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% Un local comercial vacio
en una de las calles de
:é Tarragona. FOTO: MARC BOSCH

Lademarcacionde Tarragona
haperdidomasdel.671
COIMercios en cinco anos

La dinamica es global y los motivos son varios: incertidumbre econémica, poco relevo
generacional... Los ayuntamientos intentan tejer estrategias para recuperar potencial
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El sector comercial en la demar-
cacion estd viviendo un cambio
durante los ultimos afios, que res-
ponde a motivos multifactoriales
y que ha provocado que, desde
2017, Tarragona haya perdido
1.671 establecimientos comercia-
les, segtin la radiografia que pu-
blica la Generalitat de forma bia-
nual. La incertidumbre econémi-
ca, la falta de relevo generacional,
el auge de las grandes superficies
y los cambios en los modos de
compra son algunos de los moti-
VOs que propician este paisaje.
También se ha vivido un retro-
ceso en los pueblos pequefios: en
2017, habia 21 municipios sin nin-
gun comercio y 60 con menos de
cinco. En 2021, eran tres sin nin-
guna tienda y 38 con menos de
cinco. La dindmica, no obstante,
ha vivido un giro en los tltimos re-
gistros, que datan de 2023: son
una veintena de localidades sin co-
mercios y 69 con cinco o menos.
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Es una tendencia que los acto-
res comerciales de la provincia
también identifican. El presiden-
te de PIMEComerc¢ Tarragona, Flo-
renci Nieto, sefiala que «cada afio
estd bajando el niimero de comer-
cios de todas las grandes capitales
y ciudades». Pone sobre la mesa el
relevo generacional: «Las familias
han visto trabajar a sus padres, los
padres han visto trabajar a los
abuelos, y asi sucesivamente. Pe-
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ro este modelo se estd perdiendo.
¢Por qué? Porque las nuevas ge-
neraciones tienen un futuro mas
definido y no quieren vivir escla-
vizadas como sus padres».

«Antes, un comerciante no solo te-
nia clientes, sino también amigos.
Las relaciones se transmitian de
generacion en generacioén. Cada
vez es mds dificil. Hay menos co-
mercios centenarios y, los de hoy
son mds efimeros: cierran, vuel-

ven a abrir, pero ya no son los mis-
mos. Han dejado de ser familiares
para convertirse en empresas ges-
tionadas por terceros. Es una gran
pérdida y una pena, pero es la rea-
lidad», radiografia Nieto.

Para Josep Maria Pifiol, técnico de
la Catedra Universitat i Regi6 del
Coneixement de la Universitat Ro-
vira i Virgili, el comercio de barrio
es de los que mads sufre: «<En mu-
chos casos, el centro de la ciudad
concentra la demanda y la gente
no hace vida de barrio». Sin em-
bargo, tiene esperanza: «Creo que
este sector puede canalizar poten-
cial. La Uni6n Europea lo ve como
un nicho de empleo, y puede ha-
ber una cierta emprendeduria o
inversién adaptada a oportunida-
des diversas segtin la poblacién».

«En ciertas ciudades de tamafio
medio o incluso en algunas mds
pequeiias, si puede haber una rege-
neraci6n. La propia evolucién del
sector ha llevado a un crecimien-
to de las franquicias, pero muchas
han ido cerrando tiendas fisicas y
centrdndose en la venta online. Es-



