to ha dejado locales vacios, lo que
crea un caldo de cultivo para nue-
vos emprendedores», analiza.

¢{Qué se puede hacer?

¢Como evitar la desaparicién de
las tiendas locales? «Trabajando
codo con codo con los comercian-
tes, con las instituciones, y hacien-
do entender que, cuando un co-
mercio cierra, no se le debe dejar de
lado. Hay que ofrecer soluciones,
buscar vias de financiacién y sub-
venciones», sefiala Nieto.

Los ayuntamientos de Tarrago-
na y Reus tienen diversas lineas en
este sentido. El consistorio tarra-
conense admite que es consciente
de la dindmica: «Nosotros sabe-
mos que esta situacioén no es ex-
clusiva de Tarragona, sino que se
traslada a todas las poblaciones,
pero nos preocupa como nos afec-
ta. Tarragona tiene una realidad
particular, con barrios diferentes,
y cada zona necesita soluciones es-
pecificas», expone la consellera de
Turisme, Promocié Economica i
Comerg, Montse Adan. «El comer-
cio local es nuestra identidad, y
por eso tenemos que estar a su la-
do», anade.

Explica que el Ayuntamiento es-
t4 actualizando el Pla Estrategic
para adaptarlo a las necesidades
actuales, ademads de diseflar un
plan para atraer comercios al Se-
rrallo y la Part Baixa, con subven-
ciones de hasta 6.000 euros. Por
otra parte, se esta llevando a ca-
bo un documento para conocer
cudntos locales vacios hay, atacar
la situacién de los espacios desocu-
pados y plantear alguna recarga
para los que permanezcan asi,
Ademés, se pondré en marcha la

El Ayuntamiento de
TGN pondra en marcha
la cuarta campaiia

de Bons Comer¢

cuarta campaia de Bons Comerg,
que contard con una dotacién de
150.000 euros destinada a los bo-
nos y 50.000 euros mds para ges-
tién y promocion.

Este afio, el Ayuntamiento des-
taca que se seguirdn impulsando
acciones de dinamizacién en las
calles, tanto de manera directa co-
mo en colaboracién con la Via Ty
la Associaci6 de la Vall de I'Arra-
bassada, que son las asociaciones
de comerciantes activas. Asimis-
mo, Comerg insiste en que brinda
apoyo a las iniciativas vecinales.

Adan también destaca las mejo-
ras de la calle Unié y Apodaca co-
mo futuros ejes comerciales, la del
Mercat de Torreforta, la recupera-
cién del Mercat del Forum y la im-
portancia de la digitalizacién. En
este sentido, Mercats de Tarrago-
na impulsa el proyecto ‘Tarrago-
na, Centre Comercial Obert’, que
ha sido financiado con los fondos
Next Generation y tiene como ob-
jetivo impulsar la transformacién
digital del comercio y aplicar me-

«Cada afiobaja el
numero de comercios
en grandes ciudades»
Florenci Nieto

Presidente de PIMEComerg
Tarragona

«Hay recorrido
cubriendo nuevas
demandas a partir de
tendencias sociales»
Josep Maria Pifiol
Catedra Universitat i Regié del
Coneixement de la URV

«El comerciolocal es
nuestraidentidad, y
por eso tenemos que
estar asulado»
Montse Adan

Concejala de Turisme,
Promoci6 Economica i Comerg

. del Ayuntamiento de Tarragona

«Estamos trabajando
enunanueva
estrategiade
proyeccion exterior»
Noemi Llaurado
Concejala de Projecci6 de
Ciutat del Ayuntamiento de
Reus

didas de sostenibilidad y eficien-
cia energética. La inversion total
es de 1.498.948 euros.

Desde el Ayuntamiento de Reus,
la concejala de Projeccié de Ciu-
tat, Noemi Llauradé, remarca que
«desde hace unos meses, a través de
la Agencia Reus Promocid, se ha
creado un sello para identificar los
comercios histdricos de la ciudad,
acompaifiado de una nueva ruta
turistica vinculada a ellos. Con es-
ta iniciativa, se busca reconocer el
patrimonio comercial, favorecien-
do la conservacién de la identidad
local y, a la vez, fortaleciendo el
comercio de proximidad».

«Ademds, estamos trabajando
en una nueva estrategia de pro-
yecci6n exterior que pretende con-
vertir Reus en un referente y polo
de atraccién en el sur de Catalun-
ya a través de un trabajo transver-
sal entre diferentes concejalias»,
indica Llauradd, quien destaca
también el programa ‘Reempresa’,
que conecta a los titulares de em-
presas que estan considerando ce-
rrar con emprendedores interesa-
dos en dar continuidad a esas acti-
vidades en lugar de crear una
nueva desde cero, y ‘Reus Espais
Vius’, que revitaliza los locales co-
merciales cerrados. Pone en valor
que «Reus es una ciudad con un
gran prestigio comercial, recono-
cida por su larga tradicién y por
contar con establecimientos hist6-
ricos que han sido fundamentales
para el desarrollo de la ciudad».

Casa Corderet es la tienda mas antigua de toda
Catalunya. ;Como ha sobrevivido desde 17517

El actual propietario de Casa Corderet, Xavier Pagés, en la puerta de la tienda. roto: marc BoscH

La historia vivadela
esencia en la capital

JOEL MEDINA ROMERO
TARRAGONA

Casa Corderet, fundada como
tienda en 1751, se presenta co-
mo la tienda mds antigua de Ca-
talunya y una de las quince mds
antiguas de Europa. Pero su histo-
ria se remonta atin mds atrds,
con una fébrica que data de
1631. Su actual propietario, Xa-
vier Pages, destaca la singulari-
dad de Casa Corderet en compa-
racién con otros establecimien-
tos antiguos como Santa Maria
Novella en Florencia y la farma-
cia Esteve de Llivia. Casa Corde-
ret se mantiene como una «tienda
viva» que atin produce. Esta con-
tinuidad en la produccién es, se-
gun Pages, un factor clave para
entender su supervivencia a lo
largo de los siglos.

¢Cudl es el secreto para man-
tenerse activo durante tanto
tiempo? Segtin Pages, la clave ra-
dica en «tener algo diferente y,
obviamente, el patrimonio». A
pesar de este rico patrimonio y
su singularidad, Casa Corderet
no estd exenta de desafios. La-
menta la falta de apoyo al comer-
cio y la cultura por parte de la
politica, «sea del color que sea».
Ademds, la tienda ha tenido que
hacer frente a las consecuencias
de la pandemia de la Covid-19 y
a los problemas de distribucién
derivados de las guerras, que
afectan el suministro de materia-

«Lo primero que
pregunto cuando me
dicen ‘qué lastima
que ha cerrado esta
tienda’es‘¢tiuibasa
comprar alli?»
Xavier Pages

les. La presién inmobiliaria es
otro factor que amenaza la con-
tinuidad de estos comercios his-
téricos.

Pages resalta la importancia de
proteger este tipo de tiendas, es-
pecialmente cuando los referentes
histéricos son escasos. Cita el
ejemplo de Paris, donde los co-
mercios histéricos estdn exentos
de IBI, ya que «mantener una ca-
sa de estas caracteristicas no es
facil». En Casa Corderet, por
ejemplo, restauracion y manteni-
miento implican costes elevados.

Estos espacios singulares atraen
visitantes y aportan un valor afia-
dido. La pérdida del comercio lo-
cal en favor de las franquicias es
una preocupacién manifestada
por Pages. También la fiscalidad,
ya que el comercio local tributa
en el territorio mientras que «las
grandes superficies y los franqui-
ciados, no».

Esta homogeneizacion de las
ciudades hace que se pierda
«aquello que las hacia tnicas» y
el «hecho diferencial». Para
Pages, Casa Corderet es «la joya
de la corona del comercio en Ca-
talunya». El problema, segin
Pages, trasciende el dambito local
y se convierte en «un problema a
nivel institucional». Critica un sis-
tema en el que se vende «el alma
al demonio» y en el que no se da
la importancia debida al comer-
cio tradicional.

En cuanto a la continuidad del
negocio, Xavier Pages explica
que, aunque las tres primeras ge-
neraciones fueron de la misma
familia, a estas las mataron du-
rante la Guerra de la Indepen-
dencia. Desde entonces, la tien-
da ha pasado por manos de tra-
bajadores que han tomado el
relevo. Pages, humildemente,
afirma que no son ellos los inte-
ligentes, sino que «la tienda es la
inteligente», capaz de encontrar
a las personas adecuadas para
continuar su historia.

Pagés lanza un mensaje direc-
to a la ciudadania, advirtiendo
que si No se compra «en casa, si
no compramos en las tiendas de
proximidad, si no compramos en
nuestras fébricas, las proximas
generaciénes lo pasaran mal».
«Lo primero que pregunto cuan-
do me dicen ‘qué ldstima que ha
cerrado esta tienda’ es ‘¢t ibas a
comprar allf’?», sentencia.



