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que cada desembre
avanca les previsions
més destacables dels
dotze mesos segients
i que per tercer any
consecutiu edita

en catala EL TEMPS.
Aquest article sobre
els nous habits de

la societat de consum

n'és una petita mostra.

areu atencid a un nou tipus de

consumidor el 2002: gent ben-

estant que ha acabat voitada de

les andromines que ha anat ad-
quirint al llarg dels anys i que finalment
decideix simplificar la seva vida. Fora
les compres de luxe, el consum ostent6s
i la mentalitat d’exhibir els trofeus. El
consumidor que fixara les pautes del fu-
tur comprara coses més efimeres, que
atapeeixin menys: experiéncies fugaces
pero cares, en lloc de baluernes per a la
llar.

L’auge economic dels anys noranta va
alimentar el consum i va democratitzar
I’accés als productes de luxe. Milions de
persones jugaven a la loteria o aspiraven
a tenir el que veien al programa de tele-
visié L’estil de vida dels rics i els famo-
sos. A mesura que els rics s’anaven fent
més rics, cada cop hi havia més pressié
perque els de més avall compressin co-
ses més grans i més cares. I quan ho
feien, augmentava al seu torn la pressié
sobre els més rics perqué compressin
més i més: la segona casa, una pantalla
gegant de televisid i el darrer model de
4x4. Les cases mesuraven 1’exit en cen-
tenars de metres quadrats: un bon exem-
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ple en seria el palau de 3.700 metres
quadrats i 50 milions de dolars (56 mi-
lions d’euros) que Bill Gates s’ha fet
construir als afores de Seattle. L’any
2000, el 30% de les cases noves tenien
més de 220 m? de superficie, mentre que
I’any 1986 només eren un 18%. Ironica-
ment, aquestes mansions, comprades
per homes i dones de negocis que es
passaven mitja vida a la carretera, aug-
mentaven en nombre al mateix temps
que les dimensions de la familia nord-
americana mitjana s’anaven reduint.
Aquestes cases enormes s’havien
d’omplir amb més i més coses: bones
noticies per als sectors dels electro-
domestics, mobiliari i decoracié. Fins i
tot la indistria alimentaria se’n va bene-
ficiar: les cases més grans tenen neveres
més amples i poden emmagatzemar més
existencies. Els baixos indexs de natali-
tat als paisos econdmicament desenvo-
lupats han exercit una pressié sobre les
empreses que fabriquen béns de consum
durables, desesperades pel creixement
dels productes de gamma alta. Les millo-
res de qualitat dels productes impliquen
que aquests béns s’espatllen menys. De
manera que les vendes dels béns dura-
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Els “despresos” son un repte per als
professionals dels mercats. Es gent
benestant que valora la qualitat

per damunt de la quantitat i que no
compra proporcionalment més béns a
mesura que augmenta la seva riquesa

bles depenen de dos factors: d’una ban-
da, el llangcament de nous productes de
preus elevats, més complets i sovint per-
sonalitzats, que persuadeixin els con-
sumidors a substituir els aparells abans
que s’espatllin; i, d’altra banda, la pene-
tracié a les llars de productes que abans
només es feien servir a les oficines, com
ara aparells de fax i impressores.

Paral-lelament a la caiguda de 1’econo-
mia mundial, estd apareixent un nou
segment en el mercat dels consumidors
que anomenaré “els despresos”. Presen-
ten quatre caracterfstiques basiques. En
primer lloc, sén conscients que tenen
més coses de les que necessiten. Es clar
que com a hobby poden col-leccionar
objectes especifics com ara figures de
porcellana, perd sén el pol oposat dels
acumuladors compulsius que atapeeixen
les golfes i els soterranis de tota mena
d’andromines “perqué mai no se sap
quan les podries necessitar”.

En segon lloc, volen col-leccionar ex-
peri¢ncies, no possessions. I quan han
de fer regals a amics i parents, donen ex-
periéncies més que no pas béns fisics.
Les experi¢ncies poden semblar efime-
res. No es poden inventariar, a menys
que sigui en forma de “moments Ko-
dak”, per0 no us lliguen, no requereixen
manteniment i permeten que 1’instint
que busca la varietat sigui rapidament
satisfet. Sopar a fora, viatjar a 1’estran-
ger, aprendre un nou esport: tot aixo fa
la puja.

La tercera caracteristica és que les co-
ses que tenen els avergonyeixen. Els
seus Range Rovers ja no anuncien als
altres que s6n sofisticada gent de mén.
Ara n’hi ha tants a la carretera que amb
prou feines s6n un indicador de la con-
dicié social. I el pitjor del cas és que ara
denoten la tria irresponsable d’un vehi-
cle que xucla massa benzina.

En quart lloc, la riquesa que tenen els

“despresos” esta tan assegurada que ja
no requereix que se'n faci ostentacid.
Lloguen els cotxes que necessiten i les
cases d’altra gent per anar a passar-hi
les vacances, i subcontractarien altres
aspectes del seu estil de vida. Els “des-
presos” rebutgen les pressions continues
del mercat per gastar més diners en pos-
sessions en lloc d’invertir-los en educa-
cig, salut i altres béns socials.

Els “despresos” s6n consumidors que
s’estan traient del damunt els 4x4. Nas-
cuts durant el boom demografic de la
postguerra mundial, ara els han marxat
els fills de casa i s’estan cansant d’es-
calfar espais indtils en mansions caver-
noses; ara s’estimen més cases més pe-
tites amb personalitat arquitectonica i
espais més intims, amb més encant i que
requereixin menys manteniment. Les
seves families estan escampades, no po-
den compartir de manera adient la casa
de vacances familiar i sovint no estan
disposats a heretar la carrega que repre-
senta una cosa que no faran servir mai.
No inverteixen els seus diners en béns,
siné en fons d’inversio, i els més rics ara
estan establint petites fundacions fami-
liars.

La nova economia facilita encara més
les coses als “despresos” perque es tre-
guin del damunt els trastos sobrers. Les
subhastes electroniques per Internet po-
den fer coincidir I’oferta dels “despre-
sos” amb la demanda d’aquells que en-
cara no han adoptat 1’habit de despren-
dre’s de les coses.

Aquest segment emergent, els “despre-
s0s”, presenta un repte per als professio-
nals dels mercats. Es tracta de gent ben-
estant que valora la qualitat per damunt
de la quantitat i que no compra propor-
cionalment més béns a mesura que aug-
menta la seva riquesa. Potser més enca-
ra que els manifestants de Seattle i Gé-
nova, els “despresos” descoratjaran les
expectatives de creixement de la deman-
da a les economies desenvolupades i re-
queriran que les multinacionals de béns
de consum centrin els seus esforgos en
els mercats emergents, on encara hi ha
molts trastos per vendre.
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