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Modest Guinjoan
Barcelona Economia { professor de la UPF -~

El repte
del botiguer

P'economia catalana no hi ha cap sector
amb tanta ocupacit com el comerg al de-
tall, 295,000 persones segons |a darrera
EPA, amb la circumstancia que en ter-

mes relatius ha destruit molts menys lloes de tre-
ball que altres activitats. Malgrat aixo, el sector
experimenta transformacions de gran abast,
algunes prou notdries quan es passeja pel carrer o
es va o comprar. He aplegat un conjunt de varia-
bles en els ambits de la demanda, I'oferta i el marc
regulador que poden ajudar a entendre millor la
_mutacio que s'esti produint en una activitat que

- €ns és tan propera i que deixa tocat el botiguer
tradicional.

En la demanda, els simp!omcs del canvi els te-
nim en la progressiva exigencia de preu i en lacon-
«solidacié d*un comprador més capacitat per valo-
mr.Ennqtmdzrreraspecte, gent meés formada i
informada, meés exigent, amb més mobilitat, co-
‘neix més bé que abans el valor de les coses i, per
.zanz.eli qué n'esth disposada a pagar. No no-

usca el preu, sind una relacié qualitat-
preu adequada, cosa que facilita I'augmen: d'ofer-
‘tai de competencia. Un entorn, per tant, que com-
porta al batiguer marges unitaris més petits, que si
no compensaamb rotacié, fan que els nimeros no
surtin. La erisi ha sccentuat aquestes
de la demanda.

Pel que fa a Voferta, els simptomes de Ja trans-
formaci els trobem en Iauge de certs formats
i el o
nes 1 botigues atapeides de productes
de baixa qualitat) i en la dificil supervivéncia del

er independent, inclos el dels mercats muni-

doncs, que el sector és econdmica-

ment atractiu, e el consumidor esta encantat de po-
der triar i remenar, perd el botiguer viu hores
bmwlmdebo&gnm han abaixat les persia-
nes o han t el negoci, molts d'nltres ho fa-
ran quan es jubilin o quan algd els faci una oferta
atractiva, si no

- lanqﬁl;en abans
* - wr +

Rebre en heréncia Perzfé =
una botiga de tota sicament  per
la vida no té cap dos  motius:
: A per la dificul-
atractiu professional tat d'adaptacio
-———— del negoci tra-
dicional ala no-

va tessitura competitiva i, fonamentalment, per-
qué no hi ha successio, Amb les botigues passa
una cosa semblant al que va passar amb la terra:
de pares a fills, els hereus rebien un loc de treball,
no necessiriament un negoci, i quan els fills van
veure que calia treballar molt i molt, i que malgrat
aixd no es guanyaven la vida, ho deixaven correr.

En el mercat de la distribuci6 al detall actual,
rebre en heréncia una botiga de tota la vida, que
comportard llarguissimes jornades de treball i
unes rendes petites, no és atractiu professional-
ment. Ho & per a molts immigrants, perd no pas
per a la majoria dels autoctons, O sigui que, 0 es
passa de botiga a empresa, amb innovacions per
ser competitiu, probablement amh diverses boti-
gues i amb rendes adtqnadm 0 la continuitat a
casa la continnarem tenint profundament qilestio-
nada per falta de successors interessats.

Finalment, el regulador també hi fa un bon pa-
per. D'un marc normatiu que protegia el botiguer,
s'esta a punt d'entrar en un marc hostil, Vegeu si
no com els governs han posat Ia banya en liberalit-
zar l'obertura en dies festius. Ara s'ha apareat, pe- ‘
rd aquesta proposta, que a qui més perjudica és al
botiguer, tornari a aflorar, mentre un es pregunta
per qué s'han entestat a liberalitzar el comerg ino
a liberalitzar, per exemple, el mercat de treballoa
deixar caure banes i caixes insolvents.

En resum, dones, el botiguer de sempre té molts |
reptes per afrontar, i no s'hi val el victimisme.
Molts se'n surten, i bé. Forga, encert i sort!
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