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ENTREVISTA El presidente de los comerciantes de Castilla y Ledn, reelegido el pasado mes de diciembre, aboga por seguir
apostando por mejorar la competitividad del sector combinando el trato personalizado (su principal baza) con la digitalizacién
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I soriano Adolfo Sainz afronta

su segundo mandato al frente

de la Confederacion de Co-

1ercio de Castillay Leén con

el objetivo de avanzar en sus objeti-
vos de reivindicar la importancia eco-
némica de un sector que en la region
supone el 5% del PIB regional y mar-
car nuevas estrategias que permitan
fortalecer el tejido comercial y frenar
la fuerte crisis que lo aqueja (en la ul-
tima década ha cerrado una de cada
cuatro tiendas en la region). La princi-
pal arma, insiste, es «ser cada vez me-
jores» y ofrecer un servicio mas opti-
mo y cercano al consumidor. Y aun-
que el envejecimiento y la falta de
poblacion siguen siendo el principal
problema, Conferco confia en que la
futura oficina técnica de comercio
que iniciard su andadura este mes de
enero de forma piloto en Soriay Za-

«El pequefio comercio tiene que hacer
autocritica. El mundo ha cambiadoy

tenemos que adaptarnos, ser mejores»

mora (el objetivo es que el afio proxi-
mo pueda implantarse en el resto de
la Comunidad Auténoma) ayude a
mejorar la competitividad del comer-
cio gracias, en este caso, al apoyo del
Gobierno regional.

Acaba de ser reelegido como presi-
dente de la Confederacién de Comer-
cio de Castilla y Le6n (Conferco).
3Qué balance hace de su primer
mandato?

Estoy muy agradecido a todos los
compaifieros de Castillay Le6n ydela
Junta Directiva de Conferco. En este
nuevo mandato el objetivo es seguir
la linea que hemos marcado en el pri-
mer centrada en tres pilares. Primero
reivindicar la importancia que tiene
el pequeno en Castilla y Leon y que,
sin embargo, no nos reconocen. Los
politicos, sobre todo. Con respecto a
los medios de comunicacién lo he-
mos conseguido. Realmente es muy

importante estar en los medios, serla
voz del pequeiio comercio, un sector
destacado a nivel de puestos de tra-
bajo. Somos 80.000 personas las que
trabajamos en el pequeiio comercio
en Castilla y Ledn. Somos 20.500 em-
presas en la region. Somos el 5% del
Producto Interior Bruto (PIB) autond-
mico Somos cifras importantes, por
encima incluso, fijate, del sector
agroalimentario en Castilla y Leon.
Otro de los objetivos es analizar
los problemas que tiene el pequefio
comercio. Cuando yo hablaba de la
crisis que atravesaba me tachaban
de serun pesimista, poco menos que
un catastrofista. Hace tres afios, el
Consejo Econémico y Social, a peti-
cién nuestra, elaboré un informe en
el que se exponia que en los tltimos
10 afios habia cerrado una de cada
cuatro tiendas habia cerrado en Cas-
tilla y Le6n, corroborando lo que no-
sotros percibiamos: que el pequefio

comercio lo estaba pasando mal.
Fuimos quizd los primeros en Espa-
fia que hablamos de la crisis del pe-
queiio comercio. A nivel nacional, la
Confederaciéon me miraba como a
un bicho raro. Por desgracia, luego
se ha visto que el problema no sélo
lo tenfamos en Castilla y Leén, sino
en todo el pais. En Espaiia cada dia
cierran 38 establecimientos. La cri-
sis estd ahi. Es existencial y durisi-
ma, de reconversion absoluta del pe-
quefio comercio. Nuestra tercera pa-
ta es, precisamente: ;(Qué podemos
hacer para que intentar que el co-
mercio no cierre? Evidentemente es
una utopfa, pero si voy a pelear en la
medida de mis posibilidades para
que evitarlo.

;Y qué se puede hacer?

Lo primero, autocritica. El mundo ha
cambiado y tenemos que adaptar-
nos. Las cosas no son como hace

unos afos. Tenemos que ser mejores
con nuestros clientes, mejores con
nuestros productos, tenemos que es-
tar en el mundo digital. Pero para ser
mejores necesitamos la ayuda de las
administraciones. Necesitamos tam-
bién que los sorianos y los castella-
nos yleoneses se den cuenta de la im-
portancia que tenemos y de lo que
significa el pequefio comercio.

Es dificil ser presidente de Conferco
desde una provincia tan periférica
como Soria?

No, lo tinico que es un penazo viajar
por unas carreteras que para qué te
voy a contar. Se notan los tramos de
autovia que han avanzado. Yo, ade-
mas, intento no conducir, voy en au-
tobtis, aunque es una vergiienza que
el primer autobuis de Valladolid hacia
Soria salga a las 10.00 horas y llegas a
13.00 0 13.15 horas tarde a todos los
sitios. Se lo he dicho por activa y por
pasiva a los diferentes consejeros con
los que he coincidido. Por lo demas,
nos juntamos cada tres meses en una
provincia distinta para conocer de pri-
mera mano como estd el sector en ca-
da una de ellas y también para reu-
nimos con los politicos locales.

;Lasituacion comercial de Soria con
respecto al resto de la region es dife-
rente o mas complicada?

Aparte de todos los problemas que
tiene el pequeio comercio, aqui hay
dos factores que inciden muchisimo:
el envejecimiento y la despoblacién,
asi como la dispersion poblacional
con pueblecitos muy pequerios. Si no
hay habitantes es muy dificil vender.
;Cudndo se vende en Soria? Cuando
hay gente: en verano. Julio y agosto
son los mejores meses en ventas en
Soria, al igual que Navidad.

Vuestra tercera pata de actuaciones
es qué hacer. ;Cudles son las accio-
nes que planean para revitalizar el
sector?

Estamos consiguiendo que se nos es-
cuche. Tenemos reuniones periodi-
cas con las Consejeria de Comercio y
su consejera. Hemos conseguido, y
estamos muy contentos, que la Junta
de Castilla y Le6n apueste por unas
oficinas técnicas de apoyo al peque-
no comercio. Queriamos que se im-
plantaran en todas las provincias de
la Comunidad Auténoma, pero de
momento hemos logrado que se pon-
gan en marcha, ylo hardn a partir de
este mes de enero, dos pilotos en So-
ria y Zamora. Serdn oficinas de aseso-
ramiento y acompaiiamiento, de ayu-
day atencién personalizada asocia-
do o no ala federacién de comercio.
El comerciante necesita una red de

apoyo.



Fin de semanal0y 11 de enero de 2026 | El Dia de Soria

SORIA |13

ENTREVISTA Sainz insiste en la importancia del asociacionismo y anuncia la creacién de una oficina técnica de asesoramiento a las
tiendas que se pondrd en marcha a partir del mes de enero de forma piloto en Soria y en Zamora financiada por el Gobierno regional

Incide mucho la
despoblacion.
;Cuando se vende
mas en Soria? En
verano

;Donde estard la sede dela oficina de
asesoramiento en Soria?

La Junta nos ha dado 127.000 euros a
repartir para las oficinas piloto de So-
riay Zamora, para contratar una per-
sona que se encargard de ofrecer in-
formacién y asesoramiento a los co-
merciantes. En Soria, en la Federacion
de Empresarios de Comercios de So-
ria (FecSoria) y en Zamora en la Aso-
ciacién de Empresarios de Comercio.
La idea es a final de este afio, cuando
va haya presupuestos regionales, se
pueda ampliar a las otras siete pro-
vincias, que ha sido el compromiso
de la consejera de Comercio. Serd un
lugar donde se informard sobre sub-
venciones y se ayudard a solicitarlas.

;Creen que el Plan Estratégico de Co-
mercio que ha elaborado la Junta de
ayudard a revitalizar el sector?

Nadie tiene la varita mdgica. La situa-
cioén es muy dificil. Por enumerar asi
por encima los factores que estdn ha-
ciendo que el pequeiio comercio lo
esté pasando mal, en primer lugar, los
cambios de hébito. La sociedad tiene
ahora otras metas. Ahora gusta més el
ocio, el salir, viajar.

El tema de la digitalizacion. Vivi-
mos en una sociedad global digital y
hay una competencia barbara. Yo
siempre digo que antes tti compe-
tias con la tienda de al lado, luego
con los bazares chinos, luego con las
grandes superficies. Con ellos po-
diamos competir. Pero ha venido la
tienda ‘on-line’. No puedes ponerle
rostro a Amazon, a Temu a Shein...
Tienen una ingente cantidad de di-
nero, de publicidad. Es muy dificil

Falta de relevo
generacional.
Nadie quiere
trabajar ya en
una tienda

Los Soriabonos
funcionan muy
bien. La Junta
quiere hacer algo
similar en la region

medirte con monstruos asi. Es, ade-
mads, una competencia desleal por-
que tienen una politica fraudulenta
de precios. No los controla nadie. No
pagan impuestos aqui. Hace poco
sali6 un informe del Ministerio de la
Competencia diciendo que en el
Black Friday del afio pasado el 70% de
las ofertas fueron fraudulentas. Se su-
bian los precios en octubre yluego los
bajaban en noviembre. Eso es una fal-
ta de respeto y un cachondeo ante los
consumidores y es gravisimo. Noso-
tros no hacemos eso.

Otro factor que nos ha afectado
mucho es la subida de los precios de
los alquileres de locales comerciales.
Se liberalizaron y ahora se paga un
paston y no da para tanto la activi-
dad. Se ha elevado muchisimo el te-
ma del personal, también el precio
de los productos. La alimentacion
ha subido en los iltimos afios un
37%. La gente si gasta en comida no
compra camisas, por ejemplo. Es
verdad que las cifras macroeconé-
micas van bien, pero la microecono-
mia no tanto. A la gente le cuesta lle-
gar a fin de mes. Esa es la realidad.

Y la falta de relevo generacional...
La gente ya no quiere trabajar en las
tiendas. Ahora no se ve futuro. Antes
los comerciantes, como digo yo, mo-
rian con las botas puestas. Ahora to-
dos estamos deseando cumplir los
65 o los 67 anos para poder jubilarte.
Somos ahora un montén de comer-
ciantes que estamos por encima de
los 55 afios, de aqui a 10 afios imagi-
nate la cantidad de gente que nos va-
mos a jubilar y se van a cerrar muchi-
simas tiendas.

Hablaba de digitalizacién en el pe-
queiio comercio como una estrate-
gia para adaptarse a los nuevos tiem-
pos, pero hace poco cerrd6 la platafor-
ma de compra on line de comercios
sorianos echd el cierre...

Nosotros creamos el ‘marketplace’
CompraenSoria.com.Veniamos tra-
bajando con €l antes de la pandemia
porque habia que estar en el mundo
digital. Con el covid dimos un empu-
jonylaverdad es que nos vino muy
bien mientras estuvimos cerrados. Se
trabajé muy bien. Nos llamaban el
Amazon soriano o el del torrezno.
Luego nos dimos cuenta de que la
gente s6lo compra las cosas que no
puede encontrar en su ciudad. Se ven-
de el torrezno de Soria, el cardo, las
setas... Lo hemos tenido que cerrar
porque vimos que habia siete u ocho
tiendas que trabajaban, pero el resto,
cientoy pico, no. La web tenia una se-
rie de gastos que para nosotros era
muy dificil de sostener. Es muy com-
plicado competir con las grandes pla-
taformas. Lo intentamos sostener. In-
tentamos que se la quedarala Dipu-
tacion Provincial porque creemos que
eraunabuena formade vender el pro-
ducto local, lo pensaron y dijeron que
no. Pues oye, al final hemos tenido
que cerrar.

Por lo que habla, no sé si una posible
linea de futuro es la superespeciali-
zacion del comercio tradicional...

Mas especializado que una sombre-
rerfa no puede haber, sin embargo es-
pecializarte en Soria es muy dificil.
Somos muy poca gente. El que vende
sombreros tienen al final que vender

El pequeno
comercio va a
existir siempre.
;Hay algo mas
sostenible?

Es muy dificil
competir contra
monstruos
como Amazon,
Shein o Temu

también otras cosas que es lo que pa-
sa en la tinica sombrereria que hay en
Soria. Es muy dificil especializarte
cuando no hay poblacién. Yo creo que
el futuro del comercio pasa por una
atencion cada vez mejor a nuestros
clientes. Tener el producto mejor, te-
ner tu pagina web, tu canal de venta
en internet o instagram, traer el me-
jor articulo. Nos quedan las campa-
fnas de sensibilizacién. Aqui en Soria
funcionan muy bien los Soriabonos,
que han sido un éxito. Aunque, fijate,
este afo estamos adia 5 [dia en el que
se realizo la entrevista] y todavia no
se han acabado. El aiio pasado se aca-
baron el dia 3 y el de los no empadro-
nados, se ha terminado mas tarde...
Pero estamos encantados con esta
campaia al igual que con el tema de
iluminar las calles en Navidad.

;Los Soriabonos serian extrapola-
bles al resto de la Comunidad Auté-
noma?

Si, si. Los Soriabonos empezaron en
el Pais Vasco y nosotros lo copiamos
y se lo propusimos al Ayuntamiento
de Soria y le gusté la idea. Lo hacen
ya en casi todas las capitales de pro-
vincia. Sabemos que la Junta de Cas-
tilla y Le6n quiere hacer algo similar
a los Soriabonos a nivel regional. El
objetivo es que la gente compre en el
comercio local, que en lugar de com-
prar por internet, la gente vaya alas
tiendas. Las campafias de sensibili-
zacion estdn muy bien, aunque la
que mejor funciona son los soriabo-
nos.

Ha hablado mucho de comercio lo-

cal, pero ;cusl es el futuro del comer-
cio rural en la provincia soriana?

El problema es que los propios veci-
nos tienen que confiar en su comer-
cio. Es muy dificil mantener una tien-
da en un pueblo de 100 habitantes,
complicadisimo. En Soria y en Casti-
llay Leén hay mucha dispersion, mu-
cho pueblecito pequetio con poca
poblacién y de gente muy mayor.

;Hacia dénde camina el comercio?
;Tiene futuro tal como lo conoce-
mos?

Camina hacia ser mejores en aten-
cion, digitalizacion, servicio, calidad,
cercania. Y creo que el pequefio co-
mercio tiene muchisimo futuro. Nos
adaptaremos como podamos. Estar
unidos es importantisimo para que
se nos vea. Ese es el camino, porque
el pequeiio comercio, de una formau
otra, va a existir siempre. ;Hay algo
mas sostenible que el pequeio co-
mercio que vende productos de la zo-
nay producto local? Te llevas tu talla y
no tienes que devolverlo evitando esa
logistica inversa que tanto gasto aca-
mea.

Comienza la temporada tradicional
de rebajas. ;C6mo se presentan este

Pues bien, dentro de las condiciones
economicas de que a la gente la cues-
ta llegar a fin de mes. Pero en las tien-
das va a haber ofertas atractivas, ver-
daderas rebajas en la que los comer-
ciantes hacemos un esfuerzo para dar
salida a lo que no hemos vendido en
temporada. No como esas rebajas
permanentes y cachondas.
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