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Se mnteligente

efender nuestro comercio de proximidad, nuestra agricultura y nuestros pro-
ductos valencianos es mucho mas que una decisién econémica o romantica: es
apostar por nuestra salud, nuestro territorio, nuestras tradiciones y el futuro de
nuestros pueblos y ciudades. Cada vez que compramos estamos tomando una
decision. Puede parecer un gesto insignificante, algo tan cotidiano como adquirir una bote-
1la de vino, un paquete de arroz, unas naranjas, un par de zapatos o el pan de cada dia. Pero
detras de cada compra hay mucho mas de lo que imaginamos. Hay puestos de trabajo, fami-
lias, agricultores, comerciantes, ganaderos, pequefios empresarios y, sobre todo, un mode-
lo de sociedad. Por eso, desde El Periodico de Aqui, un afio mas, queremos reivindicar algo
tan sencillo como necesario: sé inteligente, compra local. Ve ala tienda de barrio y alos mer-
cados municipales y si compras en otros lugares mira con lupa el origen de los productos.

Siqueremos que nuestra agricultura siga viva, que nuestros campos contintien cultivan-
dose y que nuestros agricultores y ganaderos puedan ganarse dignamente la vida, debe-
mos consumir productos de proximidad. No podemos lamentarnos de que desaparezcan
los campos de naranjos, de que se abandonen las huertas o de que nuestros agricultores no
puedan cubrir sus costes mientras llenamos nuestras cestas con productos que recorren
miles de kilometros. Esos productos que vienen de lejos pueden que sean mas baratos, pe-
ro generalmente porque son peores y, ademdas, con menos garantias sanitarias.

Por tanto, no se trata inicamente de economia, sino también de salud, de calidad, de sos-
tenibilidad y de sentido comutin. Apostar por productos frescos, de temporada y de proximi-
dad nos permite conocer mejor lo que consumimos y favorecer una alimentacion saluda-
ble. Productos de kilémetro cero. Vayan también a bares y restaurantes que les garanticen
que lo que consumen es de temporada y de cerca de casa.

Si queremos que la Albufera no se muera, compremos arroz valenciano con Denomi-
nacién de Origen. Detrés de ese arroz no hay solamente un alimento extraordinario, reco-
nocido por su calidad. Hay agricultores que mantienen vivo un paisaje tnico, una cultura
milenaria, una tradicién gastronémica y un ecosistema que forma parte de nuestra identi-
dad. El cultivo del arroz contribuye al mantenimiento de este territorio, aunque su super-
vivencia también exige agua de calidad, inversiones y una proteccion medioambiental de-
cidida. No se deje engafiar por marcas con simbolos y nombres muy valencianos pero que
traen el arroz de Asia, confundiendo al consumidor.

Y lo mismo sucede con nuestros vinos. Tenemos bodegas extraordinarias, denomina-
ciones de origen, cooperativas, viticultores y profesionales que elaboran vinos de una cali-
dad que nada tiene que envidiar a otras regiones espafiolas o extranjeras. Utiel-Requena,
Valencia o Alicante son territorios vitivinicolas de los que debemos sentirnos orgullosos.
¢Por qué no empezar por elegir un vino valenciano cuando tenemos que comprar una bo-
tella para una celebracién, una comida familiar o un regalo? Lo mismo sucede con el aceite,
por ejemplo, de olivos de allado de casa y almazaras de cooperativas locales o comarcales.

Pero defender lo nuestro va mucho mas alla de la agricultura y ganaderia. También es-
tan esos oficios tradicionales y emblemas locales que se estan perdiendo, como el abanico
de Aldaia, la cerdamica de Manises, el juguete de Ibj, el calzado de Elche, el textil de Ontin-
yent y Bocairent, la fabricacién de instrumentos musicales en Lliria, las peladillas, turro-
nes y dulces artesanos de Casinos, los turrones de Xixona, las alfombras de Crevillent, la
alfareria tradicional y botijos de Agost, la cesteria de Gata de Gorgos, la ceramica y azule-
jos de Vila-real, Onda y I'Alcora, las mantas morellanas, el agua de Benassal, los quesos ar-
tesanales de Almedijar... En fin, perdonadme porque necesitaria un espacio de 6 paginas
para recordar pueblo a pueblo, ciudada a ciudad y comarca a comarca todo lo bueno que
tenemos. Pero para valorarlo, hayu que consumirlo.

Si queremos calles con vida, barrios seguros, pueblos dinamicos y ciudades humanas,
necesitamos nuestras tiendas de barrio. Necesitamos esa panaderia que abre cada mafia-
na, la fruteria que conoce a sus clientes, la carniceria que aconseja, 1a libreria que recomien-
da una lectura, la zapateria que lleva décadas atendiendo a varias generaciones, la pelu-
queria de confianza y ese pequefio establecimiento familiar que forma parte de la historia
de nuestro municipio.

PERE VALENCIANO
Director y fundador de
El Periodico de Aqui

@ pere_valenciano@elperiodicodeaqui.com

Desde El Periodico
de Aqui, un afio mas,
queremos reivindicar

algo tan sencillo
como necesario: sé
inteligente, compra
local”

as alla del
consumaclor

i abuela, hasta hace muy poco, no salia solo a comprar. Salia a dar su
paseo del dia. Subia hasta la plaza, se hacia el cortadito con las amigas,
pasaba por la panaderia de la calle Mayor, de ahi ala tienda de “La Lola”
y después ala carniceria. A la de Ferrer o a “La Luci”, a por algo de “tall”,
como dice ella. Volvia con la compra hecha y unas cuantas novedades del pueblo.

Me acuerdo de ese recorrido mientras preparamos este Especial Comercio de
El Periddico de Aqui. Esta publicacion pretende dar visibilidad a los negocios de
nuestros municipios y concienciar sobre la importancia de comprar en ellos, pe-
ro también exige hablar de sus dificultades y preguntarse qué hace falta para que
puedan seguir abiertos.

Porque defender el comercio local es facil sobre el papel. Después llega un mar-
tes cualquiera: sales de trabajar, tienes la nevera medio vacia, falta detergente y no
sabes qué vas a preparar para cenar. Entras en un supermercado y lo resuelves to-
do de una vez. Si, ademas, la barra de pan cuesta menos, la decision retine dos ar-
gumentos que pesan mucho: tiempo y dinero.

¢ Significa eso que no valoras el pan de la panaderia? No necesariamente. Estés ha-
ciendo encajar la compra en tu presupuesto y en tu jornada. Como cuando pides al-
go por internet y lo mandas ala oficina porque alli el repartidor encontrara a alguien.
La eleccién se entiende mejor cuando se mira todo lo que hay alrededor del carrito.

Enlaentrevista de las paginas 4 y 5, 1a consellera aborda el incremento de los pre-
cios, la capacidad de consumo de las familias y los cambios de habitos. Son cues-
tiones que se cruzan. El bolsillo condiciona déonde compramos; los horarios, cuan-
do; y encontrarlo todo en un mismo sitio termina de inclinar muchas decisiones.

La rutina de mi abuela respondia también a otra organizacién de la vida. Duran-
te décadas, las mujeres asumieron las compras, la casa y los cuidados. Hoy compa-
ginamos el trabajo con unas responsabilidades que tampoco se han repartido del
todo. Aquel recorrido de tienda en tienda necesita un tiempo que muchas perso-
nas ya no tienen.

Y quien esta detras del mostrador conoce bien esa falta de horas. A menudo, una
misma persona atiende, hace pedidos, lleva las cuentas y busca como dar a cono-
cer su negocio. Pedirle que compita en precio, amplie horarios, venda por internet
y reparta a domicilio es sencillo desde fuera; sacarlo adelante con los recursos de
una pequena tienda es otra historia.

Ahi esta el problema. Las grandes cadenas y plataformas pueden concentrar
compras, ajustar precios y ofrecer una comodidad dificil de igualar para un negocio
pequenio. El trato cercano y la confianza tienen valor, pero no siempre bastan para
compensar esas diferencias.

Por eso el “compra aqui” necesita ir acompafiado de andlisis y de medidas. Las
administraciones tienen un papel en conocer qué frena las compras, escuchar a los
negocios y facilitar respuestas: desde el acceso a las zonas comerciales hasta la for-
macion, las herramientas compartidas o el relevo de quienes se jubilan. Las solucio-
nes variaran segtin el municipio y el establecimiento. Para encontrarlas, habra que
hacerse las preguntas adecuadas.

Ese es también el sentido de este especial: acercar la oferta del comercio local y
abrir espacio a sus retos. La responsabilidad del consumidor cuenta, pero no pue-
de cargar con todo. Si el futuro de estas tiendas depende de que cada cliente haga
un esfuerzo extra, las cadenas y plataformas seguiran ganando terreno. Mantener
una alternativa cercana exige que comprar en ella resulte posible en la vida que te-
nemos hoy.

JUDITH CELMA
Jefa de redaccion de
El Periodico de Aqui

@judith@e\penodicodeaqui com

El bolsillo condiciona
donde compramos;
los horarios, cuando;

y encontrarlo todo
en un mismo sitio
termina de inclinar
muchas decisiones”
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Un comercio del
Mercado Central
de Valencia. /
JORGE ZALDIVAR

Balance

El comercio valenciano mantiene
su fortaleza ante los nuevos retos

La Comunitat cuenta con mas de 54400 establecimientos y 238.000 afiliaciones a la Seguridad Social, segun los Ultimos datos

I
& BORJA PEDROS

©® VALENCIA

1comercio minorista

de la Comunitat Va-

lenciana encara el fi-

nal de 2026 con mas
de 54.400 establecimientos y
238.000 afiliaciones ala Segu-
ridad Social. El sector mantie-
ne asi un peso importante en
la economia autonomica, pe-
se a las dificultades que atra-
viesan muchos negocios por el
aumento de los costes, la com-
petencia de las grandes cade-
nas y los cambios en los habi-
tos de consumo.

Segun los ultimos datos de
la Oficina Comercio y Terri-
torio-PATECO, la Comunitat
cuenta con 41.419 empresas
minoristas y 54.446 estable-
cimientos, distribuidos entre
grandes ciudades, municipios
medianos y pequeiias pobla-
ciones. Unared comercial enla
que los negocios independien-
tes y familiares siguen tenien-
do una presencia destacada.

Las cifras econémicas tam-
bién reflejan la dimensién del
sector. Durante 2025, las fa-
milias valencianas destinaron
22.977 millones de euros a la
compra de productos comer-

ciales, aproximadamente un
tercio de su gasto. El comer-
cio, incluyendo las activida-
des mayoristas y minoristas,
representa el 11,2% del pro-
ducto interior bruto de la Co-
munitat Valenciana.

En cuanto al empleo, los ul-
timos indicadores de PATECO
contabilizan 238.364 afiliacio-
nes a la Seguridad Social en
septiembre de 2026. La acti-
vidad comercial continuia sien-
do, por tanto, una fuente im-
portante de trabajo, tanto por
cuenta ajena como entre los
auténomos que regentan sus
propios establecimientos.

El comportamiento de las
ventas ha sido irregular duran-
te los ultimos meses, después
de un 2025 en el que el comer-
cio minorista registré un creci-
miento del 4,9% en términos
reales. Sin embargo, el sector
sigue buscando nuevas férmu-
las para adaptarse a un consu-
midor que combina cada vez
mas las compras presenciales
con las plataformas digitales.

Lamodernizacion de los es-
tablecimientos, la venta por
internet y la especializacion
forman parte de esta trans-
formacion. También crece la
importancia de ofrecer servi-

cios y productos que permi-
tan diferenciarse de las gran-
des cadenas, especialmente
en sectores como la alimenta-
cién, lamoda o el equipamien-
to del hogar.

Otro de los desafios es el
relevo generacional, ante la
proxima jubilacién de nume-
rosos comerciantes que lle-
van décadas al frente de sus
negocios.

Mas alla de estos cambios,
el comercio de proximidad
conserva una funcién impor-
tante en la vida de los muni-
cipios valencianos. Su pre-
sencia facilita las compras

cotidianas, genera movimien-
to en las calles y contribuye a
mantener servicios en barrios
y localidades pequenias. A ello
se suman los mercados mu-
nicipales y los 578 mercados
de venta no sedentaria que se
celebran semanalmente en la
Comunitat.

Con la camparfia de Navidad
cada vez mas cerca, el sector
afronta uno de los periodos de
mayor actividad del afio. Una
cita especialmente importante
para miles de pequefios esta-
blecimientos que encuentran
en estas fechas una parte sig-
nificativa de sus ventas.
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comercio mas
especializado y

de experiencia”

LLa consellera asegura que, pese a la ligera disminucion de locales
comerciales en la Comunitat Valenciana, “las cifras globales son
positivas” y nacen “establecimientos que estan a la vanguardia”

I
& JUDITH CELMA
(® VALENCIA

Cada 25 de octubre, la Comuni-
tat Valenciana celebra el Dia del
Comercio Local. Para los comer-
ciantes, sin embargo, los retos se re-
nuevan cada mafiana al levantar la
persiana. La consellera Marian Ca-
noreconoce las dificultades del pe-
quefio comercio para encontrar re-
levo y adaptarse a unos habitos de
consumo que han cambiado. Ante
la competencia de las grandes pla-
taformas y lamenor renta disponi-
ble delas familias, defiende la espe-
cializacién y el trato personalizado,
con el apoyo de ayudas alamoder-
nizaciény de programas que facili-
ten la continuidad de los negocios.

— Con motivo del Dia del Comer-
cio Local, {qué balance hace dela
situacién del comercio en la Co-
munitat Valenciana? ;Qué esta
funcionando y dénde detectamas
dificultades?

—La verdad es que las cifras glo-
bales del comercio son positivas:
hay crecimiento en facturacién y
en puestos de trabajo. Pero, cuando
bajamos alos distintos subsectores,
debemos distinguir entre el comer-
cio de los auténomos y las micro-
pymes, y las empresas de mas de
diez trabajadores.

En el caso del pequefio comer-
cio, todavia hay retos por delan-
te: como seguir trabajando, cdémo
afrontar el relevo y como mante-
ner ese negocio abierto. En loca-

les abiertos hay una ligera dismi-
nucién del 2,3%, aunque estamos
por debajo de la disminucion de la
media nacional, que es del 2,6%.

Nosotros tenemos claro que de-
bemos acompafiar a todo el sector:
ala parte que esta creciendo, pero
también a ese pequefio comercio
que forma parte de nuestra identi-
dad, que esta muy especializado y
que conoce muy bien a su cliente.
Queremos ayudarlo a adaptarse a
lasnuevas tecnologias, que pueden
darle mas oportunidades. Y, en los
casos en los que no hay relevo ge-
neracional dentro de la empresa,
estamos buscando férmulas pa-
ra facilitarlo.

Ademas de los retos de las em-
presas, también hay que mencio-
nar la disminucién de la renta dis-
ponible de las familias. Cuando se
habla desde el Gobierno de Pedro
Sanchez de las grandes cifras de la
economia, creo que muchas veces
no se pone el acento en la econo-
mia doméstica, en la renta que tie-
nen las familias.

Eso también afecta al comercio
local. Una familia que necesita des-
tinar mas recursos a la hipoteca, al
coste dela energiay alacompraba-
sica de primera necesidad dispone
de menos recursos para comprar-
se ropa, zapatos o productos pa-
ra su casa.

— ¢(El decrecimiento es mas pro-
nunciado en los comercios que
no venden productos de prime-
ranecesidad?

—Si, efectivamente. Cuando ha-
blamos de comercio especializado,
debemos hacer el analisis segtin el
sector. Depende mucho de la ren-
ta disponible, pero también de las
preferencias de consumo.

De la covid hasta aqui, la moda
bajé un escalén respecto al ocio en
las preferencias. Por mucho que se
hable de la subida salarial, sino ha-
blas de cémo ha subido la vida, no
estas hablando de lo que realmen-
te entiende cada familia: cuanto di-
nerole queda en el bolsillo después
de pagar todo lo que es necesario.

Entre esas preferencias que se
han orientado mas hacia el ocio
y una menor renta disponible de
los hogares, hay comercios, como
los de moda, que estan sufriendo.
Es donde estamos notando un po-
quito mas la disminucién o la pér-
dida de locales y de micropymes.

En cambio, hay una tendencia
creciente en las pequenas empre-
sas de servicios dedicadas a la be-
lleza ola salud: peluquerias, centros
de estética, centros de fisioterapia...

— Otro reto es la competencia de
las grandes cadenas extranjeras,
con un alto volumen de factura-
cion y precios bajos. ; Como afec-
ta eso al pequerio comercio? {Qué
se esta haciendo para incremen-
tar su competitividad?

—Hemos hecho el andlisis desde
diversas perspectivas y también
debemos hablar de los habitos de
los consumidores. Hay una evolu-
cién que se ha producido alo largo

MARIAN CANO Consellera de Industria, Turismo, Innovacion y Comercio

“Debemos
ir hacia un

delos afios y que afecta almomen-
to dela compra.

Hace muchos afios, cuando
no habia tanta incorporacién de
la mujer al mundo laboral, el mo-
mento de comprar podia ser di-
ferente. Afortunadamente, la mu-
jer esta plenamente incorporada
almundo laboral y,ademas, la com-
pra ya no se entiende solo como
una cuestién de la mujer. Mas que
por el sexo, era por la disponibili-
dad horaria.

Un cambio importante que ha
tenido que afrontar el comercio son
los horarios de apertura: cuando
puede comprar esa persona que
trabaja. Evidentemente, ha habi-
do una adaptacién del pequefio y
mediano establecimiento a esos
horarios.

Pero, cuando entra el comercio
electrénico, cambia el paradigma.
En cualquier momento, en casa,
sentado en el sofd, te puede venir
a la cabeza una necesidad y pue-
des cubrirla. Ademas, la informa-
cién disponible hace que muchas
vecesla compra esté muy condicio-

nada por el precio. Son retos muy
complicados para el pequefio co-
mercio, que han llevado a una re-
estructuracion.

Yo creo que la apuesta es por la
personalizacién, porque ti1 conoces
mejor que nadie a tu cliente. Esa
atencion personalizada eslo que se
valora. También tienes que dar un
valor afiadido: tenemos comercios
que ofrecen artesania o un produc-
to de primera calidad. Si hablamos
del agroalimentario, hay tiendas es-
pecializadas con productos que no
puedes encontrar en otros lugares.
Es una estrategia que han segui-
do muchos comercios y en la que
nosotros queremos acompanarlos.

—El relevo generacional es un
problema que parece agravarse
en las zonas rurales, donde tam-
bién hay despoblacion. Si una
persona va a jubilarse y no en-
cuentra relevo, ;como pueden
ayudarla?

— Trabajamos con las asociaciones
y con las cAmaras de comercio, y
tenemos programas precisamente

ENTREVISTA
Marian Cano
durante la

entrevista. /
JAIME SORIANO

para eso. Muchos hijos de comer-
ciantes han optado por otra salida
profesional y no continuaran en el
comercio o en el establecimiento
que tenia la familia.

Es una necesidad que nos tras-
ladan los propios comerciantes: no
hay relevo. En el Pla Endavant he-
mos puesto en marcha programas
que ayudan a identificar esos co-
mercios y a personas que podrian
estar interesadas en continuarlos.

Elrelevo generacional esmuy di-
ficil a nivel empresarial y en el pe-
quefio comercio todavia se compli-
camas. Sihablamos de poblaciones
de interior o de municipios enries-
go de despoblacion, tenemos en
cuenta esa perspectiva en nues-
tras lineas de ayudas. Muchas ve-
ces primamos a quien hace unain-
version en esos municipios.

Colaboramos con asociaciones
y camaras para detectar a perso-
nas interesadas y a comerciantes
aquienesles hallegado el momen-
to de disfrutar de la jubilacion, po-
nerlos en contacto y ayudar a que
se produzca ese relevo.
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También creo que debemos ha-
cer mucha pedagogia con quien
tiene el comercio, porque a veceslo
que echa para atras a una persona
interesada en llevar el negocio son
los alquileres que tiene que asumir
o el coste del traspaso.

Yo soy nieta de comerciantes.
Tenian una tienda, pero mi madre
opto por la educacion, es maes-
tra, y mi tio es médico. Hicieron
un traspaso dentro de la familia de
una manera generosa para que el
negocio continuara abierto.

— ¢Han impulsado ayudas a la
digitalizacion para que los co-
merciantes puedan desarrollar
la vertiente online de su estable-
cimiento?

— Si, tenemos ayudas para la in-
version que tengan que hacer, pero
también parala formacion. Una de
las cosas buenas de la compra de
proximidad es que el comerciante
te recomienda, te dice: “Mira, ten-
go esta novedad, tengo esto”. Que
puedan seguir teniendo ese con-
tacto con el cliente es fundamental.

También apoyamos las herra-
mientas que impulsan las asocia-
ciones, las agrupaciones de comer-
ciantes o los mercados. Nuestros
mercados son parte de la identi-
dad de la Comunitat Valenciana
y una de nuestras joyas. Cuando
quieren integrar una plataforma
online o un reparto conjunto de
varios puestos, son programas que
pueden entrar dentro de nuestras
convocatorias de ayudas.

La clave de las convocatorias es
el dialogo que mantenemos siem-
pre con el sector: la artesania, las
asociaciones de comercios de ba-
rrio de diferentes municipios, los
mercados e incluso los mercados
ambulantes. Ademas, estamos tra-
bajando en el andlisis de la venta
ambulante.

También con el resto de comer-
cios, con las empresas de mas de
diez trabajadores y con los grupos
de distribucion que tenemos tan
implantados. Tenemos empresas
en la Comunitat Valenciana que
son referentes a nivel nacional y
global.

—En cuanto a lineas de ayudas,
¢(donde mas han centrado los es-
fuerzos estos tltimos afios?
— Ha sido una apuesta clara por la
colaboracion. En esta Conselleria
se ha entendido que el comercio
llega a todos nuestros rincones y
que la colaboracién debe ser a to-
dos los niveles.

Hay ayudas directas, pero tam-
bién ayudas a través de las asocia-

ciones para proyectos de dinami-
zacion, eventos y campafas, que
siempre es mejor hacer de mane-
ra agrupada. También colabora-
mos con los ayuntamientos en la
remodelacion delos mercados por-
que hay que modernizar las insta-
laciones.

Otra linea es la colaboracién
con los ayuntamientos a través de
nuestra red de agentes de comer-
cio. Ese técnico especializado de la
administracion local, que eslamas
préxima al comercio, va determi-
nando cémo se puede ayudar: si
hay que dinamizarlo, facilitar los
tramites de apertura... Es esa an-
tena que tiene el comercio dentro
del Ayuntamiento.

Tenemos claro que debe ser de
abajo hacia arriba. Esla mejor ma-
nera de definir las lineas politicas:
escuchar qué necesidades tienen
y marcar la direccién.

Ahora estamos haciendo un tra-
bajo muy importante en linea con
una de las maximas de este Conse-
II: 1a simplificacién y la agilizacion
de los procedimientos. Estamos
trabajando con todo el equipo de
Comercio para tener convocatorias
que podamos gestionar con mas
agilidad y que también sean mas
sencillas para quienes las solicitan.

— Las ferias comercialesretinena
productores y permiten dar a co-
nocer negocios que quiza solo se
conocian en sumunicipio. ¢ Estan
dando apoyo desde la Conselleria
a este tipo de iniciativas?

— Si, y ahi no estamos solos, tam-
bién la Conselleria de Agricultura.
Algunas ferias son mas competen-
ciasuya, si hablamos de productos
agroalimentarios. Y también traba-
jamos desde Turismo.

Hay eventos que ponen el acen-
to en el turismo o en la gastrono-
mia y que ponen en valor el co-
mercio. Turismoy comercio deben
estar muy interrelacionados, por-
que tu producto lo compra el veci-
noy también quien viene a disfru-
tar y pasar unos dias aqui.

Cuando se organiza un evento
de estas caracteristicas, trabajamos
con interlocutores diversos, como
los ayuntamientos. Hace poco es-
tuvimos con la Concejalia de Co-
mercio de Alicante en la presen-
tacion de un evento vinculado al
comercio y a la hosteleria.

Apoyamos también alas asocia-
ciones locales y las iniciativas co-
marcales, porque es una manera
de dinamizar el comercio y darlo a
conocer. Después de haber proba-
do un producto en una feria, pue-
des volver a buscarlo.

Cuando se

habla desde el
Gobierno de las
grandes cifras de
la economia, no
se pone el acento
en la economia
doméstica”

La fiscalidad

debe servir para
sostener las
politicas sociales,
pero no puede
ser confiscatoria;
debemos permitir
alos auténomos
vivir”

Ahora estamos a las puertas de
una de las ferias comerciales mas
importantes y de mas larga tradi-
cién de la Comunitat Valenciana,
conocida a nivel nacional: la Fira
de Tots Sants de Cocentaina. Es
un modelo que ha aglutinado du-
rante muchos afios a muchisimos
comerciantes y ha acercado el pro-
ducto al consumidor.

—Este ario llevaron a Feria In-
ternacional de Turismo por pri-
mera vezla artesania valenciana.
(Qué importancia tiene mante-
netrla, no solo como comercio, si-
no como parte de la identidad y
la tradicion de la Comunitat Va-
lenciana?

— Nuestro comercio artesano tiene
ese valor afiadido, ese valor identi-
tario. Tiene mucho que ofrecer al
turista que viene precisamente por
nuestras caracteristicas: por como
somos en esta tierra, por cémo vi-
vimos y como disfrutamos de ca-
da momento.

Desde el Centro de Artesania
estamos haciendo una labor muy
importante que arranca de la for-
macién en oficios artesanos. Es-
t4 teniendo muy buena acogida
y es una manera de trabajar en el
relevo.

También apoyamos las ferias de
artesania de los diferentes munici-
pios y a los artesanos que partici-
pan en ellas, ayudandolos con sus
gastos. Las convocatorias de ayu-
das también llegan a ellos.

Hicimos una presentacién en Fi-
tur, enla plaza central dela feria de
turismo, porque es un valor afiadi-
do de nuestra tierra, es identidad.
Y cada vez el visitante, pero tam-
bién el propio vecino, estd apostan-
do mas por esa identidad.

— ¢Tienela artesania acogida en-
tre los jovenes?

— Hacemos los premios de arte-
sania porque son una manera de
darles visibilidad, y vemos a gen-
te joven que hace apuestas. Hay
quien trabaja la ceramica, quien
hace joyeria... Un afio, uno de los
premiados era una carniceria que
elaboraba productos artesanos di-
ferenciados.

Debemos realzar cada vez mas
ese valor de la artesania. Desde la
Conselleria y la Direccién General
de Comerciolo tenemos muy claro,
ynuestro Centro de Artesania des-
empefia un papel muy importante.

— Ante todos los cambios que he-
mos mencionado, ;dénde estan
las oportunidades para el peque-
fio comercio?
— Aunque tienen grandes retos
por delante, también vemos pro-
yectos de gente que empieza con
una especializacién muy grande y
que pone mucha vocacion en elne-
gocio. Empresas que van crecien-
do y que, con ese modelo, después
abren otros establecimientos.
Creo que debemos avanzar ha-
cia ese comercio mas especializa-

ENTREVISTA
Un instante duran-
telaentrevista. /

JAIME SORIANO

do, mas de experiencia. Tenemos
mucho comercio que hace queir a
latienda sea una experiencia. Y ahi
es donde nos podemos diferenciar.

Nuestra obligacién es acompa-
fiar alos empresarios y auténomos
que toman la decision de abrir un
comercio en el que dar lomejor de
simismos. Ese auténomo esta dan-
do lo mejor que tiene: su pasion y
sudedicacion. De ahi hacen unmo-
delo de negocio interesante.

Ves establecimientos que estan
a la vanguardia en producto, en
atencion y en instalaciones. Y no
es solo el apoyo que damos al co-
mercio, sino a los auténomos y a
los empresarios.

El acompariamiento y la con-
fianza son una maxima del Conse-
1], transversal a todas las areas, no
solo de esta Conselleria. Hablamos
de facilitar los tramites que tienen
que hacer y también de una politi-
ca fiscal que acomparie.

La fiscalidad debe servir para
sostener las politicas sociales, que
en este Consell son una apuesta
clara, pero la fiscalidad no puede
ser confiscatoria. Debemos permi-
tir alos auténomos vivir.

El comercio es clave. Hay auté-
nomos y micropymes con menos
de cinco trabajadores que cada dia
hacen un esfuerzo para ofrecer lo
mejor que tienen a sus vecinos. De-
bemos acomparfiarlos con una poli-
tica fiscal justa, y por eso también
estamos tomando decisiones im-
portantes en fiscalidad.
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Dana Adam

El comercio de La Salor, entre
las perdidas y la recuperacion

Los negocios afectados por las inundaciones trabajan a contrarreloj para reanudar su actividad a las puertas de una nueva campafia clave

& MARTA COLLADO
® LASAFOR

Las inundaciones
provocadas por la da-
na Adam dejaron im-
portantes dafios en
establecimientos comerciales
y hosteleros de distintos mu-
nicipios de La Safor. Locales
anegados, maquinaria inuti-
lizada, mercancias echadas a
perder y negocios obligados a
interrumpir su actividad for-
man parte del balance de un
episodio que ha puesto a prue-
ba la capacidad de resisten-
cia de muchos pequefios em-
presarios.
En Oliva, la Asociacion de
Comerciantes (ACCO) con-
tacté con 77 negocios asocia-

dos para conocer el alcance
de los dafios. De los 57 esta-
blecimientos que respondie-
ron, cinco comunicaron afec-
ciones graves. .

CINCO COMERCIOS DE OLIVA,

El balance elaborado por AC-

CO recoge situaciones muy di-
ferentes. En Levanauto, el agua
y el barro alcanzaron la exposi-
cién de vehiculos y el almacén,
donde varias cajas de produc-
tos quedaron mojadas. La Ges-
toria de Elena perdié un vehi-
culo y sufrio dafios en el local,
ademas de desplazamientos de
material y mobiliario.

En el establecimiento de Isa-
bel Victoria Navarro Huerta re-

e

Exterior de la Imprenta Colomar,
comercio de Oliva que tardé diez

- dias en reabrir./ EPDA

— =

sultaron afectados enchufes,
electrodomésticos, pladur y el
suelo. En Luminiq, aunque los
dafios en la tienda fueron mas
limitados, el estudio fotografi-
co quedé gravemente perjudi-
cado y parte del equipo y del
material dejé de ser utilizable.
Por su parte, el agua alcanzé
medio metro de altura en Im-
prenta Colomar y dafié maqui-
naria y equipamiento.

UNA IMPRENTA QUE YA HA
SOBREVIVIDO A OTRAS CRISIS

Enrique Colomar, tercera gene-
racién al frente de la imprenta
familiar, conoce bien las difi-
cultades. El negocio ha atrave-
sado episodios como la pan-
tana de Tous, lariada de 1987,

la crisis econdmica de 2008 y
la pandemia. Ha cambiado de
ubicacién en tres ocasiones y
lleva cerca de una década en
su actual emplazamiento, en el
paseo Gregori Maians i Ciscar.

La noche de las inundacio-
nes, Enrique se quedo a dor-
mir en el establecimiento. Al
principio, su intencién era evi-
tar que entrara el agua que los
coches empujan por debajo de
la puerta, una situacién recu-
rrente cuando se acumula la
lluvia en el paseo. No imagina-
ba que la situacion llegaria a
ser tan grave. Desde el sofa de
la habitacion trasera vio como
el nivel del agua iba subiendo
hasta alcanzar los cajones de
una de las maquinas.

Interior del Restaurante LAlbufera, en la
playa de Miramar, con pérdidas de 170.00
euros en comida y maquinaria./ erDA

Los intentos por frenar la en-
trada con mantas, toallas y ta-
blones no fueron suficiente. Al
dia siguiente, el agua salia del
local hacia el exterior “como
un rio”, recuerda Estrella, una
joven que trabaja junto a Enri-
que. Las filtraciones llegaban
hasta el garaje de los vecinos
de arriba.

Las consecuencias fueron
importantes: al menos dos ma-
quinas quedaron inutilizadas,
ademads de monitores y equi-
pos informaticos. También se
mojaron facturas, libretas y do-
cumentacion. Pudieron recu-
perar un disco duro con afios
de informacion del negocio, pe-
ro no tuvieron la misma suer-
te con un album de fotografias

familiares, gravemente dafia-
do por el barro y la humedad.
La imprenta consiguié abrir
de nuevo diez dias después de
las inundaciones. Desde enton-
ces, el trabajo se centra en ter-
minar los encargos que ya es-
taban en marcha antes de la
dana, ya que los nuevos pedi-
dos no acaban de llegar.
Enrique observa con caute-
la las ayudas anunciadas. “En
pandemia me hicieron ‘taba-
co”,recuerda. Tras un ERE, tu-
vo que despedir a tres trabaja-
dores. Antes de aquella crisis,
la actividad era “brutal”, pero
asegura que no ha conseguido
recuperar el nivel de trabajo
anterior. A ese escenario se su-
ma la transformacion del sec-

' ’Ul’UQT'OS
Mas de Valero

S 055500 A DE CULTIVO

E 200 Espr'cﬂ?

Entre la Sierra Espadan y la Sierra Calderona, en Segorbe, Castelion | 964 1 08 884 | info @vwemsualero com
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___________________________________________________|
De los 57 comercios que respondieron a la consulta de la

. ________________________________________________________|

Enla zona de costa, los restaurantes acusan pérdidas de
cientos de miles de euros, por lo que algunos han tenido que
cerrar “por vacaciones” antes de lo previsto

Asociacion de Comerciantes de Oliva, 17 habian sufrido
dafos leves; 12, moderados y cinco, graves o muy graves

tor y la progresiva digitaliza-
cién, que también ha reducido
el espacio de las imprentas tra-
dicionales.

LA CAIDA DE LAS VENTAS
TAMBIEN PASA FACTURA

Los dafios materiales no son
la tnica preocupacién. Desde
ACCO, su técnico Carlos Qui-
jandria advierte de que algu-
nos sectores estan sufriendo
una caida muy acusada de las
ventas. En el ambito de la mo-
da, el descenso de la activi-
dad comercial se ha acercado
al cien por cien, una situacion
que también afecta a la foto-
grafia y a las opticas.

La preocupacién esta en la
capacidad de resistencia de los
pequeiios negocios. Si el con-
sumo no se reactiva, algunos
establecimientos dificilmente
podran soportar un mes con
ventas muy bajas. La falta de
actividad se convierte asi en
una segunda consecuencia de
las inundaciones, incluso para
aquellos comercios que no han
sufrido dafios importantes en
sus instalaciones.

El comportamiento, no obs-
tante, varia segun la actividad.
Las droguerias han registrado
un aumento de la demanda —
hasta el punto de que uno de
estos establecimientos ha in-
corporado personal—, mientras
que los concesionarios de ve-
hiculos y el sector del mobilia-
rio también han experimenta-
do un repunte.

Las playas de Oliva, Piles, Dai-
mus o Miramar también su-
frieron las consecuencias de
las inundaciones. Durante la
visita realizada el viernes 30
de octubre a la playa de Mira-
mar, el restaurante Mar Medi-
terraneo permanecia cerrado.
Los dafios sufridos obligaron
al establecimiento a adelantar
dos semanas el cierre habitual
de cada afio, previsto para las
vacaciones del personal.

Otro de los negocios afecta-
dos es L’Albufera, un restau-

rante que lleva cuatro afios
abierto y que ha tenido que
afrontar una importante in-
tervencién para recuperar su
actividad. El s6tano, donde se
encontraba buena parte de la
maquinaria y las existencias,
lleg6 a inundarse hasta alcan-
zar 1,80 metros de altura.

Jose, uno de los socios, cal-
cula que las pérdidas rondan
los 170.000 euros, con unos
40.000 euros correspondien-
tes Unicamente a alimentos.
El balance todavia no esta ce-
rrado. Entre lo perdido se en-
cuentra también el mobiliario
que habian renovado en enero
de este afio. Ademas, la insta-
lacién eléctrica quedé grave-
mente afectada.

El restaurante volvio a re-
cibir clientes el ultimo sabado
de octubre, antes de lo previs-
to. “Si hemos abierto tan pron-
to, es porque la gente nos lo pi-
de; yo no sabia que la gente nos
queria tanto”, cuenta Jose. El
apoyo de la clientela y de los
vecinos ha sido fundamental
para dar el paso.

Elrecuerdo de aquella jorna-
da sigue muy presente. El do-
mingo de las inundaciones tu-
vieron que cerrar por la alerta
y Jose siguio la evolucion del
agua a través de las camaras de
seguridad del establecimiento.
“Lloré como un nifio pequefio,
veia por las camaras el local
inundandose y no podia hacer
nada”, relata. No pudieron ac-
ceder al restaurante hasta el
miércoles, debido a que las ca-
lles seguian anegadas.

Mas alla de los dafios, Jose
reivindica el papel de los pe-
quefios negocios: “La gente
ha apoyado mucho el comer-
cio local, hay que acordarse de
los pequefios porque son los
que mueven la vida; nosotros
somos los Unicos que, en ple-
no invierno, estamos abiertos
de martes a domingo”, sefiala.
También reclama que se evite
seguir construyendo en zonas
inundables y que las compa-
fifas aseguradoras actien con
mayor rapidez y cercania con
las personas afectadas.

Ademas de los estableci-
mientos hosteleros, el super-
mercado Charter y la farma-
cia de la playa fueron otros de
los negocios que sufrieron da-
flos importantes. Ambos pu-
dieron reabrir el sdbado pos-
terior a las inundaciones. Una
vez mas, el papel del volunta-
riado fue clave en la recupera-
cion de los espacios afectados.

AYUDAS DE 10.000 EUROS

La Generalitat ha establecido
una ayuda fija de 10.000 eu-
ros por establecimiento afec-
tado para favorecer la con-
tinuidad y reactivacion del
comercio minorista, el sec-
tor turistico y la industria. La
cuantia es independiente de
la valoracion individual de los
dafios materiales, aunque los
negocios deben acreditar que
la dana afect6 efectivamente a
su actividad. La ayuda es com-
patible con las indemnizacio-
nes de los seguros y otras sub-
venciones.

El plazo para solicitar las
ayudas al comercio permane-
cerd abierto hasta el 1 de fe-
brero de 2027 o hasta que se
agote el presupuesto. Las soli-
citudes se tramitan de forma
telematica y deben acompa-
farse de documentacion acre-
ditativa de la afeccién, como
fotografias, informes munici-
pales u otras pruebas de los
dafios.

BLACK FRIDAY Y NAVIDAD,
PROXIMAS PRUEBAS

La recuperacion de la activi-
dad llega en un momento cla-
ve para los establecimientos.
El Black Friday y la campafia
de Navidad representan dos
oportunidades para reactivar
las ventas y recuperar parte de
los ingresos perdidos.

La dana Adam ha vuleto a
poner de de manifiesto el valor
del comercio de proximidad.
Su recuperacion no solo de-
pendera de la reparacion de los
dafios, sino también de que los
vecinos y vecinas sigan eligién-
dolos. Solo asi podran mante-
ner la persiana levantada.

E
]

EE Una de las maquinas afectadas en la Imprenta Colomar,

= =X retirada durante los trabajos de limpieza. / EppA
=58 E H

Jose, socio del Restaurante L'Albufera, sefiala hasta
dénde llegé el agua en el sétano del local. / ePpa

-

Enrique Colomar trabaja en la trastienda que se inundé

~  lamadrugada del 19 de octubre. / erDA

-
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Ferias comerclales

De la cereza al turron: los

productos valencianos
salen a las calles

Un recorrido por las tres provincias descubre certamenes histéricos donde la artesania, la gastronomia
y los antiguos oficios comparten protagonismo y mantienen vivas las costumbres de cada municipio

FERIA DE
LA TRUFA
DE EL TORO

FERIAY FIESTA
DE LA VENDIMIA
DE REQUENA

© XATIVA ;‘i &

& JUDIT JULIAN
la fira no vages si no
tens diners, que voras
moltes cosesino com-
raras res. El refran
valenciano resume bastante bien
lo que ocurre cuando uno se acer-
ca a una feria: sales de casa pen-
sando en dar una vuelta y acabas
deteniéndote en cada puesto, pro-
bando algun producto, curiosean-
do entre las piezas de artesania o
pensando qué llevarte de vuelta.
Y es que pocas cosas repre-
sentan tan bien las tradiciones
de nuestros pueblos como las fe-
rias. Algunas llevan siglos cele-
brandose y otras han nacido al-
rededor de productos que forman
parte de la identidad de cada lo-
calidad. Las hay para los aman-
tes del buen comer, para quienes
disfrutan descubriendo antiguos
oficios y también para los que no
se resisten aun mercado ambien-
tado en otra época. De Xativa a
Cocentaina, pasando por Engue-
ra, Llombai o La Salzadella, reco-
rremos 13 citas que merece la pe-

na conocer.

La Fira d’Agost es una de esas ci-
tas que Xativa espera cada vera-
no. Desde 1250, 1a feriahaido cre-
ciendo hasta convertirse en uno

de los grandes acontecimientos
de la ciudad y en una de las mas
antiguas de Espafia. Durante va-
rios dias, sus calles se llenan de
puestos de todo tipo: comercio,
artesania, productos gastronémi-
cos, atracciones y espectaculos.
Hay quien aprovecha para hacer
alguna compra, quien va directa-
mente a buscar algo para comer y
quien simplemente se deja llevar
por el ambiente y recorre la feria
sin un plan establecido.

En Enguera, en cambio, basta
con seguir el aroma del aceite pa-
ra encontrar el hilo conductor de
la feria. La Feria del Aceite pone
en primer plano uno de los pro-
ductos mas ligados a la agricul-
tura de la Canal de Navarrés. Los
productores tienen aqui un espa-
cio para dar a conocer sus elabo-
raciones y acercarlas al publico,
que puede descubrir las particu-
laridades del aceite de la zona y
llevarse alguna botella a casa.

En Ontinyent hay otro produc-
to que tiene casi tanto protagonis-
mo como la propia feria:1a cocade
fira. La Fira d’'Ontinyent, que se
celebra desde 1418, nacié como
un encuentro agricola y ganade-
ro y con los afios ha incorporado
puestos comerciales, atracciones
y actividades para todos los publi-
cos. Pero entre una vuelta y otra,
merece la pena hacer una parada
para probar esta coca tan vincu-

lada ala celebracion. Porque visi-
tar la Fira también va de eso: de
mantener costumbres que pasan
de una generacion a otra.

El vino es el gran protagonis-
ta cuando llega la vendimia a Re-
quena. La Feria y Fiesta de la
Vendimia rinde homenaje a una
tradicion que forma parte de la
historia de la localidad y que se
vive mas alla de las bodegas. Du-
rante la celebracién se organizan
actos populares, degustaciones y
actividades relacionadas con la
recogida de la uva.

En Llombali, la propuesta es
bien distinta. E1 Mercado Rena-
centista de los Borja convierte el
casco antiguo en un escenario de
otra época y recuerda el vinculo
del municipio con esta conocida
familia valenciana. Entre pues-
tos de artesania y gastronomia,
el mercado reune musicos, per-
sonajes historicos y espectaculos
de calle. También hay exhibicio-
nes de cetreria, justas a caballo y
recreaciones que acercan al visi-
tante a la época de los Borja.

Y de los mercados renacentis-
taspasamos alos sabores de Ayo-
ra. Alli,lamiel tiene su propia fies-
ta con El Primer Corte de la Miel,
una feria en la que productores
y puestos especializados mues-
tran las distintas variedades de
este alimento y sus posibilidades
en la cocina. También hay espa-

cio paralos dulces elaborados con
miel, asi que quienes tengan debi-
lidad por lo dulce probable-
mente encontraran mas de
una tentacion.

Y saltamos de provincia
para llegar a La Salzadella,
donde la feria tiene un sa-
bor muy concreto: el de las ce-
rezas. La Fira de la Cirera, Art i
Tradicio retine a productores que
venden el fruto recién recogido y
a puestos con elaboraciones que
van mucho mas all4 de la fruta
fresca: pastissets, licores, merme-
ladas, bunyols o cerezas cubiertas
de chocolate. También hay espa-
cio para la artesania, con talleres
demostrativos, y parala gastrono-
mia, con platos preparados a par-
tir dela cerezalocal. Una feria que

FERIA DE
LA MIEL
DE AYORA

FERIA DEL ACEITE
DE ENGUERA

refleja hasta qué punto
este cultivo forma parte 5
de la identidad del mu- F I RA ‘D AG OST
nicipio. DE XATIVA
El siguiente produc-
to delarutaesbastante
diferente. En El Toro, la Feria de
la Trufa gira alrededor de la tru-

fa negra, uno de los ingredientes
mas valorados enla gastronomia.
La feria acerca al publico a este
producto y al trabajo que hay de-
tras de surecoleccion, ademas de
poner sobre la mesa sus posibili-
dades culinarias.

L]

Gran exposicio Playmobil

On trobaras un mon fantastic i, a més, podraspart i:lpnr'
en el sorteig de tres caixes de Playmobil :
si aconsegueixes trobar els personatges

amagats en els diorames.

Del 5 de desembre al 6 de gener.

Installat a 'Espai Cultural Sant Doménec.

Horari de visita de10.00a 14.00hide 17.00a20.00 h.
Dies 14 i 21 de desembre tancat, 24 i 31 tancat de vesprada,
Acceés gratuit.

www.xativa.es i xativaturismo.com
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La Fira de Tots Sants de Cocentaina celebra su 6802 edicidn

en 2026, casi siete siglos después de que Pere el Cerimonios le
concediera el privilegio para organizar este encuentro

encuentros que dinamizan el comercio local

Desde la cereza de La Salzadella hasta el queso de Montanejos,
los municipios mantienen vivas sus tradiciones a través de

Y, ;a quién no
le gusta un buen
queso? En Mon-
tanejos, este pro-
ducto es el pro-
tagonista de una
feria que retine a productores y
elaboradores artesanales con una
amplia variedad de quesos. Es
una ocasion para probar distin-
tas texturas y sabores, comparar
variedades y descubrir pequefias
producciones que no siempre lle-
gan a los supermercados.

En Vila-real, la llega-
da de noviembre también
trae una feria con mucha
tradicion. La Fira de Santa
Caterina convierte las ca-
lles en un gran mercado al
aire libre, con mas de 250
puestos en los que se mezclan
productos artesanales, alimenta-
cién, juguetes, belenes y dulces ti-
picos de Navidad.

Laultima parte del recorrido nos
lleva hasta Cocentaina, donde
la feria es mucho mas que una
cita en el calendario. La Fira de
Tots Sants alcanza este 2026 su
680.2 edicion y mantiene
viva una tradicion que co-
menzo en 1346. Durante
los dias de celebracién, el
municipio recibe a miles
de visitantes y sus calles
acogen una oferta muy
amplia: desde artesania y
gastronomia hasta maquinaria,
ganado, atracciones y recreacio-
nes historicas. Esta edicion, ade-
mas, ha estado condicionada por
el duelo oficial decretado tras el
accidente ferroviario ocurrido en
Toledo, que llevé a modificar los
actos inaugurales y a suspender
parte del protocolo previsto. Pe-
se a ello, la feria vuelve a reunir
una programacion de gran alcan-
ce y conserva su reconocimiento
como Fiesta de Interés Turistico
Internacional.

De una feria multitudinaria pa-
samos a otra en la que cuesta no
dejarse llevar por los dulces. Xixo-
na celebra su Feria de Navidad
alrededor del producto que ha
hecho famoso al municipio: el tu-
rron. Los puestos ofrecen distin-

FIRA DE LA CIRERA

DE LA SALZADELLA

FIRA DE SANTA
CATERINA
DE VILA-REAL

FERIA DEL QUESO
DE MONTANEJOS

FIRA DE
TOTS SANTS
DE COCENTAINA

. FIRA DEL
® LLAURADOR
DE LLIBER

FERIA DE NAVIDAD
DE XIXONA

tas variedades, ademas de maza-
panes y otros dulces propios de
estas fechas. Para muchos visi-
tantes, la gracia esta precisamen-
te en probar antes de decidir qué
comprar y, de paso, adelantar al-
gun encargo paralas comidas na-
videnas.

Para cerrar el recorrido, nos de-
tenemos en Lliber, donde la agri-
cultura y los antiguos oficios vuel-
ven aocupar las calles con la Fira
del Llaurador. Esta cita de la Va-
11 de Pop recupera algunas de las
tradiciones que durante genera-
ciones marcaron la vida del muni-
cipio, especialmente el cultivo de
la uva moscatel y la elaboracion
de la pasa. Uno de sus momen-
tos mas destacados es la escalda,
el proceso tradicional por el que
se trata la uva antes de ponerla a
secar para convertirla en pasa. La
feria también cuenta con un mer-
cado de artesania, demostracio-
nes de antiguos oficios, gastro-
nomia, musica y actividades para
toda la familia. Incluso se puede
ver la xafada de la uva para ela-
borar vino, otra de las practicas
que recuerdan el pasado agrico-
la delalocalidad

Mas alla de los puestos y las
compiras, las ferias siguen sien-
do una parte importante de la vi-
da de muchos municipios. Algu-
nas han evolucionado con el paso
delos afios, han ampliado su ofer-
tay han incorporado nuevas pro-
puestas, pero mantienen el vincu-
lo con aquello que las vio nacer:la
agricultura, la artesania, la gastro-
nomia o los oficios tradicionales.
Son también un escaparate para
los productores locales y una ma-
nera de acercar al publico produc-
tos que forman parte dela identi-
dad de cada comarca.

Las 13 citas de este recorrido
muestran precisamente esa di-
versidad. Desde el aceite de En-
guera o la cereza de La Salzadella
hastala miel de Ayora,la trufa de
El Toro, el turréon de Xixona o la
tradicion de la pasa en Lliber. Ca-
da feria tiene sus propias sefias
de identidad, pero todas compar-
ten una misma capacidad: reunir
avecinos y visitantes y mantener
vivas costumbres que han pasa-
do de generacion en generacion.
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Comercio rural

Caras nuevas en las
tiendas de siempre

Gatova ejemplifica como comercios rurales vuelven a levantar la persiana gracias a quienes llegan de fuera

& JORGEZALDIVAR i
® GATOVA H &
on las diez de la mafia-
na del ultimo viernes
de octubre. Unas corti-
nas de hierro —de esas
que solo hay enlos pueblos—de-
jan entrever la cotidianidad de
Gatova, el pueblo mas pequeiio
del Camp de Turia, donde ha-
bitan cerca de 500 habitantes.

Detras de ellas, una mujer des-
pacha desde el mostrador de su
carniceria, como lleva haciendo
desde hace décadas. Entre pedi-
dos de chorizos, morcillas, queso
y costillas, la conversacién avan-
za a trompicones: entra un clien-
te, pide su compra, ella pesa, cor-
ta, cobra y vuelve a hablar. La
vida de la carniceria no se detie-
ne para atender a quienes quie-
ren conocer su historia. Quiza

tampoco se ha detenido nunca
paraella.

Consuelo, que ha vivido sus
66 afios de vida en Gatova, esta
al frente del establecimiento des-
de 1998. Segun recuerda, la car-
niceria abrio sus puertas en 1961
Cuando se le pregunta qué ocurri-
ra cuando se jubile, no dejalugar a
dudas: “Se cierra”. Tiene una hija
que no vive en el pueblo, no here-
dara el negocio y que le insiste en

que hallegado el momento de de-
jarlo. Pero la carnicera todavia no
ha fijado una fecha para jubilar-
se. Segun explica, su comercio es
mucho mas que un trabajo: es su
vida. Abre “de domingo a domin-
g0” y asilo hara “mientras pueda”.

En esa respuesta cabe una de
las grandes dificultades del co-
mercio rural: mantener un ser-
vicio cuando la persona que lo
sostiene ya no puede o no quiere

seguir. No basta con que el esta-
blecimiento tenga historia, clien-
tela o un lugar reconocido en el
pueblo. Alguien tiene que poner-
se detras del mostrador cada ma-
fiana.

La carnicera sabe que su cie-
rre supondra algo mas que perder
un lugar donde comprar carne.
Durante la conversacion lamenta
“que se vayan perdiendo las cos-
tumbres ylo de siempre”. “La gen-
te de toda la vida del pueblo es
la que me compra, la que me ha-
ce salir adelante”, afiade. Palmi-
ra, una vecina que debe superar
los 80 afios, lo corrobora: “Veni-
mos siempre los mismos. La gente
del pueblo nos tenemos que ayu-
dar para que a todos nos pueda ir
bien”. Es una manera de explicar
lo que desaparece cuando baja la
persiana un negocio que lleva tan-
tos afios formando parte de la vi-
da cotidiana. Desaparece un vin-
culo, una sefia de identidad y, al

GATOVA

Género casero
de la Carniceria
Consuelo. / ePDA

Fa

fin y al cabo, una forma de enten-
der la convivencia.

DE FUERA VENDRAN...Y LOS
COMERCIOS DE TODA
LAVIDA REGENTARAN

Pero Gatova, el unico pueblo de
Espafia que ha cambiado de pro-
vincia — de Castellén a Valencia
—, también ofrece otra imagen en
sus tiendas. Otros dos estableci-
mientos tradicionales del muni-
cipio han vuelto a abrir gracias a
mujeres que han llegado de fue-
ra y han asumido su gestion. No
son negocios recién creados; son
comercios con historia que han
encontrado nuevas responsables.
Tampoco son historias de conti-
nuidad familiar, sino de nuevas
oportunidades, decisiones perso-
nales y aprendizaje.

Mari esté al frente de ‘La tienda
de las chicas’ desde el 2 de octu-
bre. Es catalana, ha vivido duran-
te afios en Bétera y anteriormente
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Margarita, quien tenia la ilusion de convertirse en empresaria,

regenta ahora el horno de Gatova, un establecimiento con
300 afos de historia que peligraba por la falta de relevo

Mari llegd a Gatova después de afios trabajando y de
perderse “parte de la infancia de sus hijos”, y considerd que

este rincon de la Serra Calderona era “justo lo que buscaba”

regento un establecimiento en el
C.C.E1Osito del'Eliana. Sullegada
a Gatova estuvo relacionada con
la busqueda de una vida distinta
para sufamilia y, sobre todo, conla
conciliacién. Después de afios tra-
bajando y de perderse “parte dela
infancia de sus hijos” por los hora-
rios laborales, considerd que este
rincén de la Serra Calderona era
“justo lo que buscaba”.

Latienda ya existia y el afio pa-
sado tenia otra propietaria. Mari
hatomado elrelevo de un estable-
cimiento “especialmente ttil para
las personas mayores”. La acogida
vecinal fue buena desde el princi-
pio: organizé una pequefia inau-
guracion para darse a conocer y
se quedo sin buena parte del gé-
nero que tenia. Incluso los vecinos
la ayudaron a conseguir cambio
Ppara cobrarles en su primer dia.

Pero mantener un comercio
en un municipio pequefio tam-
bién tiene dificultades. Mari se-

fiala “la escasez de distribuidores,
ladependencia del coche yla fal-
ta de locales disponibles”, justifi-
cando que Gatova no tiene mas
comercios “porque no hay mas
sitios donde ponerlos”. La buena
acogida es importante, aunque
no basta por si sola para garanti-
zar la continuidad.

UN HORNO CON 300
ANOS DE HISTORIA

Margarita, nacida en el barrio va-
lenciano de Beniferri, lleva dos
afios y medio viviendo en Ga-
tova. A mediados de este pasa-
do octubre ha vuelto a levantar
la persiana del horno del pueblo,
un establecimiento con unos tres
siglos de vida.

El horno cerré en julio de
2023 yreabrit en septiembre de
ese afio, aunque la actividad vol-
vi6 a interrumpirse meses des-
pués. Ahora ella ha recogido el
testigo. “Tenia la ilusion de con-

¥ Margarita en el

horno. / EPDA
[ ==

vertirme en empresaria”, afirma
sonriente.

El local conserva fotografias
de antiguos propietarios y tam-
bién parte de su memoria. La
anterior responsable sigue vin-
culada al horno y ensefia a Mar-
garitarecetas tradicionales, reco-
gidas en una libreta familiar. Ya
ha aprendido a preparar las tra-
dicionales rosquillas del munici-
pio y otros productos similares.

Para Margarita, el horno tam-
bién es un espacio de encuen-
tro: “Vienen, hablas con ellos,
te cuentan sus cosas, tu las tu-
ya”. En definitiva, un lugar don-
de compartir y sentirse parte de
una comunidad.

EL RETO DE CONSEGUIR
QUEDARSE

El desafio reside en que aquellas
personas que se deciden a abrir
un negocio en una zona rural
puedan prolongarlo en el tiem-

po. Es decir, que un comercio no
se convierta en una sucesion de
personas que se atreven a abrir-
lo, pero al poco tiempo deciden
cerrarlo. Respecto a esto, Mari
comenta que “si consigues supe-
rar el invierno, te quedas seguro”.

El estudio ‘El comercio ru-
ral en la encrucijada), publicado
por la Universitat de Valéncia en
2025, sefiala el relevo generacio-
nal como uno de los principales
obstaculos para el futuro del co-
mercio rural. Aun asi, la continui-
dad de los espacios de encuentro
tampoco se limita a los negocios
privados. En Castellnovo, en el
Alto Palancia castellonense, el
Ayuntamiento ha sacado a lici-
tacion la gestién del bar del Ho-
gar del Jubilado, con ofertas has-
tael16 de noviembre de 2026.La
iniciativa busca garantizar el ser-
vicio y mantener unlugar de con-
vivencia especialmente impor-
tante para las personas mayores.

Es otro ejemplo de que sostener
lavida cotidiana de un pueblore-
quiere encontrar quién se haga
cargo de sus espacios comunes.

En definitiva, Consuelo repre-
senta el riesgo que supone “per-
der lo tradicional” cuando no
hay continuidad en las genera-
ciones sucesivas. En cambio, Ma-
ri y Margarita representan la es-
peranza de que que todavia hay
personas dispuestas a levantar
una persiana todos los dias en
un lugar donde no solo vive po-
ca gente, sino que la mayoria son
personas mayores. La carnicera
Consueloresiste y aplaza un final
que, a prioriy segun sus palabras,
parece escrito; mientras que Mari
y Margarita muestran otra posi-
bilidad: personas de fuera que se
ponen al frente de negocios tra-
dicionales.

Pero encontrar a alguien dis-
puesto a continuar es solo el
primer paso. /Como garanti-

. Mari atiende una
1 clienta. /ePDA

zar entonces que estos servi-
cios esenciales sigan funcionan-
do? El estudio mencionado de
la Universitat de Valéncia plan-
tea formulas como los comercios
multiservicio, las cooperativas,
la colaboracion entre estableci-
mientos, las plataformas de dis-
tribucién comarcal o los servicios
de reparto y puntos de recogida.
También apunta alaimportancia
de adaptar las ayudas y las inicia-
tivas a las necesidades reales de
cada municipio. Al fin y al cabo,
la soluciéon no es unica.

Lo que si es seguro es que pre-
servar una tienda, una carnice-
ria o un horno no significa tinica-
mente conservar unlugar donde
comprar; significa mantener ser-
vicios basicos y espacios de en-
cuentro que forman parte de la
vida cotidiana. El reto es que las
nuevas caras de estos comercios
puedan echar raices y prolongar
sus proyectos en el tiempo.

Las Delicias

HORNO PASTELERIA

PRODUCTOS

Tortas caseras
&= Cocaen llandas
&% Empanadillas variadas &%

B @ C. MAYDR, 7. GATOVA € 633 380 147

&% Coca en sal
&= Coca de embutido
Rosquilletas

T

@ ])ESPENSAO

.G TOVA.

* LA TIENDW DEL PlIE‘I-‘LﬂI

Calle Mayor, n® 3, Gatova

622 903 296

@ladespensadegatova

La Despensa de Gdtova
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Digitalizacion

El pequeno
comercio
mira al futuro

La digitalizacion abre nuevas oportunidades para
las tiendas de proximidad, que buscan ganar
competitividad sin renunciar al trato personal

I
& BORJAPEDROS

(© VALENCIA

Una tienda de barrio puede seguir
ofreciendo el trato de siempre y, al
mismo tiempo, utilizar herramien-
tas digitales para organizar sus pe-
didos, dar a conocer sus productos
o llegar a clientes que nunca han
cruzado su puerta. Esa combina-
cién entre cercania y tecnologia es
uno de los caminos que se abren
al pequetio comercio para compe-
tir en un mercado donde las for-
mas de comprar cambian cada vez
mas deprisa.

La transformacion digital yano
consiste unicamente en abrir una
pagina web. También permite ges-
tionar mejor las existencias, facili-
tar la comunicacién con los clien-
tes, ampliar los canales de venta o
ahorrar tiempo en tareas adminis-
trativas. Son avances que pueden
resultar especialmente utiles para
los negocios pequerios, donde una
misma persona suele encargarse
de atender al publico, hacer pedi-
dos y llevar las cuentas.

El informe La distribucién co-
mercial en la Comunitat Valen-
ciana. Perspectivas 2026-2027,
elaborado por la Oficina PATECO

RETAIL future
Premios al pequeiio
comercio 2025. / epDA

parala Generalitat, identificala di-
gitalizacién como uno de los fac-
tores que estan transformando el
sector. Junto a ella aparecen otros
desafios, como el aumento de los
costes,la competencia de los gran-
des operadores y los cambios en
los hébitos de consumo.

Pero modernizar un estableci-
miento no significa convertirlo en
una gran plataforma de venta por
internet. La especializacién, el ase-
soramiento personalizado y el co-
nocimiento de los clientes siguen
siendo ventajas del comercio de
proximidad. El reto esta en apro-

vechar las nuevas herramientas
para reforzar esas cualidades, no
para sustituirlas.

LA IA LLEGA A LAS TIENDAS

Una de las novedades es la incor-
poracion de la inteligencia artifi-
cial a tareas cotidianas. La Oficina
PATECO haimpulsado este afio el
programa gratuito Smart Retail IA
Accelerator, dirigido a auténomos,
microempresas y pequefios nego-
cios comerciales de la Comunitat
Valenciana.

La iniciativa celebro6 dos sesio-
nes practicas los dias 26 y 28 de

octubre en las que los participan-
tes pudieron conocer aplicaciones
para generar textos e imagenes,
preparar contenidos de comuni-
cacion o automatizar determina-
das gestiones administrativas. El
objetivo es que estas tecnologias
dejen de parecer herramientas re-
servadas alas grandes empresasy
puedan utilizarse también en es-
tablecimientos con recursos mas
limitados.

La transformacion alcanza in-
cluso a la manera de buscar pro-
ductos. Los nuevos sistemas de
inteligencia artificial empiezan a

Lainteligencia
artificial permite
ahorrar tiempo,
mejorar la gestion
y desarrollar
nuevas formas de
conectar con los
consumidores

intervenir en lasrecomendaciones
y comparaciones que realizan los
consumidores. Para las pequeiias
tiendas, este escenario plantea la
necesidad de mejorar su presen-
cia digital y encontrar nuevas for-
mas de hacerse visibles.

Estas cuestiones centraran par-
te de RETAIL future 2026, el fo-
ro organizado por la Oficina PA-
TECO con la colaboracién de la
Generalitat y las principales or-
ganizaciones comerciales, que ce-
lebrara su 92 edicion el 24 de no-
viembre en CaixaForum Valéncia.

V

INVITACION

La presidenta de ARCHIVAL, entidad para la recuperacion
de los centros histdricos de Espana, Diia Carmen Maria Liso Clemente

v su junta directiva.

Se complacen en invitarle a la conferencia

“La solidaridad en el
Banco de Alimentos de Valencia”

|
Martes, 17 de noviembre

Ohrganiza:

(@) arcuvar ®

—*—
pﬂr D. Jaume Serra

(O 18:30 h

Palacio de Colomina CEU

Cf. Almudin, 1

&
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46003 Valencia
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Ll Black Friday impulsa el
comercio valenciano con mas
de 14.400 contratos previstos

L a logistica concentrara casi dos tercios de las incorporaciones
previstas en Espafa para responder al aumento de pedidos y entregas

I
& REDACCION
(® C.VALENCIANA

La campafia del Black Friday y el
Cyber Monday volvera a poner a
prueba la capacidad de respues-
ta de los comercios, tanto en sus
establecimientos como enlos ca-
nales de venta por internet. La
prevision es que las compras im-
pulsen la contratacién en toda
la Comunitat Valenciana, donde
Randstad calcula que se firma-
ran 14.425 contratos, un 5,7%
mas que enla campafia de 2025.

La provincia de Valencia con-
centrara la mayor parte de esa
actividad, con 8.660 contrata-
ciones previstas, un 4% mas que
el afio anterior. Alicante sumaria
4.035 (+6,5%) y Castellon, 1.730
(+13,4%). La Comunitat se situa-
ria asi como la cuarta autono-
mia con mas contratos vincula-
dos a estas fechas, por detras de
Madrid, Catalunya y Andalucia.

Pero el fenémeno no se li-
mita al comercio electrénico.
Segun la empresa de recursos
humanos, las tiendas fisicas

también reforzaran sus planti-
llas para atender el aumento de
clientes. Dependientes, promo-
tores y asesores comerciales fi-
guran entre los perfiles mas de-
mandados, especialmente en
sectores donde conocer bien el
producto y resolver dudas sigue
marcando diferencias.

En el conjunto de Espafia,
el comercio concentrara unas
45130 contrataciones, un 8,5%
mas que el afio pasado. La lo-
gistica, encargada de preparar y
distribuir buena parte de los pe-
didos, reunira cerca de 79.170.
Ambas actividades reflejan como
las camparfias comerciales depen-
den cada vez mas de la coordina-
cién entre escaparates, almace-
nes y plataformas digitales.

Esta evolucién también exige
nuevas capacidades. Randstad
sefiala que las empresas valoran
el manejo de herramientas digi-
tales y la formacion previa del
personal para afrontar los dias de
mayor demanda. Para el comer-
cio de proximidad, el reto con-

El conocimiento
del productoy
la capacidad de

asesorar al cliente

siguen siendo
cualidades muy
valoradas en
sectores comola
tecnologia, la belleza
y laalimentacién

siste en aprovechar estas opor-
tunidades sin perder una de sus
principales bazas: la relacién di-
recta con el cliente. Un valor que
se mantiene incluso durante las
grandes camparfias comerciales.
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En Consum creemos en un futuro donde las
personas no sean un recurso sino un valor,

PR )

REMOS

Un futuro en el que seguir creciendo en plantilla
—ya somos mas de 23.000 trabajadores-y
haciendo de la conciliacion, la igualdad y el
empleo de calidad una realidad.

Porque el futuro que queremos esta en lo que
hacemos ahora.

28 ofr £
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OMmarcdas

Diputacio
de Valéncia
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Vicepresidéencia primera
Promocio econdmica

Adhiere tu
comercio

hasta el 30 de noviembre y

www.bonocomerciodival.com

Bono Comercio de la Diputacion: cOmo
adherirse y qué requisitos cumplir

LLa campafia mantiene abierto hasta el 30 de noviembre el plazo de inscripcion de establecimientos
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Los comercios de los municipios
de la provincia de Valencia de me-
nos de 50.000 habitantes pueden
solicitar hasta el 30 de noviem-
bre su adhesién al Bono Comer-
cio de la Diputacion. La campania,
gestionada con Camara Valencia,
busca incentivar las compras pre-

senciales y prevé movilizar has-
ta 20 millones de euros median-
te 200.000 bonos.

La Diputacién aporta 10 millo-
nes de euros a la iniciativa. Cada
bono tendra un valor de 100 eu-
ros, de los que la persona com-
pradora abonara 50 y la institu-
cion financiara los otros 50. Los
establecimientos cobraran el im-
porte de las ventas realizadas con

estos bonos a través de Camara
Valencia.

REQUISITOS PARA PARTICIPAR

Podran adherirse pymes con un
maximo de 12 personas trabajado-
ras a jornada completa, o su equi-
valente, por establecimiento. Ade-
mas de estar ubicadas en uno de
los municipios incluidos enlas ba-
ses, deberan estar dadas de alta

en alguno de los epigrafes del Im-
puesto sobre Actividades Econé-
micas (TAE) admitidos.

La convocatoria incluye comer-
cios de alimentacion, productos
industriales y determinados ser-
vicios personales, asi como con-
cesiones en mercados municipa-
les fijos. Quedan excluidos, entre
otros, la venta de tabaco, los com-
bustibles, la venta ambulante y los

“F

(Camara

Valenria

mercadillos. Cada negocio debera
comprobar que su actividad figu-
ra entre las recogidas en las bases.

El alta se tramita en bonoco-
merciodival.com y, si es necesario
corregir informacion, el estableci-
miento dispondra de tres dias des-
de el correo de subsanacién.

GESTIONAR VENTAS Y COBROS

Una vez aceptada la solicitud, el
comercio podra acceder a la pla-
taforma con su CIF y la contra-
sefia elegida y aparecera en el lis-
tado publico de establecimientos
adheridos.

Para aceptar los bonos necesi-
tara un teléfono, una tableta o un
ordenador con conexién a inter-
net y capacidad para leer cédigos

QR. Silalectura falla, podra intro-
ducir manualmente el cédigo de
16 digitos. También debera colo-
car en un lugar visible el cartel de
la campania facilitado por Cama-
ra Valencia.

Los bonos solo podran utilizar-
se en compras presenciales. Su
aceptacién como pago en ventas
por internet supondra la exclusion
del establecimiento.

Camara Valencia realizara dos
transferencias semanales a la
cuenta del negocio con el impor-
te acumulado de las ventas del pe-
riodo. Los establecimientos par-
ticipantes podran estar sujetos a
auditorias. El plazo de utilizaciéon
delosbonos finalizara el 31de ene-
ro de 2027.

El comercio local reivindica su
papel frente a Amazon, Temu o Shein

El pequefio comercio de la Comunitat Valenciana destaca su aportacion al empleo,
la vida de los barrios y las relaciones personales con motivo de su dia conmemorativo
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Cuando hablamos de economia,
de empleo y de futuro, habla-
mos inevitablemente de comer-
cio local. Un sector que no solo
representa una parte esencial
de la actividad empresarial de

la Comunitat Valenciana, sino
que también contribuye a man-
tener vivos nuestros pueblos y
ciudades.

El comercio de proximidad es
mucho mas que un lugar don-
de comprar. Es una red forma-
dapor miles de auténomos y pe-
quefias empresas que cada dia
levantan la persiana para ofre-

cer productos, servicios y aten-
cién personalizada. Son nego-
cios que generan oportunidades,
fijan poblacién, crean empleo y
aportanriqueza alli donde estan
presentes.

Pero su valor trasciende lo
econdmico. Los comercios for-
man parte de la personalidad
de cada municipio y de cada ba-

rrio. Son los escaparates que lle-
nan de color nuestras calles, los
negocios que mantienen tradi-
ciones y los que convierten los
territorios en lugares llenos de
actividad y convivencia. Sin
ellos, los municipios perderian
parte de su esencia.

En un momento en el que el
crecimiento de las grandes pla-

taformas online como Amazon,
Temu o Shein amenazala super-
vivencia de muchos negocios lo-
cales, conviene preguntarse si
somos realmente conscientes de
lo que perderiamos si desapare-
ciera el comercio de nuestras ca-
lles. No se trata solo de perder
tiendas, sino de renunciar a una
forma de relacionarnos, de hacer
pueblo, de construir comunidad.

Frente a modelos de compra
impersonales, el comercio local
mantiene algo que ninguna pla-
taforma puede replicar: la rela-
cion humana. Esa confianza que
se construye con el tiempo, el co-
nocimiento de cada cliente y la
voluntad de encontrar siempre
lamejor solucion. Porque detras
de cada mostrador hay profesio-

nales que conocen alas personas
por sunombre y que entienden
sus necesidades.

En este contexto, y con moti-
vo del Dia del Comercio Local,
Confecomerc ha puesto en mar-
chaunaaccion que complemen-
ta la campafia impulsada por la
Generalitat para reivindicarlo
que hace unico al comercio de
proximidad. El pequefio comer-
cio tiene ese valor afiadido que
se refleja en expresiones como
“¢Algo mas, carinyet?”, “espera
que te lo envuelvo”, “si quieres
telo hacemos a medida”. Gestos
que demuestran que comprar en
el comercio local es apostar por
un modelo que genera confian-
za, crea comunidad y mantiene
viva la Comunitat Valenciana.

FELIC
DIA DEL:

25

OCT.

Dia del
comerc
local,

CONFECOMERC & Sty
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JUAN RAMON ADSUARA Y AMPARO SANJUAN Alcalde y concejala de Comercio de Alfafar

“La Gala del
Comercio

Local nace

como un gran
homenaje al
esfuerzo”

Elalcalde de Alfafar y la concejala de Comercio explican el propdsito
de la nueva cita dedicada al sector y avanzan las prioridades para
2027 bonos, ayudas a autbnomos y mayor visibilidad digital

|
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(® ALFAFAR

— ¢(Qué balance hacéis del tra-
bajo realizado durante este afio
para apoyar y dinamizar el co-
mercio local de Alfafar?

— Hacemos un balance con el
corazoén lleno de orgullo por la
valentia, la unién y el ejemplo
de superacién que nos ha dado
nuestro comercio.

Ha sido un afio de no soltar-
nos de la mano. Desde el Ayun-
tamiento hemos puesto toda el
alma y todo el trabajo diario pa-
ra estar allado de nuestros veci-
nosy comerciantes, escuchando
cada preocupacion y celebrando
cada persiana que volvia a su-
bir. Méas alla de las ayudas y los
programas, lo mas bonito de es-
te afio ha sido confirmar que el
comercio de Alfafar no se rinde
y que es el verdadero latido de
nuestro pueblo.

— Después de dos arfos espe-
cialmente complicados para
los comercios por los efectos
de la dana, sen qué situacion
se encuentra actualmente el te-
jido comercial de Alfafar?

— Los primeros dias de la dana
fueron terribles nos encontra-
bamos por la calle y nos decian
esto es el final, no voy a poder
abrir de nuevo.

Gracias a el espiritu lucha-
dor la situacion actual es muy
diferente.

Las heridas de la dana fue-
ron muy profundas y las cica-
trices, tanto econdmicas como
emocionales, nos acompafiaran
siempre. Pero ver la luz encen-

dida en las tiendas, el saludo de
siempre y la sonrisa de nues-
tros comerciantes al recibirnos
es el mayor simbolo de esperan-
za que tiene Alfafar. Nuestro co-
mercio esta de pie porque esta
hecho de una pasta especial de
amor por su profesion, de arrai-
go a Alfafar y de una fuerza que
nos inspira a todos.

No solo ha sobrevivido ha re-
nacido mas unido, mas fuerte.

— (Qué ayudas y medidas se
han ofrecido desde el Ayunta-
miento a los comercios afecta-
dos por la dana?
— Cuando ocurri6 la catéstro-
fe, sabiamos que no iba a ser fa-
cil remontar, desde el area de
comercio nos pusimos en mar-
cha visitando los comercios, lla-
mandoles para ver cdmo esta-
ban informando de las ayudas
sabiamos que detras de cada co-
mercio habia una familia y no
habia ni un minuto que perder.
Activamos una partida de
ayudas directas para que sin-
tieran un alivio real a la hora de
limpiar, reconstruir y recupe-
rar la ilusién y el stock perdido.
En fin estar pendientes a sus
necesidades.

— ¢ Qué os han trasladado los
comerciantes durante este
ultimo afio? ¢Cuales son las
principales preocupaciones
o necesidades que os siguen
planteando?

— Nos trasladan su agrade-
cimiento, pero también nos
abren el corazén con sus mie-
dos. Nos hablan de la incerti-
dumbre del mafiana, de la so-

ledad que a veces sienten al
competir contra gigantes en in-
ternet y del peso de los gastos
que no dejan de subir. Nos pi-
den algo muy sencillo que el
pueblo no los olvide, que siga-
mos llenando las calles de vida
y que los vecinos sigan cruzan-
do sus puertas, porque detras
de cada mostrador hay un ve-
cino que nos conoce por nues-
tro nombre.

— Este ario, la fiesta del co-
mercio da paso a una nue-
va Gala del Comercio Local.
(Cuando y donde se celebrara
y qué queréis transmitir con
este cambio?

— La Gala del Comercio Local
nace como un gran homenaje
al esfuerzo, es una noche para
mirarnos a los ojos y decirnos
“lo hemos conseguido”. Sen-
tiamos que se merecen un re-
conocimiento y sobre todo el
agradecimiento que les debe-
mos por estar ahi.

Queremos que sea una ve-
lada magica, un punto de en-
cuentro calido donde vestirnos
de fiesta para aplaudir la valen-
tia de nuestro Comercio Local.
Queremos transmitir un men-
saje rotundo vuestro trabajo
diario hace grande a Alfafar, y
este pueblo se rinde ante vues-
tra dedicacion.

El11de diciembre queremos
compartir con todos esta fiesta
del comercio local.

— (Qué papel queréis que
tenga estanueva gala alahora
de reconocer y poner en valor
alos comerciantes de Alfafar?

« T

=5
Alfafar. / epDA
=

Comerciantes de

Lo mas bonito

de este afio ha
sido confirmar

que el comercio

de Alfafar no se
rindey que es el
verdadero latido
de nuestro pueblo”

De caraa 2027,

el Ayuntamiento
seguira apostando
por la dinamizacién
y elimpulso del
comercio local a
través de varias
lineas de trabajo”

(Tenéis previsto darle conti-
nuidad en los proximos anos?
— Queremos que sea el escena-
rio donde se premien las vidas
dedicadas al negocio, el relevo
de padres a hijos y la capacidad
de reinventarse tras la adversi-
dad. Queremos que cada comer-
ciante se vaya a casa sintiendo
el orgullo y el calor de todo su
pueblo. Por supuesto, este es
un viaje que solo acaba de em-
pezar. Esta gala se convertira en
una tradicién anual imprescin-
dible, una cita para renovar ca-
da afio nuestro pacto de carifio
y fidelidad con el comercio de
proximidad.

—¢Como es la relacion del
Ayuntamiento con ACYPAL y
AMMA y en qué lineas de tra-
bajo colaborais conjuntamen-
te?

— Nuestrarelacion con ACYPAL
y AMMA es de una complicidad
absoluta y de un profundo afec-
to mutuo. No los vemos como
meras asociaciones, sino como
los compafieros de viaje, el al-
tavoz de los sentimientos y las
necesidades de cada comercian-
te de Alfafar. Trabajamos juntos
codo con codo, compartiendo
alegrias y desvelos, disefiando
cada campafia con la misma ilu-
sién y cuidando de cada peque-
fio negocio como lo que son el

ENTREVISTA
Juan Ramén Ad-
suaray Amparo
Sanjuan. / epDA

tesoro mas grande de nuestro
pueblo.

— De cara a 2027, ¢cuales van
a ser las principales lineas de
trabajo del Ayuntamiento en
materia de comercio?

—De cara a 2027, el Ayunta-
miento de Alfafar seguira apos-
tando por la dinamizacion y el
impulso del comercio local a tra-
vés de varias lineas de trabajo.

Entre ellas, destaca el im-
pulso y la difusion de las re-
des sociales de Alfafar Comer-
cial, para dar mayor visibilidad
a nuestros establecimientos; la
continuidad del Bono Comer-
cio, incentivando las compras
en el municipio; y el manteni-
miento de ayudas dirigidas a
auténomos, apoyando a quie-
nes emprenden y mantienen
sus negocios.

Ademas, seguiremos apos-
tando por iniciativas como la
Feria del Comercio, como es-
caparate de nuestros estableci-
mientos, y la Gala de Reconoci-
mientos al Comercio Local, para
poner en valor la trayectoria, el
esfuerzo y la contribucién de
nuestros comerciantes a Alfafar.

El objetivo es seguir fortale-
ciendo nuestro tejido comercial,
apoyar a los pequerios negocios
y fomentar que los vecinos com-
pren y consuman en Alfafar.
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Alcasser
refuerza su
apuesta por el
comercio local

La Feria Comercial y Gastronémica ‘Sabers

| Sabors, una campafia de 2500 bonos de
compray las mejoras en el Mercado Municipal
centran las iniciativas de apoyo al sector
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Alcasser continuia trabajando pa-
ra fortalecer el comercio de proxi-
midad mediante iniciativas de
promocioén, inversiones en infraes-
tructuras y campanias destinadas
aincentivar las compras en los es-
tablecimientos del municipio. Una
apuesta que reconoce el papel fun-
damental del comercio local en la
economia, la creaciéon de empleo
y la vida social de Alcasser, y que
busca mantener un tejido comer-
cial dindmico, cercano y adaptado
alasnecesidades dela ciudadania.

Uno delos principales exponen-
tes de esta estrategia es la Fira Co-
mercial i Gastronomica “Sabers i
Sabors”, una cita que cada afio re-
Une a un mayor numero de comer-
cios, empresas, asociaciones y ne-
gocios de restauracién. La feria se
ha consolidado como un espacio

de encuentro para dar visibilidad a
la actividad econémica local, mos-
trar la diversidad de productos y
servicios del municipio y fomentar
el consumo de proximidad.

La edicion de 2026 ha vuelto
a contar con una amplia partici-
pacion. Aunque la lluvia ha impe-
dido disfrutar de los tres dias de
feria en todo su esplendor, la cita
ha mantenido su objetivo de acer-
car el comercio local a la ciudada-
nia y poner en valor la variedad
y calidad de la oferta de Alcasser.
El crecimiento de la participacion
afo tras afio demuestra el interés
de los negocios locales por formar
parte de estainiciativa y seguir ge-
nerando nuevas oportunidades de
colaboracion.

2.500 BONOS COMERCIO

Otra de las iniciativas destacadas
eslanueva camparia de Bonos Co-
mercio, con la puesta en circula-

cién de 2.500 bonos de 20 euros
destinados a fomentar las com-
pras en los establecimientos lo-
cales. Esta accién busca incenti-
var el consumo de proximidad y
contribuir directamente a la acti-
vidad econémica de los negocios
participantes.

El impacto de estas campafias
se refleja en los mas de 100.000
euros de consumo generados en
los comercioslocales, una cifra que
pone de manifiesto la capacidad
de estas iniciativas para movilizar
las compras y apoyar al tejido co-
mercial del municipio.

Con este tipo de medidas, el
Ayuntamiento genera una formu-
la de colaboracién entre la Admi-
nistracion, los establecimientos y
la ciudadania, en la que comprar
en el comercio local contribuye a
mantener la actividad econémica,
el empleo y la vitalidad de las ca-
lles de Alcasser.

UN MERCADO MUNICIPAL
MAS MODERNO Y CONFORTABLE

En el Mercado Municipal se ha
instalado un sistema destinado a
mejorar el nivel acustico del siste-
ma de climatizacion, una actua-
cion orientada a incrementar el
bienestar tanto del vecindario co-
mo de la clientela y de las perso-
nas que trabajan diariamente en
los puestos de venta.

A esta intervencion se suma
la instalacién de nuevas persia-
nas en los puestos y una nueva
rotulacion, actuaciones que con-
tribuyen a renovar la imagen del
mercado y a modernizar progre-
sivamente este espacio de refe-
rencia para la compra de produc-
tos de proximidad.

RECONOCIMIENTO
AL USO DEL VALENCIANO

Alcasser ha celebrado la III edi-
cion de los Premios al Uso del

SABERS I SABORS

La Feria Comercial y Gas-
tronémica de Alcasser. /
ENQUADRE FOTOGRAFS

El municipio ha
celebradolosll
Premios al Uso del
Valencianoenel
Comercio Local
para mantener la
identidad cultural y
acercar lalengua a
la ciudadania

Valenciano en el Comercio Local,
una iniciativa que pone en valor
lapresencia del valenciano enla
atencion al publico,la comunica-

cion comercial y la actividad co-
tidiana de los establecimientos.

Estos premios reconocen el
Ppapel del comercio como espacio
derelacién y convivencia, donde
el uso del valenciano contribu-
ye a mantener viva la identidad
cultural del municipio y a acer-
car la lengua a la ciudadania en
su dia a dia.

UNA ESTRATEGIA PARA

MANTENER VIVO EL COMERCIO
El alcalde de Alcasser, Alberto

Primo Llacer,ha destacadolaim-
portancia de seguir respaldando
al sector comercial y ha sefialado
que “el comerciolocal es una par-
te esencial delaeconomiay dela
identidad de nuestro municipio.
Iniciativas como la Fira Sabers i
Sabors, los Bonos Comercio y la
modernizacién del Mercado Mu-
nicipal nos permiten acompariar
anuestros negocios, darles visibi-
lidad y fomentar que la ciudada-
nia siga comprando en Alcasser”.

Por su parte, la concejal de Ju-
ventud, Promocién Econémica
y Empleo, Maria Furié, ha sub-
rayado que “la participacion cre-
ciente de comercios y empresas
en Sabers i Sabors demuestra la
importancia de generar espacios
para encontrarnos, colaborar y
mostrar todolo que ofrece Alcas-
ser. Seguiremos trabajando con
el sector para impulsar nuevas
acciones de dinamizacién y res-
ponder a sus necesidades”.

Con estas actuaciones, Alcas-
ser estd comprometido con un
modelo estratégico en el que ca-
da compra en un establecimien-
to local, cada iniciativa de pro-
mocioén y cada mejora de los
espacios comerciales contri-
buyen a mantener vivo el teji-
do econémico y social del mu-
nicipio.

Sagunt reivindica el trato cercano
de sus comercios frente al algoritmo

LLa campafia combina formacion para los establecimientos e incentivos a las compras
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‘Un algoritmo te vende, tu vecin@
te atiente’ es el lema de la campa-
fla que haimpulsadola Camara de
Comercio de Valencia para refor-
zar el tejido comercial de Sagunt.

Lainiciativa esta financiada a tra-
vés del Fondo Europeo de Desa-
rrollo Regional (FEDER) y cuenta
con la colaboracién de la Conce-
jalia de Comercio y Mercados del
Ayuntamiento de Sagunt.

Esta campafia tiene una es-
pecial relevancia por su enfoque
integral, ya que actua simulta-

neamente sobre los propios es-
tablecimientos y las personas
consumidoras, dos elementos fun-
damentales para la dinamizacién
del comercio local. El objetivo de
la iniciativa es mejorar la compe-
titividad de las tiendas y promo-
ver héabitos de consumo en la ciu-
dadania.

En primer lugar, la actuacién
se dirige al comercio de proximi-
dad mediante acciones de capa-
citacién y formacion que permi-
ten mejorar sus competencias,
favorecer la adaptacién alos nue-
vos habitos de consumo y refor-
zar su competitividad. Esta fase
contribuye a que los estableci-

mientos participantes incorporen
nuevas herramientas y conoci-
mientos que repercutan directa-
mente en la calidad del servicio
ofrecido y en su capacidad pa-
ra afrontar los retos actuales del
sector. Cabe mencionar que a los
comercios que implementen los
conocimientos aprendidos se les
premiard con una campaifa de
publicidad en redes sociales.

En segundo lugar, la campa-
fia se orienta al cliente final me-
diante mecanismos de incentivo
y recompensa a las compras rea-
lizadas en los comercios partici-
pantes. Esta estrategia favorece
el incremento de las ventas, es-

timula el consumo local y gene-
raun impacto econémico directo
en el tejido comercial de Sagunto.

La combinacién de ambas li-
neas de actuacion multiplica los
efectos de la camparia, ya que no
solo impulsa la profesionalizaciéon
y fortalecimiento de los negocios,
sino que también moviliza la de-
manday fomenta una mayor vin-
culacion de la ciudadania con el
comercio local.

La campafia se presento en el
salon de plenos del Ayuntamien-
to de Sagunt y cont6 con repre-
sentantes del Consistorio, la Ge-
neralitat Valenciana y la Camara
de Comercio de Valencia.
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Vilamarxant premia a sus vecinos
por comprar en las tiendas locales

Las campafnas ‘Compraamb cor’y ‘Compra, apunta... i guanyal” incentivan el consumo local con sorteos y regalos

]
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© VILAMARXANT

Vilamarxant ha impulsado duran-
te 2026 distintas campatfias para
incentivar las compras en los esta-
blecimientos del municipio. Las ac-
ciones, promovidas por la Conceja-
lia de Comercio, han aprovechado
fechas como San Valentin y el Dia
de la Madre para dar visibilidad a
los negocios locales y animar a la
ciudadania a conocer su oferta de
productos y servicios.

Con motivo de San Valentin, la
campafia ‘Compra amb cor’ per-
mitio participar en el sorteo de un
bono de 1000 euros para gastar
en comercios de Vilamarxant. Pa-
ra entrar en el sorteo, las personas
participantes debian presentar un
justificante de compra en los esta-
blecimientos del municipio. La pro-
puesta vinculaba asi el premio con
nuevas adquisiciones en los nego-
cios locales.

Por su parte, ‘Compra, apunta...
iguanya!’ se desarrollé con motivo
del Dia de 1a Madre. En este caso,
las compras superiores a diez eu-
ros daban acceso a un juego con

regalos, previa presentacion del
tique. La iniciativa incorporaba
un componente lidico como in-
centivo para realizar las compras
en el municipio durante esta ce-
lebracién.

Ambas propuestas comparten
el objetivo de fomentar el consumo
de proximidad mediante acciones
en las que participan los estableci-
mientos y su clientela. Las fechas
sefialadas sirven de ocasién para
acercar la oferta comercial al ve-
cindario y recordar las opciones
disponibles en la propia localidad.

LOS RETOS DE LOS
PEQUENOS NEGOCIOS

La Concejalia situa estas iniciati-
vas en un contexto marcado por
los cambios en los habitos de con-
sumo, el crecimiento de las com-
pras por internet y la competencia
de las grandes supetficies. A estos
factores afiade las dificultades eco-
noémicas que afrontan los negocios
y el esfuerzo que supone, en mu-
chos casos, mantener un estable-
cimiento abierto.

Ante este escenario, el depar-
tamento municipal defiende el

acompafiamiento al sector y des-
taca la importancia de que la ciu-
dadania conozca los productos y
servicios que tiene a su alcance.
Desde esta perspectiva, las cam-
pafias de promocion buscan refor-
zar la relacion entre los comercios
y sus potenciales clientes.

Comprar o et o de Tilan i &l B prTs

DIADE LA

Compra, Apunta-
wpulll‘.l'Pl-l

i guamyn &
i

El 4rea de Comercio sefiala el
trato personal, la confianza y la
atencion individualizada como al-
gunos de los principales valores
de los establecimientos de proxi-
midad. También subraya el cono-
cimiento del vecindario que tienen
quienes estan al frente de estos

= :-::-.-- '_--ll'F-' 1

COMPRA, APUNTA... I GUANYA!
' Campana por el Diade la

Madre en Vilamarxant. / ePDA
5 e
negocios, una relacién cotidiana

que permite ofrecer una atenciéon
adaptada a cada cliente.

ACTIVIDAD ECONOMICA
Y VIDA LOCAL

Ademas de su funcién comercial,
la Concejalia destaca la contribu-

El trato personal,

la confianza

y la atencion
individualizada
son los principales
valores del
comercio local

cién de estos establecimientos al
mantenimiento del empleo y a la
actividad econdmica de Vilamar-
xant. Detras de cada negocio, re-
cuerda, hay personas, familias y
proyectos vinculados al municipio
que participan en su vida diaria.

El planteamiento municipal
apela tanto a las administraciones
como a las personas consumido-
ras. Junto a las medidas de pro-
mocion, considera necesario favo-
recer el conocimiento de la oferta
local y fomentar que el vecindario
la tenga en cuenta ala hora de de-
cidir dénde comprar.

Con las camparfias desarrolla-
das durante el afio, Vilamarxant
ha trasladado ese propdsito a ini-
ciativas concretas que combinan
compras, participacion y premios.
El objetivo dela Concejalia es apo-
yar alos negocios de proximidad y
mantener su presencia enlos habi-
tos de consumo de la ciudadania.

Aldaia

amb el comerc local

VINE | COMPRA AL MERCAT MUNICIPAL D’ALDAIA | ALS COMERGCOS ADHERITS A ACODA

AJUNTAMENT

‘ALDAIA

ASSOCIACHD DE VEMEDORS

MERCAT D'ALDAIA
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Los vecinos de

El Puig agotan
los bonos de
comercioy
aprovechan
los descuentos

La segunda edicion de la campafia repite
el éxito del afo pasado y permitira realizar
compras por valor de hasta 50.000 euros

[
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@ ELPUIG

Comprar por 100 euros pagan-
do solo 50 ha vuelto a desper-
tar elinterés de los vecinos de El
Puig de Santa Maria. La segun-
da edicion del Bono Comercio
ha agotado en muy poco tiem-
polosbonos disponibles a través
de internet. La campafia combi-
na el ahorro de las familias con
el apoyo a los establecimientos

del municipio y da continuidad
ala iniciativa puesta en marcha
el afio pasado.

El funcionamiento permite
duplicar el importe que desem-
bolsa cada participante. Por ca-
da bono de 25 euros adquirido,
el Ayuntamiento aporta otros 25,
de manera que la persona com-
pradora dispone de 50 euros pa-
ra gastar en los negocios adhe-
ridos. Cada mayor de 16 afios
puede adquirir hasta dos bonos

y obtener asi un saldo de 100
euros con una aportaciéon pro-
pia de 50.

La ayuda se vincula directa-
mente a las compras en los esta-
blecimientos participantes. De
este modo, el descuento facilita
el ahorro de la clientela y, al mis-
mo tiempo, dirige el gasto hacia
los comercios locales. La previ-
sién es que esta segunda edicion
permita movilizar hasta 50.000
euros en compras.

COMPRAS ANTES DE NAVIDAD

Los bonos podran utilizarse del
9 al 30 de noviembre, un perio-
do que coincide con los prepara-
tivos de la camparia navidefia. Las
personas que los hayan adquirido

podran aprovecharlos para ade-
lantar regalos o realizar compras
habituales dentro de la oferta de
los negocios adheridos.

La iniciativa ofrece también
una ocasion para conocer estable-
cimientos enlos que no se compra
de manera habitual. El incentivo
econémico puede animar a con-
sultar la oferta disponible en el
municipio antes de buscar un pro-
ducto fuera de la localidad.

Para los comercios, la campa-
fia supone una oportunidad de
atraer clientela durante las sema-
nas previas a uno de los perio-
dos de mayor actividad del afio.
El objetivo es que el ahorro obte-
nido por las familias se traduzca
en ventas para los negocios par-

BONO COMERCIO
Merchandising de Co-
merc El Puig. / DA

ticipantes y contribuya a refor-
zar su relacion con el vecindario.

UNA RESERVA PARA

MAYORES DE 65 ANOS

Aunque los bonos ofrecidos por
internet ya se han agotado, la
campaifia contempla una via de
acceso presencial para las perso-
nas mayores. Este afio se han re-
servado 50 bonos para mayores
de 65 afios, con el propdsito de
facilitar la participacion de quie-
nes encuentran dificultades con
los tramites digitales.

Laventa de estareservaserea-
lizara en el Ayuntamiento del 9 al
12 de noviembre y estara sujeta
a disponibilidad. Esta modalidad
permite que una parte de los bo-

Los bonos podran
utilizarse en los
establecimientos

del municipio
del9al30de
noviembre, un
periodo que
coincide con los
preparativos de la
campana navidena

nos pueda adquirirse sin recurrir
ala compra por internet.

La acogida de la segunda edi-
cién sigue la linea de 2025, cuan-
dolos 1000 bonos disponibles se
agotaron en menos de una sema-
na y participaron mas de 40 es-
tablecimientos. La respuesta de
aquella convocatoria ha tenido
continuidad este afio con el rapido
agotamiento de la oferta digital.

E1Bono Comercio est4 organi-
zado por el Ayuntamiento de El
Puig y Camara Valencia, conla co-
laboracién de ADEP, la Generali-
tat Valenciana y la Xarxa AFIC.
La campania retine asi a la admi-
nistracion y al tejido empresarial
en una accién que busca facilitar
las compras y mantener el gas-
to en los negocios del municipio.

La Pobla de Farnals adelanta la
campana de Navidad para que las
compras benelicien al comercio local

La iniciativa local comenzo el 2 de noviembre y esta abierta a todos los
establecimientos del municipio que exhiban el cartel
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(® LAPOBLADE FARNALS

La camparia de Navidad de La Po-
bla de Farnals ya esta en marcha.
Este afio comenzo el 2 de noviem-
bre, varias semanas antes que en
la pasada edicion, para que los co-
mercios locales puedan partici-
par también en las compras que
se adelantan a las fechas navide-
fias y enlas promociones del Black
Friday.

El Ayuntamiento busca que
parte de ese consumo se quede
en el municipio y que los vecinos
tengan presentes los estableci-
mientos de proximidad cuando
planifican sus compras. El adelan-
to permite que la campafia coinci-
da con un periodo en el que mu-
chas personas comienzan a buscar
regalos y productos navidefios, y
en el que las ofertas pueden in-
fluir en sus decisiones de compra.

ABIERTA ATODOS LOS
ESTABLECIMIENTOS

La principal novedad de esta edi-
cion es que la participacion es-
t4 abierta a todos los comercios
que quieran sumarse. Para hacer-

WAL

lo, basta con que muestren el car-
tel de la camparia en su estableci-
miento, de modo que los clientes
puedan identificar los negocios
adheridos.

La iniciativa quiere dar visibi-
lidad a la oferta comercial de La
Pobla de Farnals y facilitar que el
vecindario encuentre en el muni-
cipio productos y servicios para
estas fechas. La campafia invita
asi a incorporar las compras loca-
les desde el inicio de la tempora-
da navidefia.

e ]
Campaiia de Navi- =
dad del pasado
. afo./EPDA

NUEVOS PLAZOS

La edicion anterior conté con 60
establecimientos y utiliz6 un pa-
saporte de sellos asociado a las
compras, con un sorteo de ces-
tas de Navidad. Este afio, la cam-
pafia cambia de planteamiento al
adelantarde al 2 de noviembre y
amplia la participacién a todoslos
comercios que exhiban el cartel.
El objetivo se mantiene: animar a
realizar las compras navidefias en
La Pobla de Farnals y respaldar al
comercio de proximidad.

Il-lumi

na el Nadal,

compra en Isa Pobla de Farnals

.

-:’I': Fes les teues compres al comerg de proximitat i
participa en el sorteig de 3 cistelles de Nadal!

Valorades en:

350 €

*

Com participar?

Per cada compra igual

o superior a 20 €

aconsegueix 1 segell.

Quan tingues

egells, entrega el teu

assap

ort de Nadal en les

urnes municipals o als

FINS AL 20 DE DESEMERE DE 2026

Sorteig public

21 de desembre - 12.00 h
Sald de Plens de I'Ajuntament

AFUNTAMENT D
Organitna: W TAFOBLA 08 FARNALS

comercos adherits.

Bases completes:
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VI

MERCAT ©
DEL POBLE

TAVERNES BLANQUES

8 DE NOVIEMBRE

©

TICKETS DE LA PAELLA
En casa de comidas “La Forqueta”

O

C/ Francese de Vinstea
Calchonotas hinchables para todas las edades

PLAZA ESPANA
10H — INAUGURACION DEL RECINTO FERIAL
Por la Colla "A la Propera™

ACTIVIDADES DE MANANA
10H A 14H

* MIA FIT: CUBBA Y CUBBA MIX
» GAURI TOGA SHALA: BALANCE FLOW
» COLABORACION: QLOMAS CONCALGA

®~

17:30H - 19H — PEQUE DISCO
Plazn Expana

FIN DEL MERCAT DEL POBLE

HiTMCJ" !I.ATIHOE
¥ ACTUALES.

5 .
Y GEMERALITAT S, yuntamiento de
& VALEMCIANA @3 Tavernes Blongues
= Gl s ity T, CONIE DAL D COMESCIO

Tavernes Blanques impulsa el comercio
con la VII edicion de Mercat del Poble

La plaza de Espafia acoge el evento el 8 de noviembre; con actividades para todos los publicos
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(® TAVERNES BLANQUES

Tavernes Blanques celebra el
domingo, 8 de noviembre, la
séptima edicién del Mercat del
Poble, una jornada que combi-
nara comercio local, ocio y acti-
vidades para publicos de todas
las edades. La plaza de Espaia
serd el punto central de la ini-
ciativa, donde se instalaran los
puestos de los establecimien-
tos participantes, mientras di-
ferentes espacios del municipio

acogeran propuestas a lo lar-
go del dia.

La jornada arrancara con la
inauguracion del recinto ferial
y la actuacion de la Colla «A la
Propera». Durante la mafiana,
la programacién continuara con
las actividades de MIA FIT, que
ofrecera las propuestas Cub-
ba y Cubba Mix, y con Balanc
Flow, una actividad de Gauri Io-
ga Shala.

Ademas, el programa incluye
la colaboracién de Qlonas amb
Causa y la instalacién de hin-

chables en la calle Francesc de
Vinatea, dos propuestas pensa-
das especialmente para ampliar
las opciones de entretenimien-
to de las familias que participen
en la jornada.

UNA JORNADA TAMBIEN
PARA LOS MAS PEQUENOS

Por la tarde, la plaza de Espafia
acogera la PequeDisco, progra-
madade 17.30 a19 horas. La jor-
nada se cerrard a las 20 horas,
después de un dia en el que los
visitantes podran recorrer los

puestos de los comercios loca-
les y participar enlas diferentes
actividades.

Uno de los alicientes sera
también la paella popular. Los
tiques adquiridos mantienen
su validez paralanueva fechay
todavia pueden comprarse para
participar en la comida.

La concejala delegada de Co-
mercio, Yolanda Sanchez, ha
destacado la voluntad de man-
tener la programacion previs-
ta y de que tanto los comercios
participantes como la ciudada-

nia puedan disfrutar de lajorna-
da en las mejores condiciones.
La concejala también ha anima-
do al vecindario a participar en
esta nueva edicién.

El Mercat del Poble estaba
inicialmente previsto para el
18 de octubre, pero el Ayunta-
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MERCAT DEL POBLE
Actuacion en una edi-
cién anterior. / EpDA

miento decidi6 trasladarlo al 8
de noviembre ante la prevision
de lluvias. Con el cambio de fe-
cha, la séptima edicién mantie-
ne las actividades anunciadas
y concentra la programacién
desde la mafiana hasta las 20
horas.

Cuatro comercios de Almassera, entre los galardonados
en los Premios al Comercio Local 2026 de 'Horta Nord

Centro Optico Almassera, Ares Arnau, Herboglory y La Llapissera reciben reconocimientos en una edicion con 59 candidaturas
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(® ALMASSERA

Cuatro establecimientos de Al-
massera han sido reconocidos
en los Premios al Comercio Lo-
cal 2026 de I'Horta Nord, en-
tregados el pasado 25 de oc-
tubre durante la VII Trobada
d’Associacions de Comerc i Co-
merciants de la comarca. Los
galardones distinguen la tra-
yectoria, el compromiso y la
contribucién de los negocios
al desarrollo del comercio de
proximidad.

En esta edicién se presenta-
ron 59 candidaturas de 39 co-
mercios de ’'Horta Nord. Entre
los establecimientos premia-
dos figuran cuatro negocios de
Almassera, que obtuvieron re-
conocimientos en distintas ca-
tegorias.

LOS GALARDONADOS

Elreparto de los galardones en-
tre los comercios de Almassera
fue el siguiente:

« Centro Optico Almassera,
premio a la Trayectoria Pro-
fesional.

e Ares Arnau, reconocimiento
al Asociacionismo Comercial.
* Herboglory, premio al Comer-
cio Responsable.

 La Llapissera, galardén al Em-
prendimiento Comercial.

La concejala de Comercio de
Almassera, Teresa Gomer-Lobo,
fue la encargada de entregar los
premios durante el encuentro.

UNA CITA COMARCAL CON
19 ASOCIACIONES DE COMERCIO

La VII Trobada d’Associacions
de Comerc i Comerciants de
I'Horta Nord reuni6 a repre-

| PREMIOS ’HORTA NORD
' Galardonados de
Almassera. / EPDA

sentantes de las 19 asociacio-
nes integradas en FACENORD,
ademas de comerciantes, em-
prendedores, alcaldes, conce-
jales y personal técnico de co-
mercio de 13 municipios de la
comarca.

El encuentro se ha consoli-
dado como una cita anual del
comercio de proximidad en
I'Horta Nord y sirve de espa-
cio parareconocer la actividad
de los establecimientos y po-
ner en comun iniciativas rela-
cionadas con el tejido comer-
cial de los municipios.

El alcalde de Almassera,
Emilio J. Belencoso, felicité a
los cuatro negocios galardona-
dos y destacé el papel del co-
mercio local como actividad
economica y elemento de co-
hesién social e identidad de los
municipios de la comarca de
I'Horta Nord.
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Corbera
premia las
compras
locales con
calé, cestas
regalo y bonos

Mas de medio centenar de establecimientos
locales participan en una campana que se
prolongaré hasta el 4 de diciembre
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(© CORBERA

El Ayuntamiento de Corbera ha
puesto en marcha una nueva cam-
pafia para incentivar las compras
en los establecimientos del muni-
cipio y dar visibilidad a su oferta
de productos y servicios. Bajo el le-
ma “Consumix local, que el comerc
local mai deixe de bategar”, la ini-
ciativa combina regalos y sorteos

para animar al vecindario a consu-
mir enlos negocios de proximidad.

La campafia estd promovida
por la Concejalia de Promocién
Econémica, en colaboracién con
la Federacion Valenciana de Mu-
nicipios y Provincias (FVMP) y la
Diputacion de Valencia. El conce-
jal del area, Joan Gil Castelld, pre-
sento la propuesta el pasado 23
de octubre en la Casa de la Cultu-
ra, junto ala alcaldesa, Mentxu Ba-
laguer Pastor.
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Para participar, las personas
consumidoras deben realizar com-
pras o utilizar servicios en cinco
establecimientos diferentes de
Corbera y reunir sus sellos en una
hoja de participacién.

Una vez completada, podran en-
tregarla en la biblioteca publica y
recibir un paquete de 250 gramos
de café molido y tostado en Cafés
Silvestre, empresa ubicada en el
poligono del municipio de La Ri-
bera Baixa.

‘CONSUMIX LOCAL’

Presentacion de la cam-
pafia del Ayuntamiento
de Corbera. / epDA

PRODUCTOS LOCALES
COMO RECOMPENSA

La organizacion dispone de 500
paquetes para obsequiar a quie-
nes completen el recorrido, con
un maximo de uno por persona
mayor de edad. La eleccion del
café mantiene la apuesta por los
productos locales de las dos edi-
ciones anteriores, en las que se
entregaron tarros de mermela-
da artesanal de naranja y miel de
apicultores del municipio.

G2 rmm il

El objetivo es “poner en valor
el tejido comercial y apoyar a los
comerciantes y profesionales de
servicios locales”, segin explicé
Gil Castellé durante la presenta-
cion. Mas de medio centenar de
establecimientos participan en
esta edicion, entre tiendas, nego-
cios de hosteleria y profesionales
de distintos sectores.

La campafia finalizara el 4 de
diciembre con el sorteo publico
de diez cestas regalo, valoradas
en 60 euros cada una, entre las
participaciones depositadas en
el buzon de la biblioteca.

PRIMER BONO COMERCIO

A esta iniciativa se suma la
primera campaifia de Bono Co-
mercio de Corbera, dirigida a

fneal

personas mayores de edad em-
padronadas en la localidad. Se
pondran ala venta 300 tarjetas
por 20 euros cada una, con un
saldo de 40 euros para gastar
en los comercios del municipio.

La medida permitird movi-
lizar 12.000 euros en compras
durante un mes, sumando la
aportacion de las personas par-
ticipantes y la financiacién de
la campanfia.

La programacion continuara
en diciembre con la presenta-
cién de las acciones de promo-
cién turistica ‘Sabors de Corbe-
ra’y ‘Fem poble amb el comerc
corberd’, con las que el Consis-
torio dara continuidad a las ini-
ciativas de apoyo y visibilidad
del comercio local.

[’Alcudia prepara nuevas iniciativas para
dinamizar el comercio y dar vida al mercado

Entre las acciones se encuentran una campana navidefa o la formacion gratuita para pequefios negocios
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® LALCUDIA

El Ayuntamiento de I'Alcudia
continua trabajando en dife-
rentes lineas de actuacién pa-
ra apoyar al comercio de proxi-
midad, favorecer la continuidad
de los establecimientos exis-
tentes e impulsar la actividad
comercial en el municipio. Una
apuesta que cobra especial im-
portancia ante la pérdida pro-
gresiva de comercios que su-
fren los pueblos pequetios y

que busca mantener vivas las
calles y la actividad del muni-
cipio.

“Un pueblo sin comercio es
un pueblo sin vida”, sefiala el
alcalde de'Alcudia, Andreu Sa-
lom. El objetivo es reivindicar
el papel de los establecimien-
tos locales como espacios de
confianza, con un trato perso-
nal y cercano, que contribuyen
a dinamizar la economia muni-
cipal. “La gente en la calle ha-
ce que haya comercio y el co-
mercio hace que haya gente en
la calle”, resume el primer edil.

UNA CAMPANA POR NAVIDAD

Enestalinea, una de las principa-
les iniciativas en preparacion es
una campaiia especial de Navi-
dad que combinara la promocion
de las compras en los negocios
locales con actividades de ani-
macién comercial. La propuesta,
todavia en fase de disefio y pen-
diente de concretar el presupues-
to disponible, tendra dos vertien-
tes: incentivar que el vecindario
realice sus compras navidefias en
los establecimientos de I'Alcudia
y dinamizar los espacios comer-
ciales con elementos propios de

estas fechas, como la iluminacién
de las calles. El objetivo es gene-
rar ambiente, atraer publico y fa-
vorecer la actividad de los nego-
cios durante una de las camparias
mas importantes del afio.

DAR VIDA AL MERCADO

Otra de las apuestas de futuro
se centra en el mercado muni-
cipal, un espacio que el Ayunta-
miento quiere revitalizar y al que
busca dar un nuevo impulso. La
intencién es repensar el uso del
edificio y explorar formulas para
convertirlo en un espacio multi-

disciplinar, capaz de acoger otras
actividades que atraigan al ve-
cindario.

Laidea es que el mercado sea
un lugar al que acudir no solo pa-
ra hacer la compra habitual, sino
también para participar en otras
propuestas y generar movimien-
to,1o que beneficiaria a los nego-
cios que tienen alli sus puestos de
venta. Esta reflexién da continui-
dad a las actuaciones de mejora
del edificio, como la intervencion
en la fachada realizada en 2024,
que quedo afectada por la dana
de octubre de aquel afio.

COLABORACION CON LA
ASOCIACION L'ALCUDIA QUALITAT

El Consistorio también mantie-
ne la colaboracién con UAlcudia
Qualitat, la asociacion de empre-
sas, comercios y servicios del mu-
nicipio, a la que presta apoyo y
concede una ayuda anual. Ade-

mas, se ha facilitado a los esta-
blecimientos informacién sobre
el Bono Comercio de la Diputa-
cién de Valencia de 2026, con
una sesion informativa sobre el
proceso de adhesion.

TALLERES GRATUITOS

En el ambito de la formacion, el
préximo 10 de noviembre, a las
11:00 horas, la Casa del Llaura-
dor acogera un taller gratuito de
WhatsApp Business para peque-
fios negocios, personas auténo-
masy emprendedoras, organizado
por La Ribera Impulsa, programa
del PATER (Pacto Territorial por
el Empleo de la Ribera).

Con estas iniciativas, el Ayun-
tamiento quiere favorecer lallega-
da de nuevos negocios, mantener
los establecimientos existentes y
reforzar el comercio como motor
de la economia y de la vida social
de I'Alcudia.

Contrasenya:

Gaudix del mode mes peny

Il

l!

L COMERC LOCAL |

GERDRRITAT

- - u
mw-rrﬁm_-m 2;‘-;“_ Eafic -.:“‘?";"



22|

De aour

Especial Comercio Local - Compra @ouUl -OTONO DE 2026

Nules acerca la transformacion
digital al pequeno comercio

El Ayuntamiento organiza jornadas formativas en colaboracion con la Oficina Acelera Pyme Castellén de FEMEVAL
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®NULES

El Ayuntamiento de Nules po-
ne en marcha junto a la Ofi-
cina Acelera Pyme (OAP) de
la Federacién de Empresarios
de la Metalurgica de Valencia
(FEMEVAL) en la provincia de
Castelldn una iniciativa para
acercar la transformacion digi-
tal al pequefio y mediano em-
presariado del municipio con
la organizacién de diferentes
jornadas gratuitas de forma-
cién orientadas a dar respues-
ta a los retos que plantean las
nuevas tecnologias.

Esta programacion ha sido
presentada recientemente por
el concejal de Desarrollo Local,
César Estafiol, laresponsable de
la OAP Castellon de FEMEVAL,
Maria Bellmunt, y por el asesor
técnico de la OAP Castellon de
FEMEVAL, Rubén Jaime.

Todos ellos han coincidido
en sefialar que esta iniciativa
tiene como objetivo facilitar
que los profesionales, auténo-
mos y pequefios empresarios

puedan adquirir nuevos cono-
cimientos y herramientas digi-
tales que les ayuden a adaptar-
se a los cambios del mercado,
mejorar la gestion de sus nego-
cios y servicios, y aprovechar
las oportunidades que ofrece
la digitalizacion.

De modo que, la programacién
cuenta con un total de cua-
tro jornadas que tendran lu-
gar entre los meses de noviem-
bre y enero en el edificio Natiu
a partir de las 15:30 horas. En
concreto, el proximo 23 de no-
viembre tendra lugar la jorna-
da “Certificado digital y gestio-
nes online para auténomos”; el
3 de diciembre “Aprende a uti-
lizar WhatsApp Business”; el 16
de diciembre “Cémo utilizar la
1A para pequeiios negocios”; y
el 15 de enero “Redes sociales
para pequefios negocios”. Al
respecto cabe destacar que el
aforo de estos cursos es limita-
do y que hay que realizar la ins-
cripcion previa a través del QR
que hay en la carteleria que se

x W

Pimawai

Acelle__-r;’ :

Acelera la

publicara en las redes sociales
del ayuntamiento, y en la web
www.natiu.es.

MENTORIZACION

Desde la Oficina Acelera Py-
me Castellén de FEMEVAL se
ha resaltado también que una

vez finalizadas estas jornadas
se ofrecera a las personas par-
ticipantes una mentorizacion
de su negocio “para conocer el
nivel de digitalizacion del mis-
mo y detectar las herramientas
digitales que necesite”, ha ma-
tizado Maria Bellmunt.

TRANSFORMACION DIGITAL
Presentacion del progra-
ma. / EPDA

Asi, con esta propuesta for-
mativa, el consistorio quiere
poner al alcance de este sec-
tor econémico de la localidad
recursos y conocimientos que
contribuyan a mejorar la com-
petitividad, ampliar posibi-
lidades de negocio y ofrecer

La programacion
cuenta con un total
de cuatro jornadas
que tendran lugar

entre los meses de
noviembre y enero;
mas adelante,

se ofreceraa

las personas
participantes una
mentorizacion de
Su negocio

un mejor servicio a la cliente-
la, ademas de ayudar también
a reducir la brecha digital y a
impulsar un tejido comercial y
empresarial mas preparado an-
te los nuevos desafios.

El Ayuntamiento anima a
los comerciantes, empresa-
rios, autonomos y profesiona-
les de Nules a participar en es-
tas jornadas, “que representan
una oportunidad para formar-
se, actualizar conocimientos e
incorporar nuevas herramien-
tas en su dia a dia profesional”,
ha comentado el concejal, Cé-
sar Estafiol.

En el cor de la nostra comunitat, el
comercg local batega fort, teixint
histories, complint somnis.
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Vila-real traza un plan para recuperar
atractivo comercial y retener las compras

El documento director de comercio y servicios propone 113 actuaciones hasta 2030 y un observatorio para impulsar medidas y evaluar su aplicacion
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Vila-real ha presentado las con-
clusiones de su nuevo Plan di-
rector de comercio y servicios,
elaborado tras un afio de traba-
jo con la participacion de mas de
500 personas mediante encues-
tas, entrevistas y talleres. El do-
cumento, previsto para el periodo
2027-2030, analiza la situacién
del sector y plantea medidas pa-
ra adaptarlo a los nuevos habitos
de consumo.

El estudio identifica un pro-
blema central: aunque existe ca-
pacidad de compra en la ciudad,
una parte de la demanda se des-
plaza fuera de Vila-real. A ello se
suman las expectativas de unos
consumidores que buscan una
oferta mas digital, visible y vincu-
lada a la experiencia de compra.

Para responder a estos cam-
bios, el plan fija tres retos: refor-
zar la centralidad comercial de
Vila-real, conectar con el consu-
midor actual y mejorar el entorno
urbano. Los objetivos se concre-
tan en seis ejes y 113 actuacio-

nes, de las que 53 se consideran
prioritarias parareactivar el cen-
tro comercial de la ciudad. Las
propuestas orientaran las me-
didas municipales de los proxi-
mos afios.

SEGUIMIENTO DE LAS MEDIDAS

Durante la presentacion, el al-
calde, José Benlloch, anuncio la
creacion del Observatorio de Im-
pulso al Comercio y Servicios
Locales, encargado de realizar
el seguimiento de las propuestas
y favorecer su aplicacion. El pri-
mer edil destaco lanecesidad de
disponer de un diagnéstico ac-
tualizado, casi 25 afios después
del primer plan de estas carac-
teristicas.

Benlloch recorddé que el
Ayuntamiento destina mas de
800.000 euros anuales al apo-
yo del comercio mediante bo-
nificaciones fiscales, convenios
con UCOVI y Ashiovi, cesiéon de
espacios, campanas de dinami-
zacion e iniciativas como los Vi-
labons.

Por su parte, la presidenta de
la Camara de Comercio de Cas-

i e =

PLAN DIRECTOR
Presentacion del nuevo Plan
director de comercio y servi-
cios de Vila-real. / epDA

tellén, Maria Dolores Guillamon,
defendiola adaptacién delos es-
tablecimientos alas transforma-
ciones del mercado. “Comprar
debe ser una experiencia’, se-
fialo, y subrayo la importancia
de la colaboracion entre las ad-
ministraciones publicas y el sec-
tor privado.

DIFERENCIAS CENTRO-BARRIOS

El diagnéstico contabiliza 3.671
locales de actividad, de los que
457 corresponden al comercio
minorista. El sector servicios
concentra el 81% de las activi-
dades, mientras que el centro
reune el 40,3% de la actividad
economica. El documento iden-

tifica diferencias entre esta zona
y los barrios y analiza qué valo-
ran los consumidores al comprar
y qué oferta echan en falta.

El plan ha sido elaborado por
la Oficina de Comercio y Terri-
torio PATECO, del Consejo de
Camaras de Comercio de la Co-
munitat Valenciana, dentro del

El estudio
identificaun
problema central:
aunque existe
capacidad de

compraen la
ciudad, una parte
delademandase
desplaza fuerade
Vila-real

convenio entre el Ayuntamien-
to y la Camara de Comercio de
Castellon.

La presentacion incluyé una
ponencia de Celestino Martinez,
director de Actualitza Retail, so-
bre las oportunidades del sector
y su adaptacion alas nuevas de-
mandas.

¥ Ajuntament
.. Vila-real
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hasta el 30 de noviembre
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