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Les rebaixes han evoluci-
onat amb el temps, igual 
que ho ha fet el comerç. Si 

mirem enrere, no fa tants anys 
que les dates d’inici i fi nal de les 
rebaixes estaven regulades per 
decret i formaven part del ca-
lendari comercial de manera 
gairebé ritual. Encara recordem 
les imatges d’aglomeracions 
a les portes dels grans magat-
zems el primer dia de rebaixes 
d’hivern.

Actualment, però, el marc 
normatiu és diferent. Des de la 
liberalització del sector, els es-
tabliments poden decidir lliure-
ment si fan o no rebaixes i quan 
les duen a terme. Per posar en 
context, l’any 2013 les rebaixes 
d’hivern es regulaven per De-
cret, i aquest establia que “Des 
del 7 de gener i fi ns el proper 6 
de març els comerços iniciaran 
la campanya de rebaixes”, això 
volia dir que cada comerciant 
era qui decidia la durada que 
considerés adient dins dels dos 
períodes estacionals. En can-
vi, l’any 2026, els establiments 
poden decidir lliurement si fan 
o no rebaixes –no hi estan obli-
gats–. 

Tot i que les temporades ha-
bituals continuen sent l’hivern 
i l’estiu, el Consell Assessor de 
la Generalitat en Matèria de 
Comerç només estableix da-
tes recomanades. Això fa que el 
consumidor es trobi amb un ca-
lendari comercial molt més fl e-
xible i també més complex.

Per aquest motiu, quan un 
establiment anuncia una venda 
en rebaixes ho ha de fer clara-
ment amb aquesta denomina-
ció i indicant el període durant 
el qual s’aplica. En un context 
en què al llarg de l’any convi-
uen ofertes, promocions, liqui-
dacions, Black Friday, Cyber 
Monday i altres campanyes co-
mercials, és important distingir 
què són realment les rebaixes i 
quines normes les regulen. Però 
centrem-nos en el període que 
començarà l’endemà del Dia de 
Reis, el 7 de gener.

Les rebaixes d’hivern, que 
tradicionalment comencen 
l’endemà de Reis, són una opor-
tunitat per al comerç per donar 
sortida als estocs de tempora-
da mitjançant una reducció de 
preus. Ara bé, els productes re-
baixats han d’haver estat a la 
venda com a mínim durant el 
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mes anterior a l’inici de les re-
baixes i no poden haver estat 
fabricats expressament per a 
aquesta fi nalitat.

Per a les persones consumi-
dores, les rebaixes també re-
presenten una oportunitat, 
sempre que es compri amb in-
formació i criteri. Els produc-
tes rebaixats han de tenir la ma-
teixa qualitat, garanties i serveis 
postvenda que quan es venen 
a preu ordinari i no poden pre-
sentar defectes. Planifi car les 
compres, fer una llista prèvia i 
comparar preus abans de l’inici 
de les rebaixes són bones pràc-
tiques per evitar compres im-
pulsives.

Cal recordar que durant el 
període de rebaixes, els establi-
ments comercials tenen obliga-
cions clares. Els articles rebai-
xats han d’estar perfectament 
diferenciats de la resta; el preu 
rebaixat ha de constar al cos-
tat del preu anterior o bé indi-
car-se el percentatge de des-
compte, tant a l’aparador com a 
l’interior del local. A més, el preu 
de referència ha de ser el més 
baix que hagi tingut el producte 
durant els trenta dies anteriors 
a l’inici de les rebaixes.

Pel que fa als mitjans de pa-
gament (Mitjans de pagament. 
Agència Catalana del Consum), 
si un establiment accepta ha-
bitualment targetes o altres sis-
temes, també els ha d’acceptar 
durant les rebaixes. En canvi, en 
les vendes presencials, els co-
merços no estan obligats a ac-
ceptar canvis o devolucions si 
el producte està en perfecte 
estat, llevat que ho hagin anun-
ciat prèviament.

És per això que és fonamen-
tal informar-se abans de com-
prar sobre la política de canvis 
i devolucions: terminis, retorn 
dels diners o val de compra, ca-
ducitat del val i possibles ex-
cepcions. Aquesta informació 
ha d’estar indicada de manera 
clara i accessible.

També és recomanable exa-
minar bé el producte abans de 
comprar-lo, comprovar-ne la 
qualitat i conservar sempre el 
tiquet o la factura, ja que són la 
garantia en cas de reclamació. 
Cal recordar que els catàlegs, 
les ofertes comercials i la pu-
blicitat dels productes són vin-
culants i poden exigir-ne el seu 
compliment. A més, tots els es-
tabliments han de disposar de 
fulls ofi cials de reclamació, i op-
tar per comerços adherits al sis-
tema arbitral de consum és una 
garantia addicional.

Finalment, cal tenir en 
compte les rebaixes en el co-
merç electrònic. En aquest cas, 
a més de les garanties habitu-
als, la persona consumidora dis-
posa d’un termini mínim de 14 
dies naturals per desistir de la 
compra i retornar el producte.

Comprar en rebaixes pot ser 
una bona oportunitat si es fa 
amb informació, responsabilitat 
i sense perdre de vista el pres-
supost.

Bones rebaixes!

La carrera 
comercial ha 
donat avantatge 
als grans i 
amenaça el 
comerç de 
proximitat

Si el calendari s’ha trencat, no 
és només per una qüestió de dates o 
de màrqueting, sinó per una trans-
formació profunda del model eco-
nòmic del tèxtil. Per entendre per 
què les rebaixes han deixat de ser 
un esdeveniment marcat en vermell 
al calendari, cal mirar bé com fun-
ciona la indústria. Així ho adverteix 
l’economista terrassenc Gabriel 
Izard, que assenyala que el con-
cepte clàssic de rebaixa ha quedat 
obsolet perquè la base que el sus-
tentava ha desaparegut: les tem-
porades fi xes.

“Les rebaixes d’hivern no són 
el que eren. El seu origen comer-
cial era la iniciativa de treure es-
tocs per part del comerciant i ai-
xí enfocar bé la nova temporada. 
Abans hi havia quatre tempora-
des: hivern, primavera, estiu i tar-
dor”, explica Izard. Aquest cicle 
permetia acumular gènere que 
calia liquidar al fi nal. Ara, però, la 
indústria ha virat cap a producci-
ons molt més curtes i una rotació 
constant per adaptar-se a la mo-
da immediata. “L’estoc a la boti-
ga és per a pocs dies durant tot 
l’any i, per tant, les rebaixes per-
den el sentit original”, sentencia 
l’economista. El comerciant ja no 
“buida el magatzem” un cop l’any, 
sinó que ajustarà marges si acon-
segueix volum. 

La bretxa digital i el petit comerç 
A aquest canvi logístic s’hi afegeix 
l’impacte del món digital. Segons 
Izard, “el comerç en línia ha rema-
tat el concepte”, ja que permet tro-
bar els millors preus els 365 dies 
de l’any, trencant amb l’exclusivitat 
temporal de les rebaixes de gener. 
“Es pot buscar i trobar qualsevol 
producte al millor preu en qual-
sevol moment”, afi rma. Aquesta 
nova realitat, però, no afecta tot-
hom per igual: “la carrera comer-
cial ha donat avantatge als grans 
operadors que són una amenaça al 
comerç de proximitat”. Això obliga  
el botiguer local a estar “perma-
nentment en alerta per no perdre 
passada”,  conclou Izard.

Un model de ciutat en joc 
Davant d’aquest escenari hostil, 
quina és la sortida pel teixit comer-
cial de Terrassa? Izard recepta una 
estratègia que vagi més enllà de 
la guerra de preus: apostant per 
l’assortiment diferenciat, el ser-
vei personalitzat i la proximitat.  
El comerç local ha “de lluitar pri-

oritzant la conveniència: proximi-
tat, nous productes, assortiment 
diferenciat, servei, i també el preu”. 
L’economista tanca amb una refl e-
xió que va més enllà de l’economia: 
“No podem despullar els carrers 
del comerç que és el que dona vida 
i sentit de comunitat a les ciutats”.

En definitiva, es tracta d’una 
cruïlla on el consumidor, que ac-
tualment “viu en la immediatesa”, 
acabarà decidint amb les seves 
compres si vol carrers amb apa-
radors o només punts de recolli-
da, cosa que seria una molt mala 
notícia per a ciutats amb un co-
merç local històricament arrelat 
com Terrassa.

Una persona passant per davant d’un aparador al centre de 
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“Ja no es fa per liquidar 
l’estoc de la temporada”
SOCIETATGabriel Izard adverteix que la transformació 
del model productiu i la pressió digital han deixat obsolet el 
calendari tradicional, posant en risc el model del petit comerç


