Eltitol que heescollit esta, expressament, a
rmigcamientreladefinicid d'uncomerg acabat
d’inaugurarilavoluntat de seduir el piiblicjo-
ve quehade ser client delanostra xarxalocal;
tant de les botigues tradicionals, de llarga i
consolidada trajectoria, comde lesnoves. Per-
quevull reflexionar una mica al voltant dels
dosvessants: ladel consumidorjoveiladelco-
merciantjove.

Esobvique alsdarrers anys ha canviat en
granmaneral’oferta comercial. Lairrupciodel
comerg en linia, especialment monopolitzat
per les plataformes d’abast internacional, ha
ofertuna possibilitatd’accés als productes com
nos’haviavist mai. Efectivament, amb el de-
senvolupamentiladifusié global de les xarxes
socials, I'accés alsimmensos catalegs de pro-
ductes es pot fer a partir de qualsevol aplicatiu
informatic d'ts personal. No cal entrar ara de
nouenel debatdesiaquest fet ésmésomenys
positiu o negatiu. Hiha llumsiombres, natu-
ralment. En qualsevol cas, jahiésinodesapa-
reixera pas.Comamolt, hemdelluitarperevi-
tarels monopolis, que I'oferta del comerg de
proximitat també hi sigui present a través de
Despecialitzaciiel tracte personal, comn tam-
bé queel transport de les mercaderies siguiel
més sostenible possible.

Els consumidors més joves, que ara en
diuen «generaci6 Z», sn nadius digitals hi-
perconnectatsalesxarxes iamb unesnecessi-
tatsivalors diferentsde les generacions ante-
riors: la«dels milenials (Y)», la«X»iels «boo-
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mers», també usuarisd’una base tecnologica,
en diferents graus i circumstancies, perd
menys lligatsa ella. Ijano diguem res del grup
infantil i dels adolescents o «generacid alfa»,
queencarano podem considerar-loscompra-
dorsautonoms, pero que aviat ho seran. En
aquestcas, la primera prioritat, davant d'una
necessitat de compra, sera inicialment cercar-
laper Intermet.

També cal tenir clar que aquestadependén-
ciatecnologica, natural per aells, faque siguin
receptors prioritarisdelainformacio i les pro-
mocions que arriben a través de les xarxes
(Instagram, TikTox, X...). Davant d’aquest es-
cenari, el comerglocal, queé ha de fer? Enprin-
cipi adaptar-se, com sempre ha succeit, perd
aquestavegada amb major celeritat, perqué el
ritmedel monavui és frenéticicosta trobarun
puntde pausaper planificarbé. I aquihem de

dir queconvé quehi hagj continuitat en el nos-
tre model decomerg urbaique el relleuenla
direcci6 d’aquestes empreses |'ha de conduir
lajoventut. Hem d’aconseguir donar conti-
nuitat a les botigues «de tota la vida»,
mitjancant férmules per esperonar els nous
emprenedors, traient-nos ’estigma que és
unafeinamolt sacrificada. Realment, n’hiha
cap quesigui facil? Que no ho sén, pocomolt,
totessihomactuaresponsablement? Si ensre-
ferim als horaris, noels podem canviar?

Cal, doncs, prestigiar1’empresari del sector
comercial, aixicorn els seus treballadors. Con-
vé que les noves generacions ho contemplin
comunasortida; professmnal atractiva. Perque
siguiaixi, ésnecessari fer unaanalisi préviaiun
cens de les botigues consolidades i amb pers-
pectives de futur, peroenrisc de tancament, ja
queavuis’hatrencat forgael model classic de

les nissagues familiars. Tot seguit cal planificar
béiésindispensable que 'administracié faci-
liti les coses, eliminant laburocracia, posant les
eines que convinguin (acompanyament, fi-
nangament especial, formacio...) al costat de
les associacions decomerciants. I buscar tam-
bé lamanera de recuperar locals amb les per-
sianes baixades a través d’incentius fiscals per
poder-losobrir denou, creant entorms tipus
«hubs» o «clusters» de proximitat. Perohade
ser la societat civil, lainiciativa privada, la que
ha deliderariassumiraquest procés.

Sabem quela generacid Z té alguns valors
transversals com la preocupacié pel canvi
climatic, lesdesigualtats, els drets humansola
diversitat.Tentre les seves prioritats vitalshiha
1’oci. Per aix0, busquen la flexibilitat laboral ila
motivacid, cercant I'equilibri entre activitat
personalila professional. Doncs, siés aixi, tot
aix0 s’ha de poder traslladar al mén del co-
merg, sigui l'existent o el quees pugui crear de
bellnou.

Socdel parer que el comer¢ al detall, inde-
pendent,ambarrelament i compromislocal, té
futur. Els joves poden aportar nova energia,
idees, models innovadors, digitalitzaci6, co-
munitat (negocis que poden ser punts de tro-
bada) iespecialitzaci6. Tot adaptat, obviament,
alsnous temps, mantenint aixi el paisatge ur-
bacom aelementsocialitzador, quedonaper-
sonalitat diferenciada a cada poble i ciutat.
Perono podem perdre temps. Se'ns gira feina.
Enshiposem?
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