hi hauria d’haver poca gent soltera i sense parella, oi? Doncs no! Passa exactament el contrari. Precisament perquè hi ha moltes parelles potencials, després de cada cita un pensa: «Aquesta persona està molt bé… però segur que en puc trobar una altra de millor entre tants milions de candidats!». La conseqüència és que la gent no abaixa el llistó, no es conforma i continua buscant. Resultat: a Nova York hi ha una gran quantitat de gent soltera que cerca parella constantment i que pensa que, amb tants milions de candidats i candidates, estan a punt de trobar el seu príncep blau!

			 

			 

			Informació incompleta i selecció adversa

			 

			Una altra característica del mercat de les parelles és que cadascun de nosaltres coneixem molt millor que ningú els nostres defectes i les nostres virtuts. 

			Durant les primeres cites, a banda d’analitzar si la persona que tenim davant ens agrada, hem de fer veure que som unes persones educades, intel·ligents, respectuoses, divertides i que tenim tot de característiques que ens fan atractives. Al mateix temps, amaguem els nostres defectes: rarament ningú es tira rots durant el primer sopar amb una potencial parella (cosa que sí que fan, en canvi, quan fa temps que estan casats!). Per què ho fem, tot això? Doncs perquè, recordeu-ho, no n’hi ha prou amb decidir que la persona t’agrada, sinó que també has d’aconseguir agradar-li tu a ella. 

			El fet que sàpigues millor que ningú els teus defectes i les teves virtuts fa que al mercat de les parelles existeixi el que s’anomena «informació asimètrica». I això acaba generant un problema molt greu: la selecció adversa.

			El problema de la selecció adversa va ser descrit per l’economista George Akerlof en un article[9] que li va valer el premi Nobel d’Economia el 2001 amb Joseph Stiglitz i Michael Spence. Akerlof va descriure el problema amb un exemple del mercat de cotxes de segona mà. Quan vens el teu cotxe a un comprador, hi ha algunes dades que es veuen (el quilometratge, si hi ha cops als para-xocs o a les portes, si la tapisseria té cremades de cigarreta, etc.). Però hi ha coses que no es veuen i que només el propietari sap. Per exemple, només el propietari sap si ha forçat el motor al llarg dels anys o si li ha posat benzina d’alta qualitat. 

			Imaginem que en una empresa de cotxes de segona mà, us ofereixen dos cotxes amb un quilometratge i una aparença exterior idèntics: el cotxe A ha estat perfectament cuidat mentre que el cotxe B ha estat maltractat a través dels anys i és una «deixalla».[10] Imaginem que el valor del cotxe A és de 25.000 euros, i el del B, només 15.000. Com que el comprador no veu quin dels dos cotxes és bo i quin és dolent, ofereix el mateix preu per als dos: 20.000 euros. Com que el propietari del cotxe A sap que el seu cotxe ha estat ben cuidat tota la vida i, per tant, sap que el valor del seu cotxe és de 25.000, rebutja l’oferta de 20.000. En canvi, el propietari de la deixalla sap que el valor real del seu cotxe és de 15.000 i, per tant, accepta immediatament l’oferta de 20.000. La conseqüència és que el cotxe bo desapareix del mercat i només s’hi queden els cotxes deixalla! Fixeu-vos que s’ha produït una «selecció», però no un procés en què el mercat tria els cotxes bons, sinó en què s’hi queden els cotxes dolents. Per això aquest procés s’anomena «selecció adversa»!

			Com que no vull ferir la sensibilitat de ningú, deixo que vosaltres mateixos arribeu a la conclusió de quina és la qualitat de les parelles potencials que s’apunten als webs de cerca de parelles o van a Luz de Gas a intentar lligar. Bona sort!

			 

			 

			Cites ràpides

			 

			Amb l’aparició d’aplicacions de cites en línia i empreses de cites ràpides, ara els economistes poden entendre una mica millor com prenem decisions a l’hora de buscar parella. Les empreses de cites ràpides serveixen per posar en contacte persones que busquen parella d’una manera ràpida i eficient. La cosa funciona més o menys de la manera següent: l’empresa reuneix en una sala deu homes i deu dones. Cadascun d’ells dona les seves dades de contacte a l’empresa organitzadora, però no als altres participants. L’empresa organitza deu taules on col·loca, un davant de l’altre, un home i una dona, durant cinc minuts. Abans que comenci la conversa, a cada participant se li passa una fitxa amb algunes dades sobre la persona que té davant (l’alçada, el pes, la professió, el salari, el nivell d’estudis, les escoles i universitats on s’ha educat, etc.). Un cop sona la campana, les dues persones que són assegudes una davant de l’altra parlen del que vulguin durant uns cinc minuts. Al final del temps assignat, sona la campana, els homes s’aixequen i canvien de parella i tot torna a començar. Aquest procés es repetirà deu vegades i així tots els homes hauran tingut una «cita ràpida» amb totes les dones. Un cop acabats, cadascun dels participants entregarà a l’empresa una llista amb els noms de les persones amb qui voldria tenir una cita més llarga. Si un home diu que vol sortir amb una dona i aquesta diu que vol sortir amb l’home, l’empresa els facilita els números de telèfon i s’organitza una cita més llarga. Si un dels dos no vol, l’empresa no en dona les dades i així un s’estalvia haver de donar excuses o de rebutjar a qui no desitja veure mai més.

			A banda de reduir els costos de buscar parella, les empreses de cites ràpides generen una quantitat de dades que han permès a economistes i psicòlegs estudiar les preferències de les persones.[11] En general, els resultats d’aquests tipus d’estudis són poc sorprenents, ja que confirmen bastants estereotips. Una primera conclusió és que la conversa no importa: a les primeres impressions físiques importen les característiques físiques i la informació de la fitxa.

			Una segona conclusió és que les dones són més exigents que els homes. De mitjana, les dones accepten tornar a veure només el 20% dels homes amb qui han parlat. Per contra, els homes volen tornar a veure el 80% de les dones. Dit de manera col·loquial: els homes «tenen més gana» que les dones.

			En tercer lloc, tal com diu l’estereotip, les dones prefereixen homes alts i atlètics (o no obesos). Per contra, als homes els agraden totes les dones (altes, baixes, mitjanes, primes i obeses). Elles prefereixen homes rics (recordeu que els ingressos anuals són a la fitxa). Ells volen tornar a veure tant les noies riques com les pobres. Una cosa curiosa és que elles accepten homes més baixos a canvi que guanyin més diners. Concretament, estan disposades a sacrificar 10 cm d’alçada a canvi que el seu salari sigui uns 146.000 dòlars més. 

			La quarta conclusió és que les noies blanques prefereixen homes blancs i les negres homes negres. En canvi, les asiàtiques estan disposades a citar-se amb homes asiàtics i blancs. Els homes, en canvi, accepten les dones de totes les races. La parella interracial més comuna als Estats Units és la de l’home blanc amb la dona asiàtica. Aquest fenomen sovint s’ha explicat mitjançant la teoria que als homes blancs ens agrada l’exotisme de les dones orientals. La recerca de cites ràpides ens mostra que aquesta teoria està equivocada: als homes blancs ens agraden, de mitjana, totes les dones de totes les races sense que tinguem una preferència especial per les asiàtiques. La parella d’home blanc i dona oriental passa no perquè ho vulguin els homes blancs sinó perquè les dones asiàtiques tendeixen a escollir els homes blancs a banda dels homes asiàtics. De fet, les dones orientals són les úniques que demostren una preferència per homes que no són els de la seva mateixa raça.

			En cinquè lloc, les dones prefereixen homes intel·ligents amb nivells educatius elevats. Els homes també prefereixen dones educades i intel·ligents, sempre que no tinguin un nivell superior al d’ells! Tal com diu l’estereotip, els homes tenen un ego que els fa sentir-se amenaçats per les dones que són o més intel·ligents o que tenen una educació superior a la d’ells. 

			Finalment, els investigadors utilitzen les cites ràpides per testejar la teoria del príncep blau. Aquesta teoria diu que la gent que busca parella no es planta fins a trobar la persona perfecta. La teoria alternativa, que seria la teoria economicista, diu que la gent escull la millor parella possible d’entre les que estan disponibles. 

			Per veure quina de les dues teories és més acurada, els investigadors porten a terme un experiment: agafen un conjunt de deu dones aleatòries i, en lloc de reunir-les amb deu homes aleatoris, les posen amb deu homes «perfectes»: homes alts, atlètics, rics, intel·ligents i educats. En definitiva, deu George Clooney! Un altre dia fan el mateix experiment però amb deu homes nefastos (baixets, obesos, amb salaris baixos i amb nivells educatius baixos). Si la teoria del príncep blau és correcta, el dia que les dones es reuneixen amb els Clooney, haurien d’acceptar de tornar-los a veure tots deu. I el dia que es reuneixen amb els baixets obesos, no n’haurien d’acceptar cap. Doncs bé, això no és el que passa: quan les dones coneixen els deu homes perfectes, accepten tornar-ne a veure només el 20% i quan es reuneixen amb els homes nefastos també n’accepten el 20%. Sembla que les dones no esperen que vingui el príncep blau sinó que trien les millors parelles entre les que estan disponibles!

			A la pràctica, la conclusió d’aquest estudi és que, quan els homes vulgueu anar a lligar, aneu sempre amb un grup d’amics que siguin més baixets, més obesos i més pobres que vosaltres! Així augmentareu les vostres probabilitats de lligar! 

			 

			 

			Economia dels regals:

teoria dels senyals i la paradoxa de l’elecció

			 

			Tot això ens porta de nou al darrer aspecte que caracteritza la festa de Sant Jordi: els regals. Al principi del capítol hem vist que això de regalar coses és ineficient, ja que el cost dels regals és un 10% superior al valor que li atorguen les persones que els reben. Si els regals són ineficients, per què en fem? Una possible explicació és que no fem regals per fer contenta la persona que els rep, sinó a nosaltres mateixos! La gent gaudeix fent regals. De fet, a tots ens agrada veure la cara de la nostra parella o els nostres fills quan obren els nostres obsequis. 

			Però aquesta no és l’única explicació. Recordeu el professor Michael Spence, aquell que va guanyar el premi Nobel d’Economia amb George Akerlof, el de la teoria dels cotxes de segona mà? Doncs bé, Spence té una altra teoria anomenada «teoria dels senyals». Aquesta teoria afirma, per exemple, que les empreses contracten gent que ha estudiat carreres difícils (com ara Matemàtiques, Física o Enginyeria) no perquè els estudiants hagin après res que sigui especialment útil per a l’empresa, en aquestes carreres, sinó perquè són un «senyal» que l’estudiant és intel·ligent i té capacitat per resoldre problemes complicats. Aplicada als obsequis, aquesta teoria afirma que els regals són un senyal que demostra que has pensat en la persona a qui fas l’obsequi. Regalar 50 euros a la teva parella és un insult perquè és molt fàcil. El que és difícil és escollir el perfum que li agrada, la música que li encanta, el viatge dels seus somnis o el seu restaurant preferit. Si encertes els gustos de la teva parella li demostres que la coneixes, que li prestes atenció i que has pensat en ella quan buscaves el regal. O, tal com es diu ara, si demostres que «t’ho has currat», li envies un senyal que te l’estimes i és aquest senyal el que té valor; un valor molt superior al preu que pugui tenir el regal. És per això que trobem insultant que la nostra parella ens regali diners, però no que ens els regali la tieta Carmina. Al cap i a la fi, a diferència de la nostra parella, no ens importa gaire saber si la tieta ens estima i sap les coses que ens agraden. 

			Regalar «coses», doncs, és millor que regalar diners, i això ens porta a la darrera pregunta: quin regal hem de triar? Quan entrem a uns grans magatzems, trobem una infinitat de regals potencials: centenars de perfums diferents, de camises, pantalons, aparells electrònics, discs, complements de roba, ampolles de vi, cava i xampany; per no parlar de restaurants, hotels i viatges. A l’economia actual les possibilitats són tantes que correm el risc de paralitzar-nos! El psicòleg nord-americà Barry Schwartz parla de la paradoxa de l’elecció:[12] als éssers humans ens costa prendre decisions i, quan tenim moltes alternatives per escollir, el nostre cervell es paralitza i no sabem quina elegir. Tots hem agonitzat a l’hora de comprar un ordinador o un televisor LED: entre les polzades, els megahertzs i el ROM, ens passem hores, dies i setmanes plens d’ansietat buscant, mirant i remirant sense poder prendre una decisió. Aquesta és la versió moderna de l’ase de Buridan. Al segle XIV, el filòsof francès Jean Buridan ens deia que si deixàvem un ruc famèlic a mig camí entre dues piles de palla, no sabria si anar a la pila de la dreta o a la de l’esquerra. De tant dubtar, el ruc acabaria morint de gana sense decidir de quina pila menjar.[13]

			La paradoxa de l’elecció ens diu que l’agonia de triar un regal pot arribar a ser molt superior al plaer de regalar o al senyal que donem a la persona estimada. En aquest sentit, Sant Jordi és una festa en què ens fem regals però no qualsevol regal: ens regalem llibres i només llibres. Això fa que l’angoixa d’haver d’escollir es redueixi enormement. A diferència de Nadal, no hem de pensar si regalem un perfum, un disc, un aparell electrònic o un complement de roba. Només podem regalar llibres! És cert que hem de triar el llibre específic que agradarà a la nostra parella i, per tant, la persona estimada veurà el senyal que demostri que la coneixem. La part positiva del regal, el senyal, encara hi és. Ara bé, la part negativa de l’angoixa que provoca la paradoxa de l’elecció desapareix. És per això que penso que és Sant Jordi, i no pas Nadal, la festa perfecta! 
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			Els diners fan la felicitat?

			 

			 

			 

			Cançons preferides

			 

			Quina és la vostra cançó preferida? La meva és «Bohemian Rapsody», de Queen. M’agraden els seus canvis de ritme i la bogeria daliniana que desprèn. L’he escoltat centenars, potser milers de vegades i, tanmateix, cada cop que ho faig em continua posant la pell de gallina. 

			Cadascú té una música o una cançó preferida. M’agradaria que us visualitzeu asseguts còmodament al sofà de casa vostra mentre sona la música que més us agrada. A alguns de vosaltres aquesta escena us despertarà una sensació de pau; a uns altres, d’alegria, de nostàlgia, d’amor o del que sigui. Però, com que és la vostra melodia preferida, segur que a tots us aporta felicitat. 

			Quina és la vostra segona cançó preferida? Penseu-hi. Ara intenteu visualitzar-vos mentre sona aquesta segona melodia. La meva seria «Amor particular», de Lluís Llach. Torneu a visualitzar-vos escoltant aquesta segona cançó. Segur que us envaeix de nou un sentiment de felicitat. Repetiu aquest exercici amb la tercera, la quarta i la cinquena cançó que més us agradi. Segur que cada cop experimenteu sensacions positives.

			I ara, per acabar, intenteu escoltar totes cinc cançons a la vegada. Si ho feu, us emportareu un bon ensurt, perquè el resultat de barrejar cinc cançons fantàstiques no és pas una cançó cinc vegades més bonica, sinó un guirigall indigerible per a les orelles! 

			Tot això us ho explico perquè la felicitat està de moda. Està de moda a les llibreries, on cada cop hi ha més llibres d’autoajuda que ens expliquen què hem de fer per ser feliços. Està de moda a internet, on cada dia apareixen centenars o milers de frases «màgiques» que ens indiquen com millorar la nostra felicitat. Està de moda a les universitats, on cada cop hi ha més professors que ensenyen assignatures relacionades amb la felicitat. Està de moda entre els polítics, que cada cop es qüestionen més si no hauríem de substituir les mesures econòmiques tradicionals com el producte interior brut (PIB) o la renda per càpita per indicadors de felicitat com ha fet Bhutan, un país asiàtic que mesura la «felicitat interior bruta». També està de moda entre els economistes, que darrerament han desenvolupat una nova branca de la ciència anomenada «economia de la felicitat». La pregunta principal que es fan aquests economistes de la felicitat és si el progrés econòmic (és a dir, l’augment de la renda per càpita) fa augmentar la felicitat. O, formulat d’una altra manera, els diners fan la felicitat? 

			 

			 

			La paradoxa d’Easterlin

			 

			Un dels primers a donar una resposta a aquesta pregunta va ser el professor d’economia de la Universitat de Southern California, Richard Easterlin. La teoria tradicional utilitzada pels economistes deia que, si bé els diners no generen felicitat directament, sí que ajuden a comprar coses que generen felicitat: els diners serveixen per adquirir aliments, roba, habitatge, transport, salut, educació, viatges, aparells electrònics, electricitat, internet i totes les coses que comprem diàriament de manera voluntària. Si la gent decideix adquirir tota aquesta sèrie de béns i serveis i ho fa lliurement, senyal que aquestes coses els fan feliços. Si no, no les comprarien! La teoria tradicional, doncs, diu que la gent més rica és més feliç perquè pot comprar més coses que desitja.

			El 1974, Easterlin va decidir analitzar les dades per comprovar si era cert que la gent amb ingressos era més feliç. Amb aquest objectiu, va utilitzar unes enquestes en què es preguntava a la gent: «En general, quin grau de satisfacció tens amb la teva vida?» i s’instava els enquestats a escollir un número entre l’1 i el 4. Easterlin va fer la mitjana de totes les respostes per a cada país i les va relacionar amb una mesura dels ingressos monetaris dels ciutadans com és el PIB per càpita. El resultat va ser sorprenent: els habitants dels països rics tendien a ser més feliços que els dels països pobres… fins que assolien un nivell de 15.000 dòlars (a preus d’avui). A partir de 15.000 dòlars la felicitat dels ciutadans no augmentava per molt que augmentessin els seus ingressos.

			Aquesta troballa era paradoxal, ja que la gent que cobra uns 15.000 dòlars anuals (que en euros correspondria als mileuristes) s’esforcen tant com poden per intentar guanyar més diners. La paradoxa és: si a partir de 15.000 dòlars, més diners no donen més felicitat, per què treballen tant? Per què els preocupa tenir uns salaris tan baixos? Si duguessin una vida més relaxada i deixessin de preocupar-se per guanyar més diners, tindrien més temps lliure i serien igual de feliços! De fet, és com si la gent que cobra més de 15.000 dòlars estigués corrent a la cinta d’un gimnàs (o a la roda d’un hàmster): corren i corren (és a dir, s’esforcen i treballen), però la seva felicitat no acaba d’avançar mai! 

			La troballa d’Easterlin va tenir tres conseqüències importants. La primera és que, per  avaluar el progrés d’una societat, les Nacions Unides van crear un nou índex anomenat «índex de desenvolupament humà». La idea era que calia afegir factors no monetaris a les tradicionals mesures de progrés, com són el PIB o la renda per càpita. Aconsellats per Amartya Sen, un professor d’economia originari de l’Índia que fa classes a la Universitat de Harvard, els economistes de les Nacions Unides van elaborar un índex que era la mitjana de la renda per càpita, l’esperança de vida (que és una mesura de la salut dels ciutadans d’un país) i l’educació. Actualment són molts els economistes que, en lloc de mirar el progrés d’un país mitjançant el PIB per càpita, utilitzen l’índex de desenvolupament humà.

			Una segona conseqüència de la paradoxa d’Easterlin va ser l’aparició de grups d’economistes que recomanaven el «creixement zero». Aquests grups, vinculats a moviments mediambientalistes, argumentaven que, si el creixement del PIB no genera més felicitat als ciutadans d’un país però, en canvi, sí que genera la destrucció de recursos naturals, no té cap sentit que les polítiques econòmiques de tots els països busquin constantment el creixement econòmic: un cop assolida una renda per càpita de 15.000 dòlars, si els països deixen de créixer, no destruirem el planeta i els ciutadans seran igual de feliços.

			La tercera conseqüència que va tenir la publicació de Richard Easterlin és que els economistes es van dedicar a investigar si la paradoxa era real o havia estat un error de càlcul d’aquest famós professor. Així va néixer la branca que avui anomenem «economia de la felicitat». 

			 

			 

			Què és la felicitat?

			 

			Una de les primeres coses que van haver de fer els economistes de la felicitat va ser definir què vol dir felicitat i què és el que fa feliç la gent. Segons el filòsof grec Epicur, som feliços quan experimentem sensacions plaents i no n’experimentem de desagradables. John Steward Mill va dir que la felicitat no és res més que el plaer i l’absència de dolor, i més enllà del plaer i el dolor no hi ha ni mal ni bé.

			Recentment, una de les persones que més ha pensat sobre aquest tema és el psicòleg israelià Tal Ben-Shahar, de la Universitat de Harvard. Curiosament, avui dia, Ben-Shahar imparteix la classe més popular de la universitat, un honor que durant moltes dècades havien tingut les classes d’introducció a l’economia del professor Gregory Mankiw. Segons Ben-Shahar, la felicitat és una combinació de factors que actuen a curt i a llarg termini. El curt termini està dominat per les coses que ens produeixen plaer. A llarg termini, la felicitat està determinada per factors que donen significat i sentit a les nostres vides. Una hamburguesa, per exemple, ens pot generar plaer o satisfacció quan la mengem, però ens acabarà perjudicant la salut (la salut és un dels factors que donen sentit a la nostra vida). I al contrari: a la majoria de nosaltres, un simple plat de verdures no ens genera gaire plaer immediat, però té efectes positius per a la nostra salut. Naturalment, l’ideal seria trobar algun tipus de menjar que ens produís plaer i que, alhora, fos saludable. I això és el que Ben-Shahar diu que la gent feliç aconsegueix: l’equilibri entre el plaer immediat i les coses que tenen significat a llarg termini.

			Ben-Shahar diu: «Aconseguir una felicitat duradora requereix que gaudim del viatge cap a una destinació que considerem valuosa. La felicitat, doncs, no es tracta d’obtenir-la al cim de la muntanya, ni de pujar-hi sense rumb: la felicitat és l’experiència d’escalar cap al cim al qual volem arribar».

			Per aconseguir la felicitat, Ben-Shahar ens recomana una sèrie d’exercicis. El primer és saber què ens fa feliços. Agafeu un paper i escriviu la frase següent: «Per ser un 5% més feliç, hauria de…». Ara penseu en cinc coses que hauríeu de fer per completar la frase. I no poseu «tenir un milió d’euros». Escriviu-hi les experiències que voldríeu viure si tinguéssiu els diners: viatjar amb la parella i els fills, tenir més temps lliure per gaudir amb la família o els amics, veure més partits de futbol… el que sigui! Aquesta llista us ajudarà a saber el cim a què voleu arribar!

			Una segona recomanació és crear rituals com escriure cada nit, abans d’anar a dormir, les cinc coses que agraïu que us hagin passat durant el dia: un passeig després de dinar, una dutxa llarga, el plaer que heu sentit durant el sopar, la companyia de què heu gaudit…

			Un tercer consell és imaginar que teniu cent deu anys i que, mirant enrere, us trobeu amb vosaltres mateixos actualment: què us recomanaríeu? Quines coses que ara us preocupen molt seran vistes per vosaltres mateixos com simples  trivialitats d’aquí uns quants anys? I quines coses a les quals ara no doneu importància seran fonamentals quan sigueu grans?

			Un quart exercici és simplificar la vostra vida diària. No agafeu més responsabilitats de les que podeu assumir, encara que us generin més diners. Allibereu temps per fer coses i caminar cap a objectius que us facin feliços. És impossible ser feliç si no dediquem temps i recursos a fer les coses… que ens fan feliços! 

			Un altre consell és recordar la importància del vostre cos i de la vostra salut: menjar de manera saludable, fer exercici, calçar sabates còmodes, dormir una quantitat d’hores suficient.

			Ben Shahar també recomana que no ens obsessionem amb la felicitat i que no tinguem por de tenir i sentir emocions negatives com la por, l’ansietat o la ràbia. Aquestes emocions són naturals, i si creiem que podem viure sense elles, no només ens equivocarem sinó que acabarem decebuts… i infeliços.

			Una darrera recomanació seria canviar la nostra actitud. Deixant de banda esdeveniments extrems (accidents, malalties, la mort d’éssers estimats), qui determina la nostra felicitat som nosaltres mateixos. Si ens fixem en les coses que ens molesten o ens generen frustració, sentirem molèsties i frustració. Si ens molesta que els cotxes ens avancin a la carretera, hem d’intentar no pensar-hi quan conduïm. Estar pendent que no t’avancin només t’acaba generant infelicitat innecessària. 

			 

			 

			La química del cervell

			 

			Des del punt de vista biològic, la sensació de felicitat la generen senyals químics i elèctrics que ens arriben al cervell. Al cap i a la fi, les sensacions de plaer, dolor, por, ansietat o frustració no són sinó senyals químics produïts per molècules neurotransmissores com la dopamina, la serotonina, l’oxitocina, el cortisol, l’adrenalina o les endorfines. I és que les nostres neurones es comuniquen per senyals químics i elèctrics. El que a nosaltres ens sembla una sensació d’eufòria (potser perquè el nostre equip favorit ha marcat un gol important), no és res més que una pujada de dopamina. Quan experimentem una sensació de benestar (potser quan recordem aquella sensació de quan el nostre equip va guanyar la Champions fa tres anys), ens augmenta el nivell d’oxitocina o serotonina (de fet, la serotonina és coneguda com «l’hormona de la felicitat»). La testosterona, per la seva banda, és un senyal d’excitació, potser de caire sexual. I el cortisol està relacionat amb la sensació d’ansietat. 

			El nostre cos està dissenyat per obtenir premis quan fem coses que afavoreixen la nostra supervivència i reproducció (per això obtenim plaer quan mengem o quan practiquem sexe) i per  rebre càstigs quan fem coses que les amenacen (la sensació de por quan ens trobem un lleó). I la manera que té el cervell de comunicar que una cosa és bona o dolenta és a través de senyals químics. Dit això, les neurones no saben ben bé què passa a fora del cervell. Elles simplement veuen si la dopamina puja o si el nivell de serotonina baixa. Això és aprofitat pels neuròlegs moderns per tractar algunes malalties mentals com la depressió, donant pastilles que fan pujar químicament el nivell de serotonina. Les neurones no saben si la serotonina ha augmentat perquè hem pres una pastilla o perquè hem trobat un amic de la infància que ens ha despertat records de felicitat. Simplement veuen que hi ha més serotonina i això ens fa reduir la sensació de depressió. El mateix passa quan algú pren una droga que genera eufòria: les neurones no saben si l’eufòria ve de la droga o és causada perquè el seu equip favorit ha marcat un gol.

			Des del punt de vista biològic, doncs, la felicitat és un fenomen purament químic. Un cop entenem això, aleshores ha de quedar clar que les emocions provocades per la química han de ser necessàriament transitòries. És a dir, no sabem si la felicitat es pot comprar o no. Però el que sí que sabem és que ha de ser temporal! Per què? Doncs perquè les pujades i baixades dels neurotransmissors que ens generen eufòria, plaer, dolor, por, depressió o un orgasme són els premis o càstigs a la nostra conducta. Quan fem alguna cosa que és bona per a la nostra supervivència, el cos ens dona un premi perquè la tornem a fer. És a dir, si alimentar-nos ens fa bé, obtenim un premi en forma de plaer quan mengem, i un càstig en forma de malestar quan passem gana. Si practicar sexe és bo per a la supervivència dels nostres gens, obtenim un premi en forma d’èxtasi orgàsmic quan ho fem, i un càstig quan ja fa temps que no. 

			Però aquest estímul de plaer ha de desaparèixer necessàriament. Si no, no tindríem ganes de tornar a fer el que ens va bé. Imagineu que, per alguna estranya mutació genètica, algun avantpassat nostre hagués tingut un orgasme etern! Aquell bon home o dona hauria practicat sexe una vegada i s’hauria quedat extasiat, estirat al llit per sempre més. Això no l’hauria induït a practicar sexe una altra vegada i, per tant, amb tota seguretat, aquell senyor o senyora no hauria tingut fills. Mentrestant, els altres membres de la tribu que no tenien la mutació genètica i que experimentaven orgasmes temporals, l’endemà del primer orgasme ja haurien tingut ganes de tornar a copular. I l’endemà també, i l’altre i l’altre. És a dir, mentre el bon home o dona de l’orgasme infinit va romandre extasiat eternament, els seus companys i amics van passar la resta de la vida fornicant i tenint fills. Clarament, els gens que es van reproduir són els dels que van obtenir un plaer temporal. El mateix passa amb el menjar: el nostre cos necessita que mengem cada dia i és per això que la sensació de satisfacció que sentim quan mengem només dura unes hores. És la manera que té el nostre cos de dir-nos que hem d’aixecar-nos i tornar a menjar!

			En termes econòmics tot això vol dir que, tant si som rics com si som pobres, la nostra felicitat està relacionada amb la química del nostre cervell i que les sensacions de benestar i malestar són necessàriament temporals.[1] Des d’aquest punt de vista, si els diners fan la felicitat ha de ser o bé perquè els rics es poden permetre «comprar» més «dosis de dopamina» (poden pagar per fer les activitats que generen la sensació d’eufòria a curt termini) o poden emprar els diners per tenir més tranquil·litat (no han de patir per arribar a final de mes), cosa que els permet tenir menys depressió, estrès o ansietat. Dit això, que jo sàpiga, no hi ha cap estudi que demostri que els rics pateixin menys d’aquestes disfuncions cerebrals que els pobres. 

			 

			 

			El budisme i la felicitat

			 

			El budisme és una religió que ens diu que la felicitat té poc a veure amb el benestar econòmic. De manera molt resumida, el budisme es basa en el que els budistes anomenen «les quatre veritats nobles». La primera veritat diu que tota existència està impregnada de patiment, pena i frustració, i que quan gaudim de la felicitat, aquesta és sempre temporal. Des d’aquest punt de vista, doncs, el budisme està d’acord amb la teoria evolutiva que acabem d’explicar. La segona veritat és que el sofriment sempre sorgeix dels desitjos insatisfets, de l’afecció i la ignorància. La tercera veritat diu que el sofriment pot ser vençut i es pot arribar a un estat d’absència de sofriment (que anomenen nirvana) i que per això cal reduir el desig, l’afecció i la ignorància. És a dir, si el sofriment ve dels desitjos insatisfets, per ser feliços hem de desitjar menys coses. Si la infelicitat ve de l’afecció que tenim per les coses, hem de sentir menys afecció per les coses. Si la infelicitat ve de la ignorància, hem de deixar de ser ignorants.

			La quarta veritat ens diu que, per aconseguir reduir el desig, l’afecció i la ignorància, cal seguir el camí de les vuit passes. Les vuit passes són les següents: 1) la «comprensió correcta» de les quatre veritats nobles; 2) el «pensament correcte» (no tenir odis ni enveges); 3) la «paraula correcta» (no mentir ni parlar inútilment); 4) «l’acció correcta» (tenir bona conducta moral); 5) «l’ocupació correcta» (guanyar-se la vida sense fer mal a persones o éssers vius); 6) «l’esforç correcte» (fomentar tendències bones); 7) «l’atenció correcta» (no cedir als desitjos), i 8) la «concentració correcta» (o art de la meditació). 

			Les dues primeres veritats serien compartides per la majoria dels economistes: el sofriment o manca de felicitat ve dels desitjos insatisfets. La diferència és que els economistes diuen que, si la infelicitat prové dels desitjos insatisfets, el que cal és satisfer-los, i per això és necessari el progrés econòmic. Els budistes, en canvi, diuen que, si el sofriment ve dels desitjos insatisfets, cal tenir menys desitjos. La clau és, doncs, com es tanca la bretxa entre el que desitgem i el que tenim.

			 

			 

			Daniel Kahneman i la psicologia aplicada a l’economia

			 

			Daniel Kahneman és l’únic psicòleg que ha guanyat el premi Nobel d’Economia. Juntament amb el també psicòleg Amos Tversky (que no va rebre el premi Nobel perquè, en el moment de rebre’l, ja havia mort), Kahneman ha revolucionat el món de l’economia en incorporar idees de la psicologia sobre com ens comportem els éssers humans.[2] 

			Kahneman ens diu que hi ha dos tipus de felicitat. D’una banda, hi ha la felicitat instantània, que és el resultat del que sentim en cada moment: estar en un embús de trànsit quan anem a treballar ens provoca molta infelicitat instantània. També ens provoca infelicitat el dolor d’una colonoscòpia o la tristesa de perdre un amic. Per contra, un bon sopar amb els amics o explicar un conte als nostres fills just abans d’anar a dormir ens genera felicitat momentània.

			D’altra banda, hi ha la «memòria de la felicitat». Aquesta és una sensació de més llarg termini associada amb la satisfacció del que recordem. Uns quants dies després de la colonoscòpia, la sensació de dolor desapareix i no ens en queda un record tan dolent. En el moment de fer un viatge turístic, patim la calor i la suor mentre caminem per la ciutat que visitem. Uns quants dies o mesos més tard, ens queda el bon record d’haver estat en una ciutat interessant.

			Que els dos tipus de memòria són diferents es constata quan es planteja la pregunta següent: imagineu que podeu triar el viatge que sempre heu somiat. Podeu escollir anar al lloc més idíl·lic del món amb les persones que més estimeu del món. On aniríeu? Ara canviem la proposta: podeu triar el viatge dels vostres somnis, però amb una condició, i és que no podeu fer fotografies i, un cop acabat el viatge, tot el que hagi passat se us esborrarà de la memòria. Triaríeu el mateix viatge? Normalment la gent tria un viatge diferent. El fet és que, normalment, quan fem vacances, en realitat estem construint una memòria de la qual podrem gaudir posteriorment. Per això, molts de nosaltres, quan viatgem, ens passem més temps fent fotos que gaudint del moment. Per a molts de nosaltres és més important construir una memòria a través de la qual després serem feliços, que no pas gaudir del present.

			Kahneman diu que, quan els enquestadors com Richard Easterlin pregunten a la gent quin és el seu nivell de felicitat, el que estan calculant d’alguna manera és la memòria de la felicitat. Per mesurar la «felicitat instantània», Kahneman proposa avaluar el benestar que les persones experimenten en diferents moments del dia, depenent de l’activitat que porten a terme. Amb aquest objectiu, segons el model de Kahneman, es truca a cada persona analitzada a diferents hores del dia i se li pregunta quina activitat està fent i quin nivell de felicitat li genera fer allò. Per exemple, quan et truquen de bon matí i t’enxampen al cotxe, aturat al mig d’un embús de trànsit de camí a la feina, dius «soc al cotxe, en un embús, i això em genera un plaer zero». Si després et truquen a la feina i estàs en una reunió dius: «soc en una reunió i el nivell de felicitat és 4». O: «soc a casa donant el sopar als nens i la felicitat és 6» o «soc al llit amb la meva parella i no puc agafar el telèfon, si us plau truqui més tard… però ja li dic que serà un 10!». Després s’agafa la mitjana i es calcula una mena d’índex que, segons Kahneman, té a veure amb la felicitat instantània. 

			És interessant veure com els nord-americans, els únics que de moment han estat estudiats per Kahneman, avaluen les diferents activitats que fan durant el dia. Per ordre de pitjor a millor, el rànquing d’activitats diàries és:

			 

			20. Anar a treballar (trànsit, trens, autobusos, etc.)

			19. Parlar amb el cap a la feina

			18. Treballar 

			17. Tornar de treballar (trànsit, trens, autobusos, etc.)

			16. Cuidar els nens 

			15. Feines domèstiques 

			14. Utilitzar l’ordinador (fora de la feina) 

			13. Anar a comprar

			12. Cuinar

			11. Fer la migdiada 

			10. Parlar per telèfon 

			  9. Mirar la televisió

			 8. Socialitzar després de la feina

			 7. Resar / anar a missa 

			 6. Fer exercici 

			 5. Dinar 

			 4. Sopar 

			 3. Relaxar-se 

			 2. Socialitzar a la feina

			 1. Practicar sexe!

			 

			No sorprèn que a la gent no li agradi perdre el temps anant i tornant de treballar. Tampoc no sorprèn que a la gent li agradi més socialitzar a la feina que no pas treballar o parlar amb el cap a la feina, o que els encanti menjar (dinar o sopar), relaxar-se o practicar sexe. El que més sorprèn de la llista és el poc entusiasme amb què els americans (i les americanes!) avaluen el temps que dediquen als seus fills. Aquesta nota tan baixa respecte a passar estona amb els nens resultarà clau a l’hora d’entendre la conclusió final d’aquest capítol. Recordeu-ho perquè tornarem a parlar sobre aquest punt!

			Per tant, tenim dues mesures de felicitat: una de la memòria de felicitat (o felicitat de llarg termini) i una altra de felicitat instantània. Ara ja podem calcular si alguna de les dues mesures té alguna relació amb els diners. És a dir, ja podem veure si els diners compren o no la felicitat.

			 

			 

			Els diners sí que compren la memòria de felicitat…

			 

			Els economistes Betsy Stevenson i Justing Wolfers[3] utilitzen les mesures de memòria de felicitat calculades a les enquestes que l’empresa Gallup fa a més de cent països d’arreu del món i les relacionen amb els ingressos dels ciutadans. Els resultats es poden veure al gràfic 11 del seu article, que reprodueixo a la pàgina següent. A l’eix horitzontal es representen els nivells de renda o ingrés, i al vertical, el nivell de felicitat o «satisfacció vital» (vital satisfaction, en anglès). El gràfic ens mostra una colla de punts que representen la mitjana per a cada país i una fletxa. Si mirem només els punts negres, veiem que la relació entre renda i felicitat és enormement positiva. Això vol dir que, com més rics són, de mitjana, els països, més feliços són els seus ciutadans. La paradoxa d’Easterlin, doncs, sembla que és un fenomen estadístic dels anys setanta que ha desaparegut de les dades més actuals. Al gràfic també apareixen unes fletxes que travessen els punts. Si la fletxa apunta cap al nord-est vol dir que, dins d’aquell país, els ciutadans rics són més feliços que els pobres. Si apunta cap al sud-est, aleshores els pobres són més feliços que els rics. Si mirem la direcció de les fletxes al gràfic de Stevenson i Wolfers, veiem que totes, absolutament totes elles apunten cap al nord-est. És a dir, no només la gent que viu a països rics és, de mitjana, més feliç que la que viu a països pobres, sinó que, a dins de tots i cadascun dels països del món, la gent rica té un grau de satisfacció vital superior al de la gent pobra. La paradoxa d’Easterlin, per tant, ja no existeix en les dades actuals!

			 

			[image: 01.-La-felicitat-EasterlinParadox]

			 

			…però no sempre fan la felicitat instantània

			 

			Pel que fa a la felicitat instantània, Kahneman ens explica al seu llibre que, després d’analitzar el benestar de 450.000 persones, arriba a una conclusió una mica diferent:[4] entre les persones que guanyen menys de 75.000 dòlars (uns 63.000 euros), els diners sí que fan la felicitat. És a dir, guanyar més diners comporta més benestar personal o felicitat… això si guanyes menys de 75.000 dòlars. Ara bé, entre la gent que en guanya més de 75.000, guanyar més diners no necessàriament implica un augment de benestar.

			La pregunta és: i per què guanyar més diners no genera més felicitat a partir de 75.000 dòlars? La resposta la podem començar a veure si recordem el que us he explicat fa un moment: els americans (i sorprenentment les dones americanes) no sembla que donin una puntuació gaire bona a l’hora d’avaluar l’estona que passen amb els seus fills! Com pot ser que no els agradi passar estona amb els nens si, quan els pregunten què és el que més feliços els fa a la vida, normalment diuen que els fills? Doncs bé, la clau del misteri rau en el fet que quan els investigadors truquen a les mares i els pregunten «què estàs fent ara i com de feliç ets», les mares responen que estan amb els fills… i també estan fent altres coses! És a dir, estan fent el sopar, estan parlant amb els grups de WhatsApp de pares de l’escola, estan pensant en la feina que han de fer l’endemà a l’empresa, estan contestant correus electrònics i mirant d’assabentar-se de les notícies del dia a través de la televisió, el Facebook i el Twitter. 

			Tot això ens porta a la pregunta que encapçala aquest capítol. Recordeu què passava quan escoltàveu dues o tres cançons a la vegada? Si escoltàveu la vostra cançó favorita, experimentàveu un plaer enorme. Si escoltàveu la vostra segona cançó preferida, també experimentàveu un plaer enorme. I el mateix amb la tercera, quarta i cinquena cançons favorites. Però si les escoltàveu totes cinc a la vegada, aleshores el so era insuportable! Doncs el mateix passa amb les altres activitats de la vida: jugar amb els nens et pot agradar molt. Mirar Facebook o cuinar, també. Però fer les tres coses alhora et genera una ansietat similar a la que sents quan escoltes dues cançons al mateix temps.

			La solució al misteri de Kahneman és que no és que a la gent no li agradi guanyar més de 75.000 dòlars. És clar que volen guanyar-ne més. El problema és que, a partir de 75.000 dòlars, per guanyar més t’has de complicar la vida fent moltíssimes activitats. I això no et genera cap benestar. Al contrari, et genera estrès, ansietat i malestar. És per això que quan preguntes a la gent que guanya més de 75.000 dòlars, la seva sensació de felicitat instantània no és pas més alta quan guanya més diners. Ara bé, un cop passa el temps i només queda la memòria, resulta que el cervell fa neteja i oblida els mals moments. Per aquest motiu els rics tenen una percepció de ser més feliços encara que en el moment de treballar no ho siguin. Igual que les mares i els pares amb els fills: un cop passa el temps, oblidem el malestar i l’estrès que ens causa preparar el sopar dels nens mentre mirem les notícies, el WhatsApp i, al mateix temps, els ajudem a fer els deures. Només ens queden els bons records de la felicitat que ens generen els nens quan som pares i mares!
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			Les dades de la nostra història

			 

			 

			 

			El naufragi de l’Essex

			 

			Data: 12 d’agost de 1819. El vaixell balener Essex salpa del poble de Nantucket (Massachusetts, EUA) amb vint-i-un mariners en un viatge que s’espera que duri dos anys i mig. La tripulació és ben jove: el capità del vaixell es diu George Pollard i té vint-i-nou anys; el segon a bord, Owen Chase, en té vint-i-tres, i el mariner més jovenet només en té catorze. 

			Al segle XIX, la caça de balenes és un negoci molt lucratiu. El greix de balena és molt preuat, ja que es fa servir per als llums d’oli, per a les espelmes i per engreixar les màquines de la primera revolució industrial. El més preuat és el del catxalot, ja que, quan crema, no fa cap mena d’olor i, a més, fa una flama contínua, sense pampallugues, que permet llegir.

			El capità de l’Essex sap que als mars de davant de Massachusetts ja gairebé no queden balenes a causa de la sobreexplotació de les darreres dècades. Per això planeja un llarg viatge cap al sud del Pacífic. Així, quatre mesos després de salpar, l’Essex voreja el cap d’Hornos, a la punta sud de Xile, i arriba a l’oceà més gran del món: el Pacífic. Però allà tampoc no troba gaires balenes. El capità posa rumb a les illes Galápagos, on fan escala abans d’endinsar-se a l’oceà més gran i inhòspit del planeta. Després de caçar fins a tres-centes tortugues que els serviran per menjar durant unes quantes setmanes, salpen en direcció oest. 

			El dia 20 de novembre de 1920 (més d’un any després de sortir de la costa de Massachusetts), els mariners atalaien una gran família de balenes a l’horitzó. Tenen sort: són catxalots! Els mariners s’afanyen a baixar les quatre petites barques de pesca baleneres i, armats amb arpons, comencen la cacera mentre el capità Pollard es queda fent guàrdia a l’Essex. El cap de la bandada de catxalots és un gegant de 30 metres, amb una gran cicatriu a la cara. Té un comportament erràtic i sembla violent. Els baleners llancen els arpons contra tots els membres de la família que surten a la superfície. Un dels arpons ha anat a parar a l’espatlla del gegant de la cicatriu. Amb l’arpó clavat, el catxalot se submergeix i desapareix durant uns quants minuts. Quan torna a la superfície és a uns 500 metres de l’Essex, surant immòbil mentre sembla que desafiï el capità amb els ulls. La cicatriu que li creua la cara li dibuixa una expressió de ràbia, com si estigués enfadat per l’agressió que pateixen els seus. Finalment, aconsegueix creuar la mirada amb la del capità, que l’observa atentament des del vaixell. Tots dos estan quiets i respiren nerviosos.

			De sobte, el gran cetaci arrenca a nedar a gran velocitat directament cap al vaixell. Pollard fa cara de sorprès perquè els catxalots mai no ataquen els vaixells dels humans. La balena s’apropa a tot drap sense separar la mirada dels ulls del capità: 400 metres, 300 metres. Quan és a 250 metres, Pollard comença a témer una envestida i intenta maniobrar el gran vaixell balener per evitar un desastre. Però el vaixell és massa lent. El catxalot continua nedant cada cop més ràpid: 200 metres, 100 metres. Sembla que la col·lisió és inevitable i Pollard entra en pànic: sap que és a 5.000 quilòmetres del continent i que un naufragi tindria conseqüències nefastes per a ell i la seva tripulació. No para de girar la roda del timó en un intent d’esquivar el gegant marí. Quan el catxalot és només a 50 metres, fica el cap sota l’aigua i se submergeix. El silenci eixorda el cap del capità. De sobte, un sotrac violent el llança per la borda i el fa caure a l’oceà. Com pot, torna a sortir a la superfície, pensant que el catxalot l’atacarà. Però la bèstia desapareix i abandona al capità dins l’aigua, com si sabés que li farà més mal si el deixa viu que si el mata. Mentre Pollard neda cap al vaixell s’adona que el catxalot ha provocat un forat catastròfic que acabarà enfonsant l’Essex en molt poca estona. 

			Des de la llunyania, els mariners veuen que el vaixell naufraga; deixen els arpons i s’hi acosten de pressa amb els petits vaixells baleners per intentar rescatar els instruments de navegació i tot el menjar i aigua possibles. Tots saben què representa un naufragi enmig de l’oceà Pacífic! Tres hores més tard, l’Essex descansa al fons del mar i els vint-i-un homes es queden atordits surant dins les quatre barquetes a la zona més remota que hi ha en tot el planeta Terra. 

			La situació d’aquells pobres miserables mariners és calamitosa. Naufragar en aquell indret avui ja seria prou catastròfic, però el 1820 la cosa és molt pitjor: les eines de navegació són rudimentàries i les petites barquetes de rems són per caçar balenes i no pas per fer travessies de milers de quilòmetres. A més, ningú no sap que han naufragat: no tenen internet, ni telèfon, ni WhatsApp ni cap sistema de comunicació. Saben que no hi vindrà cap expedició de rescat. Estan sols a alta mar. Poques persones a la història han estat més aïllades de qualsevol altre ésser humà que aquell grup de vint-i-un homes a la deriva. 

			Després d’analitzar la situació, arriben a la conclusió que tenen tres alternatives. La primera és remar cap a l’oest en direcció a les Marqueses, unes illes que actualment formen part de la Polinèsia Francesa. Segons els seus càlculs, les Marqueses són a 2.000 quilòmetres i és la terra habitada més propera. Creuen que hi poden arribar en menys d’un mes i que tenen prou aliments i aigua per fer-ho. El problema és que un dels mariners diu que ha sentit rumors que aquelles illes estan poblades per caníbals. Això espanta la resta de la tripulació: no els fa cap gràcia estar remant quatre setmanes per arribar a terra i acabar a l’olla d’uns homenots salvatges. 

			La segona opció és tirar cap al nord en direcció a Hawaii, un arxipèlag que els queda a uns 3.000 quilòmetres. Està una mica més lluny que les Marqueses, però creuen que també tenen prou aliments i aigua per arribar-hi. El problema de navegar cap al nord és que és l’època de tifons al Pacífic, i ells, que són mariners experimentats, saben que difícilment podran sobreviure a una tempesta amb aquelles embarcacions tan fràgils. 

			La tercera opció és anar cap a l’est i intentar arribar a la costa de Xile. El problema és que els corrents i els vents els van a la contra i, per arribar-hi, primer han de navegar uns 1.000 quilòmetres en direcció al sud i després fer-ne 4.000 més cap a l’est. Aquest trajecte té uns 5.000 quilòmetres i pot durar fins a tres mesos. No tenen prou aliments ni aigua. 

			Morir devorats per caníbals, morir ofegats enmig d’una tempesta tropical o morir de gana intentant arribar a la costa de Xile. Aquestes són les tres alternatives a les quals s’enfronten aquells pobres nàufrags. La idea de les dents dels caníbals clavant-se’ls a la carn és tan atroç que opten per no anar a les illes Marqueses. La imatge del recent naufragi encara és tan viva a la seva memòria que decideixen no enfrontar-se als tifons de Hawaii. Opten, doncs, per anar cap al sud i arriscar-se a morir de gana i set.

			Després d’un parell de mesos i de ser atacats per una orca (que destrueix una de les quatre barquetes) i un tauró blanc, les provisions es comencen a exhaurir. Un a un, van morint per falta d’aigua i d’aliments. Els primers morts són «enterrats» a la manera dels mariners: els cossos són llançats al mar embolcallats amb la poca roba que tenen. Finalment, la ironia del destí fa que els que sobreviuen acabin menjant-se els cadàvers dels que moren: van voler evitar els caníbals i han acabat canibalitzant-se.

			Quan ja fa noranta-un dies que l’Essex s’ha enfonsat, el vaixell balener Dauphin, que, curiosament, també havia salpat de Nantucket als Estats Units, atalaia una petita barqueta a la deriva. Des de la llunyania, sembla buida, però, en apropar-s’hi hi troben uns quants esquelets humans. Dos esquelets estan complets i al costat hi ha una muntanya d’ossos humans. Els mariners veuen clar què ha passat: els primers homes que van morir van ser devorats pels altres fins que només en van quedar dos, que van acabar morint de gana. Quan intenten sepultar les pobres víctimes, un dels esquelets sencers es mou! És el capità Pollard. Ell i el mariner que té al costat han passat tanta gana i tanta set que els seus cossos gairebé són només ossos fins al punt que els mariners havien pensat que eren morts. Però encara són vius i els mariners els porten al vaixell mare. Quan recupera el coneixement, en Pollard explica que hi ha dues embarcacions més a la deriva amb altres tripulants de l’Essex. Durant les tres setmanes següents els mariners del Dauphin es dediquen a buscar-les fins que aconsegueixen rescatar amb vida sis mariners més. Entre els supervivents hi ha el segon d’en Pollard, Owen Chase. 

			Uns quants anys més tard, ja retornats a Nantucket, en Chase escriu un llibre on explica la tragèdia dels homes de l’Essex. Aquella narració acaba sent una font d’inspiració per a un famós escriptor nord-americà, Herman Melville, que la utilitza per a escriure una de les novel·les més famoses i més llegides de tots els temps. El protagonista de la novel·la, però, no és ni en Pollard, ni en Chase ni cap dels seus mariners. Tampoc no ho és l’Essex. El protagonista de la famosa novel·la és aquella gegantina balena violenta de mirada profunda amb una cicatriu a la cara. La bateja amb el nom de Moby Dick.

			 

			 

			L’estic d’hoquei

			 

			Tots hem sentit a dir que vivim en un món calamitós i ple de catàstrofes, i que, per culpa d’un sistema econòmic que ens oprimeix, cada dia hi ha més pobres, i la distància entre rics i pobres s’amplia. Abans (o «antes», que diria el senyor Marcel·lí Virgili), les coses anaven millor. En aquest capítol analitzarem què ens diuen les dades sobre com va el món i ho farem comparant les dades d’avui amb les del passat. Només si fem servir dades i no pas prejudicis, supersticions o rumors intencionats podrem saber de veritat si el món millora o empitjora. 

			La millor manera que tenim avui dia d’avaluar els ingressos dels ciutadans del planeta és el PIB per càpita. El producte interior brut és la suma del valor de tots els béns i serveis que es produeixen en una economia durant un any. El problema és que no podem sumar el nombre de bicicletes construïdes amb el nombre de pizzes cuinades, la quantitat de massatges fets o de peres i pomes collides. Ja ho adverteix la dita: no es poden sumar pomes i peres. Per poder calcular la producció total d’un país, el que fem és convertir-ho tot en dòlars:[1] multipliquem el nombre de bicicletes pel preu en dòlars de les bicicletes per obtenir el valor total en dòlars de totes les bicicletes produïdes. Fem el mateix amb les pizzes, els massatges, les pomes i les peres, i tenim el valor en dòlars de la producció de cadascun d’aquests béns i serveis. Com que aquests valors sí que es poden sumar (no es poden sumar pomes i peres, però sí, en canvi, els dòlars que valen les pomes i els que valen les peres), els sumem. El resultat d’aquesta suma és el producte interior brut (PIB): el valor de tots els béns i serveis produïts a l’economia en un any. 

			Encara que sembli mentida, el concepte de PIB no es va inventar fins als anys trenta del segle XX, quan va esclatar una gran crisi, coneguda amb el nom de la Gran Depressió. Va començar amb el crac de la borsa de Nova York l’any 1929: de sobte, les autoritats nord-americanes es van adonar que l’economia no anava bé, que els treballadors perdien la feina i que milers d’empreses tancaven. Els semblava que la situació era pitjor que la d’altres recessions, però no ho sabien segur perquè ningú no mesurava l’activitat econòmica del país amb prou precisió. Això va fer que alguns economistes calculessin el producte interior brut: van multiplicar el nombre de patates pel preu de les patates i hi van sumar la quantitat de cotxes pel preu dels cotxes. Van fer el mateix amb tots els productes de l’economia i van obtenir el valor de tot el que es produïa als Estats Units! Si aquesta xifra es compara amb el que s’ha obtingut l’any anterior, es pot saber si l’economia ha millorat o ha empitjorat.

			Això ens dona una mesura aproximada del que s’ha produït en un país, però també ens mostra tot el que han guanyat els ciutadans d’aquest país durant aquest any. Per què? Doncs perquè, quan es produeix una bicicleta, l’empresa que la ven obté uns ingressos, amb els quals paga els salaris dels treballadors, els beneficis dels empresaris que hi han invertit capital, i els interessos dels bancs que han prestat diners a l’empresa. Tot això són ingressos per als treballadors, empresaris i propietaris de bancs. A més, amb els diners ingressats per la venda de la bicicleta, el fabricant paga els materials emprats en la fabricació: els neumàtics, els pedals, el manillar, etc., i això són ingressos per als fabricants d’aquests components. És a dir, a més de representar el valor de la producció feta en una economia durant un any, el PIB també correspon la suma de tots els ingressos obtinguts per tots els treballadors, empresaris i banquers durant el mateix període! Producció i ingressos són, doncs, les dues cares de la mateixa moneda!

			Si dividim el PIB total d’una economia pel nombre de ciutadans, obtenim el PIB per càpita, que és una mesura aproximada dels ingressos que tenen, de mitjana, els ciutadans d’un país. De fet, si sumem el PIB de cada país del globus i el dividim per la població mundial sabrem què guanyen, de mitjana, els ciutadans del planeta Terra. El resultat és que els terrícoles guanyem a l’actualitat l’equivalent a 9.700 dòlars (uns 9.000 euros) de mitjana.[2] Com hem arribat fins aquí?

			Malgrat que el concepte PIB no es va inventar fins a la dècada de 1930, els historiadors econòmics han calculat el PIB per càpita mundial aproximat per a diferents períodes de la història fins a arribar al 8000 aC. Aquesta és una data important perquè, més o menys, és quan els humans van inventar l’agricultura, van començar a abandonar la vida nòmada dels caçadors recol·lectors i van formar pobles i ciutats per domesticar plantes i animals. Per poder-ho comparar, els historiadors han transformat les dades en el valor equivalent en dòlars i en preus d’avui.

			El resultat es pot veure al gràfic següent, on es mostra el PIB per càpita mundial entre el 8000 aC i el 2016. Fa 10.000 anys, el PIB per càpita equivalia a uns 467 dòlars actuals. És a dir, si els primers habitants de les ciutats haguessin ingressat en dòlars i els seus ingressos els haguessin hagut de gastar amb els preus que hi havia el 2016, haurien guanyat uns 467 dòlars de mitjana. 

			A partir d’aquí, el món va començar a evolucionar: es van inventar l’escriptura, la roda i els diners, va arribar l’era dels metalls (primer el bronze i després el ferro), va arribar l’època de la resplendor grega i llatina, el cristianisme... però el PIB per càpita va canviar ben poc: els éssers humans continuaven sent, de mitjana, tan pobres com ho eren feia 8.000 anys! El món va continuar evolucionant, va caure l’imperi Romà, Europa es va submergir en la foscor fonamentalista medieval i, de fet, els humans es van empobrir una mica: de mitjana, el PIB va caure fins a 450 dòlars anuals per persona. Marco Polo va establir lligams comercials amb la Xina (en aquells moments el líder tecnològic mundial), Gutenberg va inventar la impremta, Colom va redescobrir les Amèriques i va arribar el Renaixement a Europa, però el PIB per càpita continuava sent gairebé el mateix. És a dir, la corba del PIB per càpita mundial al gràfic 1 és gairebé plana entre el 8000 aC i el 1760. De fet, quan l‘any 1760 va començar la Revolució Industrial a Holanda i Anglaterra, la mitjana mundial gairebé no havia canviat en relació amb la que hi havia el 8000 aC: 650 dòlars per persona. Veiem que, durant 9.700 anys, els éssers humans han viscut, de mitjana, amb l’equivalent a uns 500 o 600 dòlars anuals (això són entre 450 i 550 euros l’any!): si ingresséssiu 500 euros anuals i els haguéssiu de gastar amb els preus d’avui, no podríeu gairebé ni comprar el menjar! Seríeu extremament pobres! Doncs això és el que ha hagut de fer la humanitat al llarg de gairebé tota la història: viure en un estat de pobresa extrema.

			 

			
            Gràfic 1. PIB per càpita mundial entre el 8000 aC i el 2016 (equivalent en dòlars del 2016)
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			Què vol dir «ser pobre»?

			 

			Ja sé que a moltes persones els agrada visualitzar el passat com un món idíl·lic on la gent era feliç sense les vicissituds i les catàstrofes que tenim avui dia. Però reflexionem un moment sobre com es vivia en aquella època. Comencem pel menjar. Al llarg de la història, la producció d’aliments ha estat més aviat escassa fins al punt que una gran part de la població vivia sota l’amenaça constant de morir de fam. Aleshores no hi havia supermercats on comprar aliments quan el rebost estava buit. Els pagesos emmagatzemaven la collita i havien de viure tot l’any amb allò. Quan la producció no era prou gran, els aliments s’acabaven abans de collir la següent collita i passaven gana fins a morir. I això era molt freqüent: la collita era dolenta per culpa de les guerres, dels saquejos, de les epidèmies que mataven els cereals, els animals o els arbres fruiters, o per les inclemències meteorològiques (sequeres, inundacions, pedregades o gelades). Quan la collita era bona, els pagesos simplement arribaven a final de l’any sense passar gana sense cap mena de luxe i sense possibilitat d’estalviar per comprar una caseta a la costa. Quan la collita era dolenta, vivien al llindar de la mort sota l’amenaça de passar fam i penúries. 

			La dieta d’aquella gent no era gaire variada ni saludable. Bàsicament menjaven cereals amb els quals feien pa negre amb ordi, sègol, fajol, mill o civada. La farina refinada per fer pa blanc només era a l’abast dels més rics. El 70% de la dieta de la gent normal (és a dir, els pobres) era aquest tipus de pa que barrejaven amb vi, caldo o llet per fer sopes. De carn gairebé no en menjaven. A l’Europa medieval els pobres no tenien dret a caçar perdius, ànecs, cignes o guatlles, ja que aquests animals estaven reservats perquè la noblesa i els rics juguessin a caçar. Quan es matava el porc, els rics se’n quedaven la carn blanca i els pobres se’n menjaven el fetge, les vísceres, els peus, les orelles i la sang, amb què feien botifarres. Els dies de festa grossa (com el dia de Nadal cristià) se sacrificava un gall. Les begudes comunes eren el vi i la cervesa. Beure aigua era perillós ja que normalment estava contaminada i era un focus de tota mena de malalties. A més, la cervesa era una de les poques fonts de proteïna a l’abast dels més desafavorits. Es calcula que als països del nord d’Europa es consumien fins a sis litres de cervesa per persona. La societat, doncs, estava plena de gent essencialment borratxa tot el dia. Almenys fins que es van introduir el cafè i el te, que eren dues begudes no alcohòliques que no eren perilloses perquè es bullia l’aigua i, amb això, se n’eliminaven els gèrmens. Com que no tenien neveres, només es podia menjar peix als pobles costaners. La resta s’havien de conformar amb peix fumat o salat (arengades o anxoves). En general, la gent feia dos àpats al dia: el dinar que es feia tard al matí i el berenar que es feia abans que es pongués el sol. Només els nens i els malalts esmorzaven. De fet, esmorzar era un senyal de debilitat. 

			En resum, la dieta que van menjar els humans al llarg de la història, almenys des que es va inventar l’agricultura i fins a arribar a la modernitat, va ser desequilibrada i molt pobra. Això va tenir conseqüències devastadores sobre la salut humana. La manca de vitamina C provocava malalties com l’escorbut. La insuficient ingestió proteínica comportava problemes en el creixement i el desenvolupament muscular, malalties de fetge i manca de defenses contra tot tipus d’infeccions. Una de les conseqüències d’aquesta malnutrició és que l’esperança de vida era enormement curta: menys de quaranta anys (en tornaré a parlar més endavant), i que l’alçada dels humans era molt menor que l’actual, malgrat que tenien el nostre mateix ADN. 

			Pel que fa als habitatges, és evident que les cases de l’antiguitat no tenien internet, televisió ni aire condicionat. Però tampoc no tenien lavabos, electricitat o aigua corrent. Ni aigua calenta, no cal dir-ho! De fet, durant la major part de la història, les llars no tenien llum artificial, ja que les espelmes i els llums d’oli eren tan cars que només se’ls podien permetre els més benestants. Els terres de les cases no tenien ni parquet, ni fusta ni pedra. Eren de sorra, per la qual cosa es convivia amb tots els insectes i animals de la terra. Les cases de la gent normal no tenien habitacions separades, de manera que tots els membres de la família vivien en una sola habitació, estirats a terra amb matalassos de palla. Quan feia fred, portaven els animals a dins de casa perquè generessin escalfor. La història del portal de Betlem on va néixer el nen Jesús, on no només hi havia el pare, la mare i el nadó sinó també el bou i la mula, no és una fantasia ideada pels poetes cristians medievals sinó que és una descripció del sistema de calefacció que tenien en aquella època! Ah, i si havien de fer un riu a mitjanit, havien de sortir de la cabana i fer-lo a la intempèrie (fes fred o fes calor) sota el risc de ser devorats per llops, ossos o lleons. 

			L’absència de lavabos i de sistemes de clavegueram feia que els excrements humans i animals acabessin anant a parar als rius, i aquesta era una de les raons que explica que, en lloc de beure aigua, beguessin cervesa o vi. L’aigua no era potable i comportava epidèmies recurrents de còlera, tifus o disenteria. 

			Un altre factor característic de temps passats és la manca general d’higiene: la netedat amb què avui dia ens agrada viure no existia. En part perquè a les cases no hi havia dutxes, ni banyeres ni aigua corrent. Tampoc no hi havia molts dels productes que ara considerem normals i barats, com el sabó, el xampú o la pasta de dents, i que aleshores només estaven a l’abast dels més rics. Però hi havia una altra raó per no rentar-se regularment: els «metges» de l’època tenien teories totalment equivocades sobre la transmissió de malalties. Deien que les epidèmies eren produïdes per uns «vapors miasmàtics» (o vapors contaminats) que entraven al cos humà a través dels porus de la pell. Per evitar aquelles malalties contagioses, doncs, calia acumular muntanyes de ronya a sobre i tapar així els porus de la pell: banyar-se o dutxar-se (per no dir ensabonar-se) era poc saludable perquè posava els porus al descobert! Es diu que al rei Lluís XIII de França (segle XVII) no el van banyar fins que va tenir set anys, i que la reina Elisabet I (segle XVI) només es banyava un cop al mes. I això que era la reina i, a més, era considerada una friqui de la neteja i la higiene! Una gran part de la gent normal no es banyava mai a la vida! Tampoc no es rentava mai el cap, les dents o les ungles. Us imagineu quina pudor que devien fer? 

			Tot això va canviar quan científics com Louis Pasteur van descobrir que aquelles epidèmies no estaven causades per «vapors miasmàtics» que entraven al cos a través dels porus de la pell, sinó per gèrmens que vivien a la brutícia i que entraven al cos humà a través de l’aigua contaminada! Les autoritats van començar a separar les aigües fecals de l’aigua de beure, van «netejar» l’aigua afegint-hi petites dosis de clor i van començar a dutxar-se, banyar-se i rentar-se periòdicament (gràcies també, en part, a l’aparició del sabó a preus assequibles per a la població normal). Les taxes de mortalitat van començar a caure en picat! 

			A banda de la manca d’higiene, la vida al llarg de la història per a la majoria dels éssers humans ha estat mancada de llibertat i plena de violència, guerres i invasions. Quan una tribu, una ciutat o una nació n’envaïa una altra, els derrotats passaven a ser esclaus dels vencedors i la seva cultura desapareixia, exterminada, per sempre més. Els serfs medievals estaven lligats a la terra del seu «senyor» feudal, que els explotava fins a passar gana, i no tenien la llibertat de marxar de la ciutat cap a altres terres. Els líders no eren escollits, les lleis eren arbitràries, la justícia no existia, i la indefensió dels pobres davant dels poderosos era absoluta. A tot arreu! Sempre!

			Finalment deixeu-me parlar dels nivells d’educació de la major part de la població mundial al llarg de la història, perquè la veritat és que l’analfabetisme ha estat la norma. Abans que Gutenberg inventés la impremta, els llibres escrits a mà eren tan cars que només estaven a l’abast de molt poques persones. Només la noblesa i el clergat es podien permetre comprar i llegir llibres. Però fins i tot després de l’aparició de la impremta i la consegüent reducció dels preus dels llibres, les taxes d’analfabetisme de la població en general eren alarmants. Els fills de la gent normal no trepitjaven l’escola en tota la vida.

			En resum, al llarg de la història els éssers humans han viscut amb l’amenaça constant de la fam, amb la mort esperant-los a cada cantonada, sense llibertats ni accés a l’educació, a l’aigua potable, a la medicina, a la propietat, a la higiene ni a cap de les comoditats de què avui gaudim tots i cadascun de nosaltres. Aquest era el panorama entre l’any 8000 aC i 1760. 

			Aleshores, la situació va canviar. De sobte, el 1760, Anglaterra i Holanda van començar la revolució industrial: les noves tecnologies basades en la màquina de vapor van revolucionar el món del tèxtil i el món del transport. Ben aviat, els Estats Units, la resta d’Europa i el Japó es van apuntar a la revolució. Ja al segle XX, el canvi va arribar a Amèrica Llatina i la resta d’Àsia. El PIB per càpita va créixer de manera memorable. Fixeu-vos en el gràfic 1, que mostra que, després de la revolució industrial, el PIB per càpita mundial va augmentar vertiginosament: dels 650 dòlars que els humans guanyaven, de mitjana, el 1760, es va passar als 9.700 que guanyem actualment. Durant quasi 10.000 anys els ingressos mitjans dels éssers humans van estar estancats al voltant de 500 dòlars, i en els darrers 250 anys, els ingressos s’han multiplicat per vint. Si mireu el gràfic 1, veureu per què anomeno «l’estic d’hoquei» a l’evolució del PIB per càpita en tot aquest període tan llarg! 

			El creixement de la renda per càpita (o PIB per càpita) mundial dels darrers 250 anys és, segurament, una de les notícies més importants de la història de la humanitat. Però no per l’espectacularitat de les xifres (tot i que multiplicar per vint la renda de la persona mitjana del planeta sembla un fet extraordinari en si mateix), sinó pel que significa en termes de pobresa i en termes de com vivim avui dia en comparació de com hem viscut al llarg de la història: l’ésser humà mitjà ja no viu en les condicions deplorables en què han viscut els nostres avantpassats durant 10.000 anys. Ja no vivim amb l’amenaça permanent de la mort per inanició o pel consum d’aigua contaminada, ja no vivim amb la por constant que es morin els nostres fills per culpa d’una epidèmia de tifus, còlera o pesta bubònica. Ja no vivim en cases diminutes sense habitacions, sense terra, sense aigua corrent, sense electricitat ni calefacció. De mitjana, ja no vivim en un món sense lleis ni llibertat, sense educació ni accés a metges i medicaments més o menys fiables. 

			Tot això pot semblar sorprenent a tots aquells analistes i demagogs que diuen que el «sistema econòmic actual» (basat en el «neoliberalisme salvatge», no us oblideu mai d’això de «salvatge») causa molta pobresa. Com si abans la gent fos rica i ara, per culpa dels mercats, molta gent fos pobra! Si això fos cert, el gràfic del PIB mostraria un estic d’hoquei al revés: abans la cosa era fantàstica i, des que el sistema actual ha entrat en funcionament, la renda per càpita ha baixat i ara tenim una quantitat enorme de pobres! Lamentablement, per a aquests analistes, la realitat és exactament la contrària: la norma històrica ha estat la d’una pobresa alarmant, i només quan ha arribat el capitalisme, la renda mitjana ha augmentat. És cert que encara no ha aconseguit que tots els pobres deixin de ser-ho... però, com veurem més endavant, ha aconseguit erradicar la pobresa a una velocitat que no s’havia vist mai abans. No vivim en un món perfecte, però vivim en un món que ha millorat molt en els darrers dos o tres segles. I això cal aplaudir-ho sense cap mena de reserva.

			 

			 

			Individus i no mitjanes: la distribució mundial de la renda

			 

			Dir que el PIB per càpita mundial s’ha multiplicat gairebé per vint entre 1800 i avui vol dir que els ingressos que els éssers humans obtenen, de mitjana, s’han multiplicat per gairebé vint! El problema de les mitjanes és que, de vegades, poden donar idees equivocades de com és la realitat d’un país o d’un planeta. Un dels acudits que els professors d’estadística sempre expliquen quan ens alerten del problema habitual de les mitjanes és que, «de mitjana, els éssers humans tenen un testicle»! Si calculem la mitjana de tots els homes (que en tenen dos) i totes les dones (que no en tenen cap), ens surt que, de mitjana, la humanitat en té un. El problema, en realitat, és que no hi ha gairebé cap persona que tingui un sol testicle i, per tant, «la mitjana» no correspon a cap ésser humà real: ni als homes ni a les dones.

			Una cosa semblant pot passar amb les mitjanes econòmiques: si jo us dic que dues persones guanyen, de mitjana, 10 dòlars cada dia, no és el mateix que una d’elles en guanyi 19 i l’altra 1, que no pas que les dues en guanyin exactament 10. Però la mitjana en tots dos casos és la mateixa: 10 dòlars al dia! La diferència és important, sobretot quan volem saber quants pobres hi ha al món. L’any 2000, quan les Nacions Unides van decidir els objectius del mil·lenni, van definir que una persona en situació de «pobresa extrema» era aquella que cobrava menys del que avui serien uns dos dòlars al dia.[3] Fixeu-vos que, en el cas que tinguéssim dos ciutadans cobrant tots dos uns 10 dòlars al dia, cap dels dos no seria pobre. Ara bé, en el cas que un cobrés 19 dòlars i l’altre 1, un d’ells seria pobre (i el percentatge de pobresa seria del 50%!). La renda mitjana és en tots dos casos de 10 dòlars al dia, però en un cas no hi ha pobres, i en l’altre, sí!

			El mateix passa amb els països. Imagineu-vos un país de 5 milions d’habitants. Que la renda mitjana sigui de 10 dòlars diaris pot voler dir que tots els ciutadans del país en guanyen més o menys 10. Si fos així, en aquest país no hi hauria pobresa. El problema és que també podria passar que la meitat de les persones en guanyessin 19, i l’altra meitat, 1. La mitjana continuaria sent de 10, però ara el 50% de la població estaria per sota del llindar de la pobresa. O fins i tot podria passar que hi hagués 45 persones riques que guanyessin 1 milió de dòlars cada dia i la resta de la gent en guanyés 1. En aquest cas, el 99,99% de la població estaria en situació de pobresa extrema. Fixeu-vos-hi: en els tres casos, la mitjana és de 10 dòlars al dia, però en un cas no hi ha pobresa, en un altre la pobresa és del 50% i en el tercer és del 99,99%! Si volem parlar de pobresa, doncs, cal anar més enllà de la renda mitjana i cal estimar els ingressos que obté cada ciutadà del món!

			Una manera de visualitzar gràficament tots aquests exemples és a través del que els economistes anomenen «distribucions de la renda». Per entendre què és una distribució, imagineu-vos un conjunt de 10 persones que tenen els ingressos següents:

			 

			– Una guanya 0,5 dòlars al dia

			– Una altra guanya 1 dòlar 

			– Quatre persones guanyen 1,5 dòlars

			– Dues guanyen 2 dòlars

			– Una guanya 2,5 dòlars

			– Cap d’elles no guanya 3 dòlars

			– Finalment, una persona guanya 3,5 dòlars

			 

			Aquestes dades les podem mostrar visualment al gràfic 2: cada persona és representada per un quadradet. Com que hi ha una persona que cobra 0,5 dòlar al dia, posem un quadradet a sobre de 0,5. Com que n’hi ha una altra que cobra 1 dòlar, posem un quadradet a sobre d’1 dòlar. Com que hi ha quatre persones que en cobren 1,5, posem quatre quadradets (un sobre l’altre) a 1,5 dòlars. I així successivament fins a posar-los tots. El resultat el podem veure al gràfic 2. Si hi afegim també una línia que marca el llindar de la pobresa (2 dòlars al dia), veiem que l’àrea total (el nombre de quadradets) representa la població i el percentatge d’aquesta àrea (el percentatge dels quadradets) que queda a l’esquerra de la línia de la pobresa és el percentatge de pobres que hi ha en aquest país. Com que vuit dels deu quadradets (el 80% de l’àrea total) estan per sota de la línia de pobresa, direm que el 80% d’aquesta població de 10 persones viu en situació de pobresa extrema.

			 

			
            Gràfic 2. Exemple de distribució de la renda de 10 persones imaginàries

			 

			[image: 02-Cap.psd]


			 

			Si en lloc de 10 persones en tinguéssim 100, el gràfic seria similar, però amb 100 quadradets. Al gràfic 3 posem un exemple imaginari: hi ha 4 persones que guanyen 0,2 dòlars al dia, 18 persones que guanyen 0,5 dòlars, 25 que guanyen 1 dòlar i així fins a arribar a una sola persona que guanya 4,5 dòlars al dia. Si compteu els quadradets veureu que 86 dels 100 (el 86% de l’àrea) estan per sota del llindar de la pobresa. És a dir, si aquestes dades vinguessin d’un país real, veuríem que el 86% de la població viuria en situació de pobresa extrema. Un aspecte destacable és que la població ara és molt més gran que abans, les columnes són molt més altes. Per poder-les encabir en un gràfic, fixeu-vos que hem hagut de reduir l’alçària de cada quadre (fins al punt que ara ja no són quadradets sinó rectanglets!). 

			 

			
			Gràfic 3. Exemple de distribució de la renda de 100 persones imaginàries
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			Si fem el mateix per a tota la població mundial, obtindrem el que s’anomena «distribució mundial de la renda». Com que al món hi ha milers de milions de persones, cada columna tindria milions i milions de petits rectangles. Perquè hi cabessin, hauríem d’ajustar l’alçària de cada rectangle de manera que cadascun d’ells gairebé no es veuria però la idea seria la mateixa: per a cada nivell d’ingrés, hi sumaríem totes les persones que guanyen aquell nivell de renda diària. Per exemple, per al nivell de 0,2, hi sumaríem tota la gent del món que guanya 0,2 dòlars al dia. Com que estem parlant de tota la població mundial, hi hauríem de sumar tots els xinesos que guanyen aquesta quantitat, més tots els indis, ghanesos, espanyols, italians, i així per a cada país. Faríem el mateix per a 0,5, 1 i 2 dòlars i aniríem pujant fins a arribar a 1 milió de dòlars al dia. El resultat seria la distribució mundial de la renda.

			La Fundació Gapminder, creada per l’estimat i malaurat professor Hans Rossling ha construït aquesta distribució per a cada any entre 1800 i 2015.[4] El gràfic 3 mostra la distribució que hi havia al món el 1800, quan la població mundial arribava als 1.000 milions de persones, de manera que cada rectangle que representa una persona té una alçària molt i molt petita (fins al punt que gairebé no es veu). La distribució té forma de campana, o potser de gepa de dromedari. Això vol dir que una petita quantitat  de persones vivien amb uns 0,2 dòlars al dia (l’alçària de la gràfica, que representa la quantitat de gent que guanyava 0,2 dòlars), una mica més de gent guanyava 0,3 dòlars, i encara una mica més en guanyava 0,5, 0,6 i 0,7. A partir de 0,7, però, la quantitat de gent baixa: hi ha menys gent que en guanyava 0,8 que no pas 0,7, i encara menys que en guanyava 0,9 i així successivament. Veiem que en aquella època gairebé ningú no guanyava més de 10 dòlars diaris. 

			Al gràfic 3 també hi ha una línia de punts vertical que correspon al llindar de la pobresa (gairebé 2 dòlars/dia). Veiem que la major part de la gent estava a l’esquerra del llindar. De fet, si mirem el percentatge de l’àrea total que hi ha per sota del llindar de la pobresa veurem que 85,9% de la població mundial (ho repeteixo: el 85,9% de la població mundial) vivia en situació de pobresa extrema! Això vol dir que, si el 85,9% de la població mundial visqués avui dia i pagués els preus que paguem ara, hauria de viure amb un salari inferior a 700 dòlars (uns 600 euros) anuals! El 85,9% de la humanitat! És a dir, abans hem vist que, de mitjana, la població del 1800 era molt pobra. Ara veiem que això no era un problema estadístic relacionat amb les mitjanes: la immensa majoria de la gent (el 85,9%) era extraordinàriament pobra. 

			 

			
            Gràfic 4. Distribució mundial de la renda l’any 1800
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			Ja he explicat que a partir de 1800 la renda per càpita (PIB per càpita) es va disparar gràcies a la revolució industrial: primer a Anglaterra i Holanda, després als Estats Units i la resta d’Europa, després al Japó i alguns països d’Amèrica Llatina i finalment, ja durant el segle XX, a Àsia. El gràfic 5 mostra la distribució mundial de la renda del 1976, molt més alta i ampla que la del 1800. Recordeu que l’àrea total representa el nombre de persones que guanya cada nivell de renda. El fet que l’alçària sigui més alta ens indica que el 1776 hi havia molta més gent que el 1800. Una altra cosa que veiem és que una gran part de la distribució ha «anat cap a la dreta». El 1800 no hi havia gairebé ningú que guanyés 10 dòlars diaris. El 1976, en canvi, hi havia molta gent que cobrava 10, 20, 30 i fins i tot 100 dòlars cada dia! Moltíssima gent arreu del món era molt més rica que no pas el 1800. En tercer lloc, observem que encara hi ha moltíssima gent que està per sota del llindar de la pobresa. Ara bé, la proporció de persones que estan per sota de 2 dòlars al dia ha caigut a la meitat. De fet, he decidit mostrar la distribució del 1976 perquè és just l’any en què el 50% de la població vivia per sota del llindar de la pobresa.

			Un aspecte que ens crida l’atenció del gràfic 5 és que la forma de gepa de dromedari que hi havia el 1800 s’ha convertit en una doble gepa d’un camell: la de més a l’esquerra és on hi havia els pobres del món, vivint amb menys de 2 dòlars al dia. Entre ells, gairebé tots els xinesos, els indis i la majoria d’africans. Fixeu-vos que aquesta gepa està situada, més o menys, al mateix lloc de la gepa del 1800! Per a tota aquella gent, els gairebé dos segles que havien passat des del 1800 no havien aportat gens ni mica de progrés: eren exactament igual de pobres! 

			 

			
			Gràfic 5. Distribució mundial de la renda l’any 1976
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			A la gepa de la dreta, situada al voltant de 20 dòlars al dia (o 7.000 dòlars l’any), hi havia la població dels països més rics: Europa, els Estats Units, el Japó, Austràlia i alguns països d’Amèrica Llatina. Entre les dues gepes hi havia una mena de vall amb relativament poca gent. És a dir, el 1976 al món hi havia dos grups ben diferenciats: el grup (o la gepa) dels pobres i el grup (o la gepa) dels rics, amb poca gent entre uns i altres. Aquella era una època en què semblava que els rics es feien cada cop més rics mentre els pobres es quedaven igual. El que estava passant era que, en els països que feien la revolució industrial, la renda mitjana augmentava i també ho feia la renda dels pobres. És a dir, el nou sistema econòmic, tecnològic i social que comportava la revolució tecnològica aconseguia treure de la pobresa la major part de la població. Als països que encara no havien fet la revolució i continuaven amb els sistemes econòmics i tecnològics del passat, per contra, la població continuava sent igual de pobra que en els 10.000 anys anteriors. 

			La raó principal que explica que la gepa de l’esquerra (la de la pobresa) sigui tan alta és que els dos països més poblats del món, la Xina i l’Índia, eren dels que s’havien quedat enrere. Ambdós havien experimentat un sistema de planificació que va acabar no funcionant i que va impedir que els 2.000 milions de persones que vivien en aquests dos territoris, estiguessin en situació de pobresa extrema. 

			I, casualitats de la vida, just el 1976, quan la taxa de pobresa queia fins al 50%, el líder comunista xinès, Mao Zedong va morir (per culpa del tabac, ja que era un fumador crònic). Poc després, els seus successors van implementar una mena de sistema capitalista a la Xina (n’hem parlat al capítol «La propietat») i els ingressos de centenars de milions de xinesos van començar a augmentar a un ritme espectacular. El mateix va passar amb els ingressos de centenars de milions d’indis i de ciutadans d’altres països asiàtics (com Malàisia, el Vietnam o Indonèsia). A partir del 1995, molts ciutadans africans també es van començar a veure beneficiats per les reformes i els canvis tecnològics que experimentaven els seus països. Tot això va provocar que la distribució més recent de què disposem, la del 2015, tingui una pinta molt diferent de la del 1976. La podem veure al gràfic 6. 

			 

			
			Gràfic 6. Distribució mundial de la renda l’any 2015
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			D’entrada, crida l’atenció que hagin desaparegut les dues gepes. El món ha deixat de ser un «camell» per tornar a ser un «dromedari». La nova gepa, però, no se situa per sota de la línia de la pobresa com ho estava la de 1800, sinó que se centra al voltant de 10 dòlars al dia. Aquesta nova i gegantina gepa representa la nova classe mitjana mundial, formada pels xinesos, els indis, una gran part dels europeus i els americans. Una segona cosa destacable del gràfic 6 és que la major part de l’àrea ja no és a l’esquerra del llindar de la pobresa sinó a la dreta: actualment només l’11,4% de la població mundial viu en situació de pobresa extrema. Això és un progrés enorme sobretot si recordeu d’on venim: el 50% eren pobres el 1976! És a dir, fa només quatre dies (bé, quatre dies no, però sí quatre dècades), la meitat dels ciutadans del món vivien en pobresa extrema. Avui només l’11,4% viuen en aquesta situació tràgica. El progrés que ha experimentat la major part de la humanitat ha estat descomunal: hem passat de tenir el 85,9% de la població mundial en situació de pobresa extrema l’any 1800, a tenir-ne el 50% el 1976, i només el 11,4% el 2015. I sí! És cert que al nostre món encara hi ha pobres, molts pobres, massa pobres que viuen en les mateixes condicions deplorables dels nostres besavis. I hem de continuar esforçant-nos per eliminar tota la misèria que encara hi ha. Però això no ens ha de fer oblidar d’on venim: fa 250 anys, el 85,9% de la població mundial era pobra. Avui ja només ho és l’11,4%; la majoria de nosaltres hem aconseguit viure en unes condicions infinitament millors del que ha estat la norma al llarg de la història. 

			 

			 

			Desigualtats de renda

			 

			Les estimacions de les distribucions mundials de la renda com les mostrades als gràfics 4, 5 i 6 (i les distribucions corresponents a tots els altres anys que no mostrem aquí, però que podeu trobar al web de Gapminder), també permeten als economistes calcular les desigualtats de renda. Les desigualtats de renda són les diferències que hi ha entre el que guanyen els diferents ciutadans del planeta Terra. D’alguna manera, les desigualtats es reflecteixen en la «distància» que hi ha entre la gent que és a la dreta del gràfic (la rica) i la gent que hi ha a l’esquerra (la pobra). Hi ha moltes maneres de calcular «distàncies», és a dir, les desigualtats que hi ha entre els diferents ciutadans del món. Afortunadament, gairebé totes les mesures indiquen més o menys la mateixa tendència, que reproduïm al gràfic 7. Entre el 1800 i el 1976, les desigualtats globals van augmentar constantment. La raó és que un grup reduït però cada cop més gran d’éssers humans vivien a països que experimentaven les revolucions industrials: les reformes econòmiques i institucionals i els avenços tecnològics d’aquestes revolucions feien que els ciutadans d’aquests països cada any fossin més rics i ingressessin més diners. Eren la majoria d’europeus, americans i asiàtics. Hi havia alguns ciutadans d’aquests països que es quedaven enrere, però, sobretot, els que es quedaven enrere eren els ciutadans dels països que no introduïen reformes ni progrés tecnològic. La distància entre el primer grup (els pobres que es quedaven igual) i el segon grup (els rics que anaven progressant) es feia cada any més gran. És per això que les desigualtats van augmentar al llarg dels segles XIX i XX. 

			 

				
		Gràfic 7. Desigualtats mundials de la renda del 1800 al 2015
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			I això ens duu de nou al 1976. Recordeu les dues gepes? Just en aquell moment hi va haver la màxima desigualtat al món: la meitat d’habitants eren pobres en el sentit que estaven per sota del llindar de la pobresa, i l’altra meitat estaven per sobre. A partir d’aleshores es produeixen les reformes als grans gegants asiàtics, i els països més poblats del món comencen a créixer. Els ingressos de centenars de milions de ciutadans augmenten entre un 10 i un 12% anual. Les rendes dels pobres s’acosten a les dels rics a un ritme vertiginós que els economistes anomenen «la gran convergència»: l’apropament de les rendes de la majoria dels pobres (sobretot asiàtics) al nivell de les rendes dels rics fa que l’escletxa que hi ha entre rics i pobres comenci a caure. Les desigualtats al món es comencen a reduir. I aquesta és la situació actual: els grans països asiàtics, liderats per la Xina, continuen creixent més que nosaltres els europeus o els americans, i això fa que les diferències globals continuïn baixant. Aquest procés seguirà mentre la Xina, l’Índia i la resta d’Àsia creixin més que els països rics.

			És veritat que les desigualtats a dins dels països (les distàncies entre nord-americans rics i pobres, entre espanyols rics i pobres i xinesos rics i pobres) han augmentat. Però aquest augment ha estat petit en comparació amb la reducció que hi ha hagut de les distàncies entre països. Això es pot veure comparant els gràfics de la distribució de la renda del 1976 i el 2015 (gràfics 5 i 6): la distància que hi havia entre els ciutadans rics i pobres del planeta va disminuir i les dues gepes es van convertir en una. Contràriament al que la gent pensa, doncs, les desigualtats al món no només són cada dia més grans, sinó que s’estan reduint... per primer cop a la història!

			 

			 

			Mortalitat infantil

			 

			El 1847, a l’Hospital General de Viena, un dels més bons del món en aquella època, hi havia dues grans zones de maternitat: la dels rics i la dels pobres. Les llevadores eren encarregades d’ajudar les dones pobres a parir. Els metges, per la seva banda, es dedicaven exclusivament als parts de les dones riques. Un metge hongarès que hi treballava, Ignaz Semmelweis, va descobrir que les taxes de mortalitat tant de les mares com dels infants eren molt més altes a la zona dels pobres que a la dels rics. Això el va encuriosir, perquè en principi metges i llevadores seguien els mateixos protocols, i els metges tenien més coneixements mèdics per poder actuar en cas de complicacions. Després d’analitzar-ho tot, Semmelweis va acabar deduint que el problema era que els metges alternaven els parts amb les autòpsies i amb les investigacions anatòmiques que feien amb cadàvers humans, i resulta que, entre una operació i una altra, no es rentaven les mans!

			Semmelweis va calcular que si els metges es rentessin les mans amb aigua amb clor després de treballar amb cadàvers i abans de tocar dones prenyades, la mortalitat podia baixar del 18% al 2%. Els metges de l’època van trobar insultant aquest suggeriment, fins al punt que van acomiadar el pobre Semmelweis i van aconseguir que el tanquessin en un manicomi, on va acabar morint sol, pobre i completament ignorat. 

			Des de la perspectiva del 2018, ens pot semblar inimaginable que els metges no fessin una rutina tan elemental com rentar-se les mans. Però la veritat és que avui sabem coses que abans es desconeixien i que ens han fet canviar la manera de veure el món. Pocs anys després de rebutjar el suggeriment de Semmelweis, Pasteur va descobrir els gèrmens, i la seva teoria va passar a ser la dominant en medicina. A partir de llavors ja era obvi que no rentar-se les mans podia provocar la transmissió de microbis i causar les malalties de què parlava aquell pobre metge hongarès. I tal com havia predit Semmelweis, quan els metges es van començar a rentar les mans, la mortalitat infantil va començar a caure en picat arreu del món. 

			Al gràfic 8 es veu la relació entre el nivell de renda o PIB per càpita de cada país i la mortalitat infantil. A l’eix horitzontal tenim el PIB per càpita, i al vertical, el nombre d’infants que morien abans d’arribar als cinc anys per cada 1.000 nascuts. Cada país és representat per un cercle i la mida del cercle és proporcional a la població; els més grossos corresponen a la Xina i l’Índia. Al gràfic 8 mostrem les dades de l’any 1800. Veiem que tots els cercles se situen a l’esquerra (el món era pobre) i a dalt (molts nens es morien). És interessant notar que els països que tenien una mortalitat més baixa estan per sobre de 300, i els que la tenien més alta, per sobre de 500. Val la pena indicar que els països que tenen una mortalitat més baixa són els més rics (i en aquella època els més rics eren Anglaterra i Holanda, al capdavant de la revolució industrial) i els que tenien una mortalitat més alta eren asiàtics i africans. És important constatar que fins i tot els països més avançats tenien una mortalitat superior a 300 per 1.000, és a dir, tres de cada deu nens morien abans dels cinc anys! 

			 

				
			Gràfic 8. Mortalitat infantil i renda per càpita l’any 1800
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			És difícil pensar en una desgràcia més gran que la pèrdua d’un fill o una filla. Doncs bé, en una època tan propera a l’era moderna com el 1800, el 30% dels infants morien! Entre el 1800 i l’actualitat s’han esdevingut moltes coses. Ja he explicat que els metges van aprendre que no rentar-se les mans era una de les causes de l’elevada mortalitat infantil. A això hi hem d’afegir tota una constel·lació d’avenços mèdics com l’aparició de les vacunes, que han ajudat a reduir o fins i tot erradicar malalties com la poliomielitis, les galteres, la verola, la varicel·la o el xarampió, o el descobriment dels antibiòtics. Si a això sumem la millora de la nutrició, de les condicions dels habitatges, la higiene o la qualitat de l’aigua de què ja hem parlat més amunt, el resultat és que la mortalitat infantil ha caigut en picat a tots els països del món. Al gràfic 9, que mostra la relació entre mortalitat infantil i renda el 2015, veiem que tots els països del món estan ara per sota de 150 infants morts per cada 1.000 nascuts. Recordeu que el 1800 els països més avançats presentaven una mortalitat per sobre de 300. Avui, els països més endarrerits estan per sota de 150 (és a dir, menys de la meitat del que hi havia als que aleshores eren els més avantatjats). La mitjana mundial és de 45 i la majoria dels països avançats estan per sota de 10. 

			Si tenim en compte el sofriment que la mort d’una criatura comporta als pares i familiars, l’enorme progrés aconseguit per la humanitat en la lluita contra la mortalitat infantil és, de ben segur, un dels factors que més ha contribuït al nostre benestar. 

			 

				
			Gràfic 9. Mortalitat infantil i renda per càpita l’any 2015
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			Salut: esperança de vida

			 

			Una de les mesures de salut més àmpliament utilitzades pels científics socials és l’esperança de vida. El gràfic 10 mostra la relació entre PIB per càpita i esperança de vida el 1800. Veiem que els punts estan tots concentrats a l’esquerra (érem pobres) i a baix (vivíem pocs anys). De fet, si ens fixem en les xifres de l’eix vertical veiem que l’esperança de vida estava entre els vint-i-tres anys de l’Índia o el Iemen, i els quaranta-dos d’Islàndia. La major part de països estava al voltant dels trenta-set! 

			 

				
			Gràfic 10. Esperança de vida i PIB per càpita l’any 1800
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			L’esperança de vida és l’edat en què els ciutadans d’un país es moren, de mitjana. Lògicament, si hi ha molts nens que es moren abans d’arribar als cinc anys, l’edat mitjana baixa. És a dir, no és que el 1800 tots els humans es morissin als trenta-set anys: n’hi havia uns quants que arribaven als seixanta o setanta, però com que n’hi havia molts que morien abans d’arribar als cinc, la mitjana era molt baixa. La reducció de la mortalitat infantil que hem explicat a l’apartat anterior ha contribuït a augmentar l’esperança de vida. Però moltes de les millores mèdiques, higièniques i nutricionals que han permès reduir la mortalitat infantil també han ajudat que la gent que no moria abans dels cinc anys visqués vides més llargues i saludables. Avui dia hi ha molta més gent que arriba als vuitanta, noranta o fins i tot cent anys que no pas el 1800. 

			El gràfic 11 ens mostra l’esperança de vida a tots els països del món el 2015. La mitjana mundial ha passat de trenta-set anys a setanta anys. El país amb l’esperança de vida més alta és Andorra, amb vuitanta-cinc anys de mitjana, seguit del Japó i Islàndia, amb 83,3. A l’altre extrem tenim els països africans, que estan patint la pandèmia de la sida (que mata gent jove i sexualment activa) com Lesotho, amb quaranta-set anys, o la República Centreafricana, amb quaranta-nou.

			 

				
			Gràfic 11. Esperança de vida i PIB per càpita l’any 2015
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			La natalitat

			 

			Una altra dada important que ha evolucionat molt durant els darrers 200 anys és la taxa de natalitat o fertilitat. És a dir, el nombre de fills que cada dona té de mitjana. Tots hem notat a les nostres famílies que la quantitat de fills ha disminuït ràpidament els últims decennis. Doncs bé, aquest fenomen que notem a casa nostra és, de fet, una tendència global i gairebé universal. El gràfic 12 mostra la natalitat per a cada país del món l’any 1800 en relació amb el PIB per càpita del mateix any. Veiem que tots els països són a l’esquerra (són pobres) i a dalt (tenen molts fills). El 1800 les dones tenien entre cinc i set fills en quasi tots els països. Una de les raons per les quals les famílies tenien tants fills era l’elevada mortalitat infantil de què hem parlat abans: com que una gran proporció d’infants no arribava a adults, si els pares volien que dos dels seus descendents arribessin a l’edat de reproduir-se, havien de tenir cinc o sis fills. Una altra cosa que cal esmentar i que es veu al gràfic 7 és que els països que el 1800 eren relativament més rics, tendien a tenir taxes de natalitat relativament menors. I aquesta és una dada important: a mesura que els països es fan rics, les dones tenen cada cop menys fills.

			 

				
			Gràfic 12. Nombre de fills per dona i PIB per càpita el 1800
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			Al llarg dels segles XIX i XX, la natalitat va caure progressivament. El gràfic 13 ens mostra les dades més recents que corresponen al 2015. Veiem que la situació ha canviat radicalment: per a la major part de països, la natalitat és ara de dos fills per dona. De fet, hi ha molts països on la taxa de natalitat és inferior a 2. És cert que encara hi ha uns quants països, sobretot africans, on les taxes de fertilitat són properes a 5, però en lloc de ser la norma com eren el 1800, ara són l’excepció. Una altra cosa que observem al gràfic 13 és que els països rics continuen tenint menys fills que els pobres.

			Que les dones dels països rics tinguin menys fills que les dels països pobres ens pot semblar paradoxal. Al cap i a la fi, les famílies que tenen més diners es poden «permetre» tenir més fills. Però la realitat és que els rics no tenen més fills sinó menys. Una de les possibles explicacions és que, a mesura que els països es fan rics, les tecnologies són més avançades. I per poder treballar amb tecnologies més sofisticades, cal tenir una educació superior. A les societats primitives, per poder sobreviure només calia tenir un cos amb salut i poca cosa més, ja que per treballar al camp o a la fàbrica no calia formar-se gaire. És per això que els pares posaven els fills i les filles a treballar quan tenien deu anys. Avui dia, amb salut i sense educació gairebé no es pot trobar feina. Per sobreviure laboralment amb les tecnologies del segle XXI cal tenir formació professional o universitària (i si un té un parell de màsters, encara millor!). Això vol dir que els pares han de mantenir els fills i les filles durant molts més anys. És a dir, els costos de criar fills han augmentat espectacularment. És per això que, encara que les famílies avui siguin més riques que no pas fa dos-cents anys (i que, per tant, es puguin permetre tenir més fills), el fet és que els costos de criar descendents també han augmentat, i ho han fet tant, que ara els pares i les mares decideixen tenir menys fills i dotar-los de més educació que no pas fa dos segles. 

			 

				
			Gràfic 13. Nombre de fills per dona i PIB percàpita el 2015
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			Població mundial

			 

			La natalitat, la mortalitat infantil i l’esperança de vida són tres elements essencials que ens ajuden a explicar l’evolució de la població mundial al llarg de la història. Els historiadors han calculat que, el 8000 aC, al planeta Terra hi havia només 5 milions d’éssers humans. Durant els següents vuit mil·lennis la població va créixer molt a poc a poc. Això va fer que, quan va néixer Jesús l’any 1, la quantitat de persones al planeta era de 300 milions. El nombre de persones no va arribar a 1.000 milions fins a l’any 1800. És a dir, vam tardar 9.800 anys a passar de 5 milions a tenir el primer miliard[5] de persones. A partir d’aleshores, la tendència es va accelerar i la població va començar a créixer exponencialment, i el segon miliard de persones no es va aconseguir al cap de 9.800 anys sinó al cap de només 125 anys, el 1925. Només 35 anys després, el 1960, va arribar el tercer miliard. El quart va tardar 14 anys, i els següents tres van tardar 13, 12 i 13 anys, respectivament. El 2012, la població va arribar a 7.000, i a hores d’ara ja estem gairebé a 7.500. 

			La població mundial, doncs, també dibuixa una mena d’estic d’hoquei: ha estat més o menys plana entre el principi dels temps i l’any 1800, i ha explotat espectacularment entre el 1800 i els nostres dies. De fet, no només la quantitat de gent ha augmentat sinó que ho ha fet a un ritme cada vegada més accelerat: entre l’any 8000 aC i el 1000, la taxa de creixement de la població va ser del 0,05%. Entre els anys 1000 i 1800, la taxa va augmentar una miqueta fins al 0,055%. Durant el segle XIX, la taxa es va multiplicar per 10 fins al 0,5% anual. I entre 1900 i avui dia la població ha crescut a un ritme de 0,69% cada any!

			 

				
			Gràfic 14: Població mundial entre el 8000 aC i el 2015
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			Per què la població va créixer tan poc entre el 8000 aC i el 1800? No deu ser perquè les dones no tinguessin fills! De mitjana, durant tots aquests mil·lennis, les dones tenien uns sis fills al llarg de la vida. Això són quasi tres vegades més fills dels que tenen actualment. El problema és que quatre d’aquests sis fills morien abans d’arribar a ser prou grans per tenir descendents. De fet, parlant a l’engròs, de cada parella de pares només quedaven vius una parella de fills. Si a cada parella de pares només li sobreviu una parella de fills, la població roman més o menys constant. Fixeu-vos que aquesta estabilitat de la població humana s’aconseguia gràcies a una tragèdia humana que avui ens és difícil de concebre: dos de cada tres nens morien abans d’arribar als quinze anys! Us imagineu la infelicitat que causava aquesta catàstrofe? Si això passés avui dia parlaríem d’una crisi humanitària sense precedents. Però aquesta va ser la situació normal durant la major part de la nostra història.

			Durant el segle XIX van aparèixer totes les millores sanitàries i higièniques que van reduir la mortalitat infantil. En aquella època, ja no en morien quatre de cada sis sinó dos de cada sis. Però les mares continuaven tenint, de mitjana, sis fills (recordeu que el primer gràfic de la taxa de fertilitat que hem vist abans corresponia al 1800 i les dones tenien uns sis fills de mitjana). És a dir, una parella de pares tenia sis fills de mitjana, dels quals en sobrevivien quatre: dos progenitors, quatre fills, vuit nets, setze besnets... la població creixia exponencialment. Durant el segle XX la mortalitat infantil va continuar baixant fins a gairebé zero, fet que va contribuir que la població es disparés encara més. 

			Aquest creixement accelerat de la població ha portat molts analistes a predir un futur terrible per a la humanitat: si projectem una línia recta que segueixi cap al futur el que hem viscut al passat, sembla que arribarem a tenir 20.000 milions de persones a la Terra i no hi haurà prou recursos naturals perquè totes sobrevisquin amb dignitat, no? Doncs no! Ja hem vist abans que, durant el segle XX, el nombre de fills que tenen, de mitjana, les dones va caure en picat. De fet, hem vist que a principis del segle XX les dones tenien, de mitjana, dos fills. És a dir, cada parella de pares tenen una parella de fills i els dos sobrevivien (gairebé sempre) fins a arribar als quinze anys. Dos pares, dos fills, dos nets, dos besnets. Veiem que la població s’estanca gràcies a la caiguda de la natalitat. Per tant, estem tornant a una situació en què la població creixerà molt poc tal com va passar entre el 8000 aC i el 1800. Aquest cop, però, l’estabilitat no s’aconsegueix gràcies a la tragèdia de la mort de milions d’infants, sinó gràcies a la decisió lliure de les mares de tenir només un parell de fills... de mitjana! El món és molt més civilitzat!

			Tenint en compte la taxa de natalitat de les dones avui dia i la reduïda mortalitat infantil gairebé a tots els països del món, els experts calculen que la població creixerà fins als 11.000 milions i després ja s’estancarà per sempre. 

			 

			 

			El món millora, i millora molt...

			 

			En resum, vivim en un món que millora i on cada dia hi ha menys pobres, on les desigualtats disminueixen, on la mortalitat infantil cau en picat, l’esperança de vida augmenta i la natalitat es redueix. Com que no vull inundar-vos amb dades estadístiques, no us mostraré les xifres d’alimentació, fam, violència, guerres, llibertat, democràcia, educació o discriminació femenina. Simplement us diré que mai al planeta hi havia hagut tants aliments, tan poca gent havia mort de gana, tan poca gent havia mort de manera violenta per culpa de guerres i violència interna. Mai tanta gent havia viscut en països democràtics i relativament lliures. Mai tanta gent havia viscut tants anys amb bona salut. Mai tants nens havien anat a l’escola durant tants anys. I mai les diferències d’escolarització entre nens i nenes havien estat tan baixes. 

			Sí, és cert que el món en què vivim no és perfecte i en efecte tenim problemes greus. Entre els més importants hi ha problemes mediambientals les conseqüències dels quals encara no entenem prou bé. També tenim problemes ètics en la nostra relació amb els animals, a qui neguem drets i torturem sense compassió. Però això no vol dir que el món no hagi millorat i que ho hagi fet a un ritme que els nostres avis no podien ni somniar.

			 

			 

			...però la gent no ho sap! Projecte ignorància

			 

			Una de les coses que apassionava el professor Hans Rossling era enquestar la gent sobre l’estat del món. Feia enquestes a vianants, estudiants i professors universitaris, a premis Nobel, a professionals, experts i periodistes. El resultat alarmant que trobava a totes les enquestes era que, en general, la gent pensava que el món estava molt pitjor del que ho estava en realitat. Per això, Rossling va endegar el Project Ignorance: volia ensenyar a tothom que les dades demostraven que el món rutllava millor del que tots creien. 

			La pregunta és: per què la gent, en general, té tendència a pensar que el món està pitjor del que ho està en realitat? Doncs la resposta té a veure amb la història de l’Essex que he explicat al principi. Recordem-la: els mariners podien haver anat a les illes Marqueses, però havien sentit rumors que hi havia caníbals. Podien haver navegat cap a Hawaii, però hi havia risc de tifons tropicals i l’empremta que el naufragi els havia deixat al cervell era massa recent. Per aquest motiu van optar per navegar cap al sud, on els esperava una mort tràgica, lenta i agònica de gana i de set. 

			La imatge dels caníbals cruspint-se’ls era tan atroç que van evitar anar a les illes Marqueses. Ningú no tenia cap evidència que aquells caníbals existissin de veritat. Però el simple rumor de morir d’una manera tan abominable els va fer optar per una mort lenta però coneguda. Aquesta decisió ens pot semblar ara una mica estúpida, però deixeu-me que us doni una dada: al món es moren cada any menys de deu persones per atac de tauró.[6] Tanmateix, la gent té pànic de nedar a les fosques per por de ser devorada per... un tauró! Per què? Doncs segurament perquè a tots ens ha quedat gravada aquella escena de la pel·lícula Jaws (Tauró) en què una noia que neda despullada enmig de la foscor de la nit és devorada per un tauró. Per contra, de mitjana es moren 1,3 milions de persones cada any per culpa d’accidents de cotxe. Sí, sí: 3.300 persones moren en accidents de trànsit cada dia i això no evita que molts de nosaltres conduïm després de beure vi o mentre llegim un whatsapp o el correu electrònic. Morir en un accident de cotxe ens és més familiar que acabar devorats per un tauró i, per tant, no ens fa tanta por. A la història de l’Essex, els taurons són els caníbals, i els accidents de cotxe, el fet de morir-se de gana.

			Per analitzar aquesta situació, els psicòlegs parlen del «biaix de negativitat»: les notícies negatives, les tragèdies, les crueltats tenen un impacte molt més gran en el nostre cervell que les notícies positives. Una petita imatge negativa ens impedeix veure racionalment la part positiva de les coses. En canvi, una petita imatge positiva no ens impedeix veure’n la part negativa. Imagineu un bol ple de maduixes vermelles i saboroses. Un plat ben atractiu que, segurament, ens fa venir salivera. De sobte, imagineu-vos que entre les maduixes apareix un escarabat. Automàticament, tota aquella estampa idíl·lica i apetitosa es converteix en un quadre repugnant. Si ens passa això, segurament agafarem tot el bol i el llençarem a les escombraries. No se salvarà cap maduixa! Imagineu-vos ara la situació contrària: un bol ple d’escarabats és una imatge repugnant. Però si, de sobte, entre els escarabats apareix una sola maduixa, us canviarà la percepció del bol d’escarabats de la mateixa manera que un sol escarabat us ha canviat la percepció del plat de maduixes? La veritat és que no! Un bol d’escarabats és repugnant tant si hi ha una maduixa com si no hi és! Doncs això mateix passa amb les notícies: les males notícies (com els escarabats) ens criden molt més l’atenció que les bones (com les maduixes).

			Per què ens passa, això? Per què parem més atenció a les males notícies que no pas a les bones? Doncs segurament és culpa de l’evolució. O potser hauria de dir que és gràcies a l’evolució: els nostres ancestres són aquells que, quan sentien algun soroll al bosc, pensaven que era un llop o un tigre i s’amagaven ràpidament. És a dir, són els que van sentir qualsevol notícia i de seguida van pensar el pitjor. Els valents i els optimistes, que pensaven que el soroll «només» era el vent o uns nens jugant, van ser sorpresos pel llop o el tigre i van ser devorats, malgrat que el 99,9% de les vegades no fos el tigre. Només que ho fos un sol cop, aquell que no va parar atenció va morir i no es va reproduir. El que va sortir corrents, en canvi, va sobreviure i es va reproduir... i nosaltres en som els descendents. Els nostres gens, per tant, porten una alarma que s’activa davant les notícies negatives! Si fa deu anys vam sentir que a l’Àfrica es passava gana, aquella notícia ens va quedar gravada al cervell i, encara que algú ens hagi dit que ja no és veritat, el nostre cervell en continua recordant la part negativa.

			I, és clar, sabent que el nostre cervell funciona així, els diaris, les ràdios, els canals de televisió i els experts no paren de bombardejar-nos amb notícies negatives. Saben que això és el que més ven, el que més oients i espectadors genera i, si ets un expert, el que fa que la probabilitat que et tornin a trucar per demanar-te consell sigui més elevada. Per tant, tenim un cervell predisposat a veure la part negativa del món i, a sobre, l’alimentem contínuament amb notícies negatives. Les positives ni apareixen a les notícies i, si hi apareguessin, no els donaríem importància. 

			No sorprèn, per tant, que tots pensem que el món és molt més desastrós del que ho és en realitat. Per això és important que analitzem les dades, i aquestes ens mostren, sense cap mena de dubte, que la humanitat ha progressat i ha assolit nivells de benestar incommensurables. I això ho hem de celebrar!
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			El cristall de Murano

			 

			 

			 

			Al prefaci he explicat la història d’aquell petit grup de vidriers que, el 1204, va escapar dels horrors del saqueig de Constantinoble per anar a Venècia. Quan estaven fent fortuna a la pròspera república europea, unes autoritats preocupades pels incendis que causaven els seus forns els van expulsar i els van obligar a viure a l’illa de Murano sense poder-ne sortir. Sense voler i sense adonar-se’n, el duc de Venècia va crear el que avui dia anomenaríem un «clúster del vidre», del qual va sorgir una de les innovacions més importants i que més impacte ha tingut sobre el benestar dels éssers humans al llarg de la història: el vidre transparent. Un vidre que ben aviat va donar lloc a les ulleres, les provetes per fer experiments, les xeringues, el microscopi, el telescopi i tota mena d’aparells òptics com les lents de les càmeres fotogràfiques o de cinema o les pantalles de televisió i dels telèfons intel·ligents que portem a la butxaca. 

			El vidre transparent va revolucionar el món d’una manera que avui dia fa difícil pensar com haurien estat les nostres vides si durant el darrer mil·lenni no l’haguéssim tingut. Sense el vidre transparent, ni les lupes ni les ulleres no s’haurien inventat i molta menys gent hauria tingut accés a la cultura. Tampoc no hauríem tingut ni microscopis, ni telescopis, ni hauríem descobert els microbis que han causat epidèmies i devastació al llarg dels segles, ni hauríem pogut fer la revolució científica que va seguir al Renaixement. I sense tots aquests avenços científics i tecnològics, les revolucions institucionals i industrials que van portar la prosperitat i la salut de què hem parlat al darrer capítol del llibre, tampoc no s’haurien donat. Possiblement, el percentatge de pobres arreu del món continuaria sent de prop del 85%, més de tres de cada deu infants continuaria morint abans d’arribar als cinc anys i l’esperança de vida continuaria sent de menys de quaranta anys. Qui havia de dir que una insignificant migració de vidriers que fugien del saqueig de Constantinoble, tan petita que va passar desapercebuda per tots els historiadors i altres experts de l’època, acabaria canviant d’una manera tan determinant el destí de la humanitat!

			Al capítol 4 hem parlat del que Nassim Talem anomena els «cignes negres»: aquells episodis estranys que ningú pensa mai que passaran fins que acaben passant. I no només acaben succeint, sinó que acaben tenint conseqüències enormes. L’invent del vidre transparent d’un d’aquells vidriers exiliats a l’illa de Murano és un exemple clar de cigne negre. Segur que els experts de l’època deien que un vidre completament transparent no podia existir perquè ningú no n’havia vist mai cap, igual que els cignes de color negre. Però de la mateixa manera que els exploradors holandesos, en arribar a Austràlia, van veure cignes negres, un vidrier de Murano va descobrir un vidre transparent que tots els savis de l’època deien que no podia existir! I és que al segle XIII ja vivien la tirania d’uns experts incapaços de predir res que fos important. Com els «savis» de l’FMI que no van predir correctament NI UNA SOLA de les dues-centes vint recessions que hi ha hagut al món des del 1999, els savis de la història no han pogut predir els grans episodis que han configurat al nostre món: els camins de l’economia són plens de revolts imprevisibles que mai no se sap on ens portaran. 

			Però que no puguem predir els girs del camí no vol dir que no puguem entendre per què passen les coses. Una de les lliçons que he intentat transmetre al llarg d’aquest llibre és que molts dels fenòmens econòmics que semblen incomprensibles es poden acabar entenent. Això sí, els hem d’analitzar amb una mica més de rigor, profunditat i amplitud que els cunyats superficials o els opinadors aficionats. 

			Quan ho fem, veiem, per exemple, que sovint el més important no és el que es veu sinó el que no es veu, o que les accions de les autoritats acaben tenint conseqüències inesperades: el duc de Venècia va exiliar els vidriers a Murano perquè volia evitar els incendis a la ciutat i això va acabar revolucionant el món. Els anglesos van donar un premi a qualsevol indi que els portés el cap d’una cobra morta perquè volien exterminar les serps verinoses, i, amb això, el nombre de serps a l’Índia va acabar augmentant —i no pas disminuint. Bush va posar aranzels a les importacions d’acer coreà per protegir els llocs de feina, i l’atur als Estats Units va augmentar. D’entrada, aquestes històries ens poden semblar sorprenents i inversemblants, però un cop analitzem com la decisió afecta els incentius dels implicats, la lògica econòmica ho és tot menys inescrutable!

			Una altra cosa que he intentat en aquest llibre, per no caure en l’anàlisi superficial (i equivocada), és una cosa que potser a molts de vosaltres us deu haver sorprès: he incorporat a l’economia conceptes d’altres disciplines com la psicologia, la biologia evolutiva, l’antropologia o la història. Això ens ha ajudat a entendre com es comporten els éssers humans i per què prenen algunes decisions que a primera vista semblen incomprensibles. Hem analitzat per què la impaciència pot acabar sent catastròfica per als nostres fills i com els podem ajudar a tenir més autocontrol. També hem estudiat per què en uns països hi ha més estafadors i mentiders que en d’altres o el motiu pel qual fem regals i per què ens costa tant triar-los. La història i l’antropologia ens han ajudat a entendre per què les institucions o les regles del joc ens diuen quins països progressen i innoven i quins s’estanquen i fracassen o per què totes les revolucions industrials acaben creant més llocs de feina que no pas destruint-ne. La psicologia i la biologia evolutiva també ens han ajudat a entendre la relació entre els diners i la felicitat, o per què la major part de la gent es pensa que el món va cada dia pitjor quan, en realitat, va cada dia millor. 

			I això ens porta a la darrera lliçó de la història dels cristallers de Murano: per entendre el món en què vivim ara és molt important saber d’on venim. Els opinadors econòmics parlen massa sovint sense tenir en compte què diuen realment les dades que ens deixa la història. Per exemple, és evident que al món actual hi ha pobresa, desigualtats, infants que moren abans d’arribar als cinc anys i nenes que abandonen l’escola abans d’arribar als vuit anys. Els analistes que ignoren les dades i desconeixen la història observen el món actual, assenyalen aquests problemes i arriben a la conclusió que el sistema econòmic que tenim no funciona i s’ha de canviar perquè genera pobresa, desigualtats, mortalitat infantil i força moltes nenes a abandonar l’escola. Aquesta conclusió pot tenir sentit si es fa una foto del món avui i s’analitza aïlladament.

			Ara bé, un cop mirem les dades i veiem d’on venim, arribem a la conclusió contrària: des que tenim el sistema econòmic que tenim, la taxa de pobresa al món s’ha dividit per 8 (del 85,9% el 1800 a l’11% el 2015), la mortalitat infantil s’ha dividit per 10 (de més del 40% el 1800 al 4% actualment), l’esperança de vida ha passat de trenta-set a setanta anys en menys de dos segles, i hem passat d’un món on les nenes no anaven a l’escola a un món on més de la meitat dels estudiants universitaris són noies. I, pel que fa a les desigualtats, les diferències entre rics i pobres van augmentar mentre la part del món que havia adoptat l’economia de mercat creixia, i l’altra part, que s’havia quedat a l’edat mitjana o havia adoptat el socialisme, es quedava enrere. Durant aquest període, que més o menys va del 1800 al 1975, la distribució mundial de la renda va passar de ser com la gepa d’un dromedari pobre a les dues gepes d’un camell: a la gepa rica hi havia els humans que vivien en països amb economies de mercat i a la gepa pobra els que vivien en règims socialistes i feudals. Un cop aquests darrers van introduir reformes de mercat (cosa que va passar cap als anys setanta), les desigualtats van començar a baixar i les dues gepes s’han tornat a convertir en una. La diferència és que, aquesta vegada, la gepa que ha quedat eliminada és la pobra i no pas la rica, que és el que havia passat al llarg de tota la història. 

			Veiem, doncs, que un cop analitzem les dades que ens mostra la història, descobrim que el sistema econòmic que tenim ens ha permès progressar com mai no ho havíem fet, i que, en comptes de destruir-lo, el que hem de fer és fer tots els possibles perquè arribi als llocs del planeta on encara no ha arribat. És cert que al món encara hi ha pobres, desigualtats, infants que es moren i nenes que no van a l’escola, però això no vol dir que el món no hagi millorat, que no ho hagi fet molt ràpidament i que no ho hagi fet gràcies al sistema econòmic que els analistes superficials critiquen tant. Com els llibres que els monjos medievals escrivien a mà, les lliçons que ens dona l’economia es veuen molt millor quan es miren les dades amb lupa. Això sí, una lupa feta... amb cristall de Murano.


		

	
		
			 

			 

			Agraïments

			 

			 

			 

			 

			Aquest llibre és una adaptació literària del programa Economia en colors, produït per El Terrat i emès per TV3 entre la tardor del 2017 i l’hivern del 2018. Vull agrair a tota la gent que va fer possible el programa de televisió, començant pels directors Oriol Bosch i Tian Riba, amb qui vaig mantenir una gran quantitat de discussions. Ni l’Oriol ni el Tian van acceptar mai acríticament les meves idees, i les seves rèpliques, preguntes i esmenes parcials no només van ajudar a fer els guions més entenedors, sinó que també em van ajudar a mi a pensar més bé sobre cadascun dels temes que tracto al llibre. 

			També agraeixo a tot l’equip de rodatge (la gran i eficientíssima Carolina Tebé, l’Albert Pericas —home de poques paraules amb una agudesa intel·lectual hilarant—, l’excaçador de Pokémons David Mata i la seva oïda perfecta, així com també l’Ana Escudero, el Francesc Canals, el Bernat Gras, el Gerard Tàrrega, i l’Aritz Sanjurjo) per les enriquidores discussions que vam tenir mentre anàvem amb cotxe o dinàvem als diferents emplaçaments de rodatge. També estic agraït a la resta de l’equip de producció i postproducció (Xen Subirats —que aquest any no ens va poder acompanyar tant com hauríem volgut—, Rosa Bover, Jaime Ávila, David Vilar, Josep Serra, Ferran Gil, Oriol Querol, Xavi Dàvila, Jordi Joan Garcia, Jorgina Miralles, Jordi Bransuela, Jordi Bransuela, Mariona Mas, Celso Brandiaran, Òscar Vallejo, Froilán Lugilde, Julio César Chico, Isaac Martínez Nuño, Gemma Gil i Marc Mateu), per haver fet possible aquesta gran experiència que va ser Economia en colors.

			Finalment, vull agrair a tots els convidats al programa les seves contribucions, i als alcaldes i a les alcaldesses dels pobles i ciutats de Catalunya (a més del de Brussel·les) que van acollir el rodatge de diferents parts del programa amb els braços oberts. Una menció especial per les autoritats de Sant Feliu de Guíxols, on vam gravar íntegrament el capítol 12, per la seva hospitalitat i generositat. 


		

	
 

Per a la majoria dels mortals, els camins que tria l’economia són obscurs, incomprensibles i misteriosos. Aquest llibre vol fer-los una mica més entretinguts, una mica més accessibles i una mica més... clars

 


[image: Cubierta]En un increïble viatge pel camins de l’economia, ple de sorpreses i de descobriments, Xavier Sala i Martín ens explica, entre altres qüestions, per què la impaciència pot esdevenir catastròfica per als nostres fills o per què en uns països hi ha més estafadors i mentiders que en d’altres.

 

Gràcies a aquest llibre, i d’una manera propera i divertida, entendrem l’economia com una eina que ens ajuda a comprendre millor el món que ens envolta i descobrirem que la humanitat ha millorat molt i, a més, ho ha fet molt ràpidament.



Xavier Sala i Martín és el catedràtic J. i M. Grossman d’Economia de la Universitat Columbia de Nova York, i professor visitant de la Universitat Pompeu Fabra. Des del 2003 és l’assessor econòmic principal i l’autor del Global Competitiveness Index del Fòrum Econòmic Mundial de Davos i, des del 1990, investigador del National Bureau of Economic Research de Cambridge, Massachusetts (Estats Units). Entre el 2003 i el 2010 va ser membre de la junta directiva, tresorer i president de la comissió econòmica del Futbol Club Barcelona.
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	        El cristall transparent

					[1] Les primeres ulleres no portaven les varetes que es posen a sobre de les orelles, sinó que s’aguantaven a sobre del nas. Algunes ulleres anaven agafades a un pal que l’usuari utilitzava per apropar-se-les a la cara quan volia mirar de prop. Les varetes laterals que coneixem avui dia no van arribar fins al 1727.

					[2] Quan el doctor nord-americà John Leal, de New Jersey,  va proposar clorar l’aigua per netejar-la dels patògens que mataven els éssers humans, els químics de l’època el van acusar de terrorista. Al cap i a la fi, segons argumentaven els químics, el clor era un producte tòxic que matava els humans si es prenia en quantitats elevades. Leal, però, va demostrar que petites quantitats de clor a l’aigua eren mortals per als microbis, però inofensives per als humans. Per arribar a aquesta conclusió va haver de fer centenars de proves amb diferents proporcions de clor i aigua fins a arribar a la mesura correcta. Per fer tots aquests experiments, va utilitzar, lògicament, el microscopi, però també va fer servir un altre aparell de vidre transparent, clau per a la història de la ciència: la proveta!

                    
	        1. Els enemics de la innovació

					[1] Marco Polo, Llibre de les meravelles (1300). 

					[2] Justin Yifu Lin, «The Needham Puzzle: Why the Industrial Revolution Did Not Originate in China», Economic Development and Cultural Change, The University of Chicago Press, vol. 43, núm. 2 (gener 1995), p. 269-292.


	        2. Paciència i temptació

					[1] Les sirenes que coneixem ara, meitat peix i meitat dona, no apareixen a la literatura fins a l’edat mitjana i segurament són una adaptació d’éssers mítics nòrdics o germànics.

					[2] De fet, per poder tenir diners per a despeses que els meus pares no em volien finançar, vaig treballar durant molts anys de repartidor de la pastisseria Foix de Sarrià.

					[3] Font: <http://www.parentingscience.com/praise-and-intelligence.html>.

					[4] Diuen els experts com la doctora Gwen Dewar que jugar a aquest tipus de jocs dos cops per setmana durant mitja hora pot millorar la capacitat d’autocontrol dels infants. Font: <http://www.parentingscience.com/teaching-self-control.html>. 


	        3. El que no es veu

					[1] La falta de pressupost va fer que Zedillo no pogués pagar un salari a totes les nenes. Per no ser injust amb ningú, va decidir fer una loteria totalment aleatòria per triar quines nenes es beneficiarien de Progresa. En seleccionar les participants així, els economistes van poder comparar els resultats de les noies que hi havien participat amb les que no. Vegeu Paul Gertler i Simone Boyce, «An Experiment in Incentive-Based Welfare: The Impact of PROGESA on Health in Mexico», 2001. 

					[2] El cas de l’escola bressol de Haifa va ser documentat pels economistes Uri Gneezy i Aldo Rustichini a l’article «A Fine is a Price», publicat al Journal of Legal Studies el gener del 2000.

					[3] Frédéric Bastiat, Ce qu’on voit et ce qu’on ne voit pas (en català: Allò que es veu i allò què no es veu, Barcelona, Riurau Editors, 2009).

					[4] El lector intel·ligent deu haver pensat que l’activitat econòmica generada no seria la mateixa si, en lloc de gastar-se els diners, el botiguer els hagués estalviat. La pregunta és, però, què n’hauria fet, d’aquells diners estalviats? Doncs segurament els hauria guardat al banc. I el banc els hauria prestat a algú com, per exemple, el pagès, que se’ls hauria gastat per compra pa. El forner hauria obtingut un benefici amb què s’hauria comprat unes sabates, i la roda econòmica hauria estat exactament la mateixa. Veiem, doncs, que si el botiguer hagués estalviat els diners, l’impacte econòmic general hauria estat, més o menys, el mateix!


	        4. La tirania dels experts

					[1] Sembla que tenia aquest nom perquè les portes del temple estaven vigilades per dues grans serps pitó.

					[2] Les tècniques que utilitzen són tan enrevessades que als no experts els poden semblar igual de complicades i arbitràries com llegir les entranyes dels pollastres sagrats!

					[3] Font: <http://www.economist.com/node/21685480>. 

					[4] Font: <http://www.esade.edu/homepage/esp/diana>. 

					[5] La cosa, de fet, no acabaria el tercer dia ja que molts inversors, sabent que els preus de les accions pujarien al cap de tres dies, en comprarien al cap de dos dies i això faria que els preus augmentessin al cap de dos i no pas tres dies. Però en pensar que els preus pujaran al cap de dos dies, els més espavilats en comprarien l’endemà, per la qual cosa el preu pujaria l’endemà. I, finalment, els més llestos de tots s’anticiparien i en comprarien el mateix dia per aprofitar l’augment de preus de l’endemà. Resultat? En lloc de pujar al cap de quatre dies tal com deia la bola de cristall, els preus de Grífols pujarien en el mateix moment que se sabés la notícia.

					[6] Nassim Taleb, The Black Swan: The Impact of the Highly Improbable, Nova York, Penguin Random House, 2007.

					[7] Font: <http://www.valueinvestingworld.com/2013/10/the-stiglitz-syndrome.html>. 

					[8] Joseph Stiglitz, Jonathan Orszag i Peter Orszag, «Implications of the New Fannie Mae and Freddie Mac Risk-Based Capital Standard», Fannie Mae. Papers (març 2002), vol. 1, núm. 2.

					[9] Philip Tetlock, Expert Political Judgment: How Good Is It? How Can We Know?, Princeton University Press, 2005.


	        5. Les regles del joc

					[1] Daron Acemoglu i James Robinson, Why Nations Fail, Nova York, Crown Business, 2012.

					[2] Bernardino de Sahagún, Còdex Florentí, 1545. 

					[3] Amb els anys, els estats del nord i del sud van acabar desenvolupant institucions ben diferents. Si bé als estats del nord es van preservar les institucions inclusives, els del sud van derivar cap a les extractives amb el desenvolupament de les grans plantacions operades per centenars de milers d’esclaus portats des d’Àfrica. El 1860 va esclatar una guerra civil que va enfrontar els estats del nord i del sud i les seves dues visions institucionals. Finalment, el nord (inclusiu) va derrotar el sud (extractiu), i les institucions inclusives es van escampar per tot el país. 


	        6. La invasió dels robots

					[1] Tal com he fet fins ara, faig servir la paraula «robot» per simplificar, però en realitat vull dir tecnologia (software, codis, aparells electrònics, algoritmes, intel·ligència artificial…) i no pas aparells en forma humana que caminen amb dues cames i tenen cara i ulls. 


	        7. Tramposos, mentiders i estafadors

					[1] Com a curiositat, a alguns països, l’estafa dels nigerians no la protagonitza un príncep nigerià, sinó un presoner espanyol posseïdor d’una gran fortuna. La idea és la mateixa: obtenir el número de compte corrent de la víctima i deixar aquest compte sense ni un cèntim. És per això que en aquests països, aquest frau s’anomena «l’estafa del presoner espanyol». 

					[2] La Fundació Espanyola de Dietistes-Nutricionistes va alertar el 2008 del risc per a la salut que comportaven els productes de Naturhouse. L’empresa va presentar una querella contra el president de la fundació, que va acabar sent desestimada pel Tribunal Suprem el 2010. 

					[3] Un problema greu que pot causar la medicina alternativa és que el pacient que creu que allò l’acabarà guarint abandoni els tractaments de la ciència mèdica convencional per sotmetre’s als tractaments alternatius. Hi ha malalties, com el càncer, la curació de les quals depèn crucialment del fet que es tractin de seguida. Potser la medicina alternativa no té efectes negatius directament, però en la mesura que fa que molts pacients posposin el tractament convencional, pot acabar tenint conseqüències catastròfiques. De fet, es diu que Steve Jobs va descobrir que tenia càncer de pàncrees i va intentar tractar-lo amb medicina alternativa índia. Van passar els mesos i el tumor no va desaparèixer. Aleshores Jobs va anar a buscar un dels metges convencionals més famosos de Califòrnia, David Agus…, però ja era massa tard.

					[4] Gary S. Becker, «Crime and punishment: an economic approach», Journal of Political Economy, Chicago Journals 76 (2), març - abril 1968, p. 169-217.

					[5] Dan Ariely, The Honest Truth about Dishonesty: How we Lie to Everyone… Especially Ourselves, Nova York, HarperCollins, 2012. 

					[6] L’expressió «dissonància cognitiva» va ser proposada pel psicòleg Leon Festinger. 

					[7] Raymond Fisman; Miguel Edward, «Corruption, Norms and Legal Enforcement: Evidence from Diplomatic Parking Tickets». Journal of Political Economy 115 (6), 2007, p. 1020-1048.

					[8] Font: <http://www.elconfidencial.com/espana/2016-11-14/borrell-denuncia-que-le-han-estafado-150-000-con-una-oficina-de-trading-falsa1288995/>.


	        8. Cobra massa, Messi?

					[1] No ens cofonguem: en economia els béns públics no són els béns subministrats per l’estat. Són els béns que són alhora «no rivals» i «no excloïbes».

					[2] Tornarem a parlar de béns públics al capítol 9, titulat «La propietat».


	        9. La propietat

					[1] Podeu llegir la història de les divuit famílies de Xiaogang en aquest enllaç:  <http://www.china.org.cn/china/features/content_11778487.htm>. 

					[2] L’Homo sapiens existeix des de fa només 200.000 anys. Un no res, especialment si ho comparem, per exemple, amb els taurons, que fa 400 milions d’anys que existeixen, o amb les meduses, 700 milions!

					[3] Vegeu Yuval Noah Harari, Homo Deus. Una breu història del demà, Barcelona, Edicions 62, 2016.

					[4] Hi ha molta gent que pren antibiòtics quan pateix malalties causades per virus. Aquesta utilització dels antibiòtics no té cap efecte positiu per a l’usuari (els antibiòtics només afecten els bacteris i no pas els virus) i, en canvi, continuen tenint els efectes perjudicials per a tothom, ja que poden augmentar les resistència dels bacteris. 

					[5] Bona part de la preocupació dels metges ve de l’ús abusiu dels antibiòtics que fan els ramaders amb els animals que crien.


	        10. La «festa perfecta»

					[1] Tot i que la veritat és que ningú no sap quin dia exacte va néixer Jesús, alguns teòlegs argumenten que va néixer a la primavera. De fet, la Bíblia explica que, quan va néixer, els pastors pasturaven les ovelles. A Israel, les ovelles no pasturaven durant l’hivern perquè no hi havia herba. El naixement havia de ser, doncs, a la primavera. L’astrònom Dave Reneke, per la seva banda, va publicar un article a la revista New Scientist (https://www.newscientist.com/blogs/shorts-harpscience/2008/12/jesus-was-a-gemini.html) on deia que l’estrella d’Orient en realitat era un punt anormalment brillant al cel fruit de la conjunció de Venus i Júpiter. Aquesta conjunció, segons Reneke, va succeir el 17 de juny de l’any 2 aC! Curiosament, el mateix dia (17 de juny), 1.964 anys més tard vaig néixer jo. Una coincidència que no té res a veure amb la història que us estic explicant.

					[2] Capítol 16 de la primera temporada: «The Peanut Reaction». La conversa (en anglès) és aquesta:

					Penny: Uh, Sheldon, I didn’t see your present.

					Sheldon: That’s because I didn’t bring one.

					Penny: Well why not?

					Sheldon: The entire institution of gift giving makes no sense. Let’s say that I go out and I spend fifty dollars on you, it’s a laborious activity, because I have to imagine what you need, whereas you know what you need. Now I can simplify things, just give you the fifty dollars directly, and you could give me fifty dollars on my birthday, and so on until one of us dies leaving the other one old and fifty dollars richer. And I ask you, is it worth it? 

					[3] Les empreses saben perfectament que fer regals és difícil i que sovint a la gent no li agrada el que li regalen. És per això que han desenvolupat estratègies que ajuden a solucionar el problema. La més òbvia és la possibilitat d’anar a la botiga i canviar el regal abans que no passin trenta dies. En aquest sentit, fins i tot han desenvolupat factures en què no es veu el preu i que serveixen simplement per canviar regals. Una segona estratègia és la de les «llistes de regals», que es fa servir sobretot per regals de boda i de naixement, casos en què la gran quantitat de regals comportaria unes pèrdues enormes per a la parella que es casa o els pares que tenen un nadó si els regaladors regalessin regals no desitjats. A les llistes de regals, els receptors de regals diuen quines coses volen que se’ls regalin i els regaladors escullen entre els objectes de la llista. La ineficiència, en aquest cas, desapareix, ja que tot el que es regala ha estat triat pel receptor. La tercera estratègia desenvolupada pels mercats per solucionar el problema de la ineficiència dels regals és la dels xecs regal. Les empreses venedores fan una mena de targeta que val una determinada quantitat de diners (per exemple, 50 euros) i el receptor pot anar a aquella botiga i comprar qualsevol cosa per aquella quantitat. És una mica com regalar diners, però sense que sigui tan fred! 

					[4] Dic llegenda catalana perquè la història de sant Jordi s’explica a molts indrets del món de diferents maneres. 

					[5] Als Estats Units aquesta festa s’anomena Valentine’s Day per incloure tots aquells que no són cristians i que, per tant, no creuen en els sants. Ja se sap: com més gent celebri una festa, més beneficis hi haurà per als que l’organitzen!

					[6] OPEP són les sigles de l’Organització de Països Exportadors de Petroli.

					[7] Lògicament, les empreses de transport també van intentar estalviar tant combustible com els era possible. Es van dedicar a fer R+D per inventar cotxes i avions més eficients que necessitessin menys combustible, però no van deixar mai d’utilitzar derivats del petroli. A hores d’ara, després de quaranta-cinc anys, els avions i la majoria dels cotxes continuen consumint derivats del petroli com a combustible principal. 

					[8] Font: <https://www.amazon.com/Barbie/pages/2582894011>. 

					[9] George Akerlof, «The Market for Lemons: Quality Uncertainty and the Market Mechanism», Quarterly Journal of Economics, vol. 84, núm. 3 (agost 1970), p. 488-500.

					[10] En anglès, un cotxe deixalla s’anomena lemon. D’aquí el títol de l’article d’Arkelof, «A market for lemons». 

					[11] Font: <http://www.slate.com/articles/business/the_dismal_science/2007/11/an_economist_goes_to_a_bar.html>. 

					[12] Font: <http://www.ted.com/talks/barry_schwartz_on_the_paradox_of_choice?language=en#t-1161193>.

					[13] Tot i que aquesta paradoxa porta el nom del filòsof francès, els pensadors de la Grècia clàssica ja mencionaven aquest dilema. L’any 350 aC, Aristòtil parlava de l’home que té tanta fam com set i que, si està a la mateixa distància del menjar i de l’aigua, no sap si anar cap a la teca o cap a la beguda, i, al final, acaba sense menjar ni beure! 


	        11. Els diners fan la felicitat?

					[1] Al seu darrer best-seller, titulat Homo Deus, l’historiador israelià Noah Harari porta aquesta conclusió al límit i es pregunta si, en lloc de buscar la felicitat a partir d’enriquir-nos i poder comprar les coses que ens generen els impulsos químics, els humans no hauríem de comprar directament els químics que ens generen sensació de benestar. És a dir, es pregunta si hauríem de consumir pastilles de serotonina o dopamina i deixar-nos d’intentar fer bons sopars i practicar bon sexe. Mai no he esbrinat si aquesta és una proposta seriosa o és una provocació intel·lectual de les que tant agrada fer a Hariri. En qualsevol cas, és clarament una proposta curiosa, que ens recorda Un món feliç, la novel·la de ciència-ficció d’Aldous Huxley, en la qual les autoritats regulaven la felicitat de la gent mitjançant pastilles.

					[2] Mentre escrivia aquest llibre, el comitè del Banc Central de Suècia va donar el premi Nobel a Richard Thaler. A diferència de Kahneman, Thaler no és un psicòleg sinó un economista. Malgrat això, Thaler és un altre dels científics que més ha contribuït a incorporar elements de la psicologia moderna a l’economia. 

					[3] Betsen Stevenson; Justin Wolfers, «Economic Growth and Subjective Well-Being: Reassessing the Easterlin Paradox», Brookings Papers of Economic Activity, Economic Studies Program, The Brookings Institution, vol. 39 (Spring), 2008 p. 1-102.

					[4] Daniel Kahneman, Thinking Fast and Slow, Nova York, Farrar, Straus & Giroux, 2011, capítol 37.


	        12. Les dades de la nostra història

					[1] Ho podríem calcular també en euros o en qualsevol altra moneda. Aquí faré servir dòlars perquè d’aquí un moment utilitzaré dades de la Fundació Gapminder, de Suècia, que mesura el PIB mundial en dòlars. 

					[2] Lògicament, els europeus han ingressat euros, però la gent de la resta del món han obtingut ingressos en les seves respectives monedes: els nord-americans han ingressat dòlars; els colombians, pesos; els xinesos, iuans; els nigerians, naires, i així els ciutadans de cada país han tingut ingressos expressats en la moneda pròpia. Per poder sumar totes aquestes quantitats, els economistes les han expressat o «traduït» primer en dòlars. Per això no dic que els ingressos dels terrícoles són 9.000 dòlars sinó l’equivalent a 9.000 dòlars.

					[3] De fet, l’any 2000 es va definir el llindar de la «pobresa extrema» a 1,5 dòlars al dia. El que passa és que, com que els preus han pujat des de llavors, amb els preus d’avui, el llindar de la pobresa seria d’1,93 dòlars diaris. 

					[4] Font: <https://www.gapminder.org/tools/#_state_time_value=1800;;&chart-type=mountain&locale_id=en>. 

					[5] Un miliard són 1.000 milions.

					[6] S’han comptabilitzat 548 morts per atac de tauró a tot el món entre els anys 1958 i 2016, això és, 9,45 morts anuals de mitjana. 
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