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DIARIO DE NAVARRA 

Fomentar el comercio

E 
XISTEN aspec-
tos que todos te-
nemos claros 
acerca del co-
mercio: enrique-
cen la sociedad y 

la comunidad, aunque deben so-
portar una regulación y unos im-
puestos excesivos. Gran parte 
de ellos han podido permanecer 
durante generaciones y, en estos 
momentos, incluso siendo ren-
tables, corren riesgo de cerrar 
por falta de personal motivado y 
capacitado para hacer su labor. 
A partir de aquí, se plantean las 
siguientes cuestiones: ¿se puede 
fomentar el comercio? ¿Cómo 
hacerlos más atractivos? ¿Cómo 
animarnos a participar en ellos? 
¿Existen pautas que permitan 
mejorar su función y sirvan para 
aumentar el bienestar de las em-
presas y los consumidores?  

Además de buscar la lógica 
simplificación del papeleo y al 
pago de impuestos justos y pro-
porcionales, se le piden tres me-
didas adicionales al sector públi-
co. En primer lugar, reflexionar 

bien el sistema de incentivos. Un 
ejemplo estándar lo proporcio-
na la Villa del Libro de Urueña, 
en Valladolid. La intervención 
del Ayuntamiento y la Junta per-
mite pagar un alquiler muy bajo 
de los locales, lo que aporta una 
gran flexibilidad a los negocios, 
haciéndolo más atractivos. En 
segundo lugar, proporcionar 
certidumbre y seguridad jurídi-
ca. Unas obras cercanas a un ne-
gocio son un problema grave. Se 
deben plantear salidas razona-
bles. Por ejemplo, si se impone 
una zona verde de aparcamiento 
(sólo para residentes en la zona), 
los comerciantes deberían tener 
asignados plazas para clientes 
que viven en otros lugares y sólo 
se desplazan en automóvil. En 
tercer lugar, valorar casos don-
de un negocio es estratégico pa-
ra toda la comunidad. Si desea-
mos afrontar el riesgo de despo-
blación, ayudar a quien desee 
montar un bar en un pueblo 
aportando un local para abrir el 
negocio o un piso  para instalar-
se allí. Las ganancias superan 
los costes por goleada. Lo ideal 
es que los impuestos generados 
superen las ayudas públicas. 

No vender implica cerrar. 
¿Cómo podemos animar a las 
personas a consumir un produc-
to concreto? Steve Jobs, creador 
de Apple, decía que “un cliente 
no sabe que desea nuestro pro-
ducto hasta que lo tiene”. No es 
tan fácil. A estas alturas de la pe-
lícula, nadie discute el enorme 
poder adictivo que tienen mu-

chos aparatos electrónicos, aun-
que su utilidad está fuera de toda 
duda. Se trata de buscar estrate-
gias más proactivas, así que 
plantearemos varias opciones.  

Si alguien va a un supermer-
cado teniendo clara la compra 
que va a realizar, no le importará 
mucho el entorno en el que se 
encuentra: buscará la combina-
ción calidad-precio que sea más 
consecuente con sus gustos y su 
presupuesto. Ahora bien, en 
otras ocasiones no es así: en es-
pecial en el comercio más tradi-
cional, como el formado por las 
tiendas de ropa, muebles, arte-
sanía o incluso electrodomésti-
cos básicos. La primera priori-
dad para el comerciante es que 
los clientes potenciales se en-
cuentren cómodos y disfruten 
de una experiencia positiva en 
su local. Aquí surge una duda ra-
zonable: ¿se debe asesorar a to-
das las personas que entren? Lo 
mejor es facilitar esa posibilidad 
sin atosigar ni asaltar a nadie. 

¿Cómo proporcionar la co-
mentada comodidad? El entor-
no es clave. En este caso, el olfato 
y el sonido agradable son bási-
cos. Si fallan, no hay nada que 
hacer. Los bienes y servicios de-
ben estar ordenados de la forma 
clara y lógica. En el ámbito del 
negocio, aplicar ideas que pro-
porcionen entusiasmo anticipa-
do, reduzcan el esfuerzo mental 
o despierten la curiosidad.  

El segundo aspecto es diseñar 
un estímulo ganador. Se debe di-
ferenciar del mensaje persuasi-

vo. En el primer caso, el objetivo 
es provocar un comportamien-
to. En el segundo caso, el propó-
sito es cambiar una actitud: lo 
que pensamos sobre algo. Para 
ello, se necesitan mensajes con 
pocas palabras, las cuales deben 
ser simples y sencillas. El desti-
no del estímulo es alejar a al-
guien de lo que está haciendo 
mediante la curiosidad, una pre-

Primer año de la Plataforma del TAV

E N  marzo de 2025 se cons-
tituyó la PLATAFORMA 
PRO-TAV en Navarra, li-
derada por la CEN y con 
más de 40 entidades pro-
motoras. Al día de hoy ya 

son bastantes más. Con motivo de este 
primer aniversario, el pasado 24 de mar-
zo se celebró el plenario de la PLATAV 
donde, entre otros actores relevantes, in-
tervino el Comisionado para el Corredor 
Atlántico, Sr. Sebastián. Este cargo es im-
portante, pues tiene como misión alinear 
a todas las administraciones, sobre todo 
las del Estado (Ministerio y ADIF) para 
alcanzar lo previsto en la Red Transeuro-
pea de Transportes. 

La PLATAV, recordémoslo, se creó pa-
ra aunar voces de la sociedad civil en de-
fensa de la llegada del Tren de Alta Velo-
cidad a Navarra y la completa construc-
ción del Corredor Navarra de Alta 
Velocidad entre Zaragoza, Pamplona y la 
Y Vasca. Esta iniciativa no es casual, pues 
buena parte de la sociedad de Navarra 
contempla perpleja como ya ha llegado la 
Alta Velocidad a gran parte de España 
(más de 4.000 kilómetros de red y más 
del 80% de la población atendida). Nava-
rra, por el contrario, está todavía a bas-
tante más de una década de alcanzarlo. 
Las razones de este sinsentido, de esta 
injusticia, son variadas pero son una tris-
te realidad. Ser nuevamente ciudadanos 

poder continuar con las obras una vez se 
terminen los 60 kilómetros que están en 
ejecución entre Castejón y Campanas. 

Navarra tiene un inmenso problema 
por falta de infraestructuras de comuni-
caciones con el resto de España. El TAV 
es la más grave. Es cierto que durante los 
últimos doce meses se ha invertido más 
dinero que nunca en el Corredor Navarro 
de Alta Velocidad, pero es la mitad de lo 
que será necesario en los próximos años. 
También se han dado pasos importantes 
hacia adelante, como licitar el proyecto 
de vías entre Campanas y la Nueva Esta-
ción de Pamplona, 12 kilómetros, y poner 
en marcha, de nuevo, el estudio informa-
tivo desde Zuasti hasta Alsasua. 

Pero también se han dado pasos para 
atrás, como es el nuevo estudio informati-
vo complementario, en la Ribera de Nava-
rra, para consolidar la actual estación co-
marcal de Tudela. Esta nueva tramitación 
del MITMA, inesperada, improvisada y so-
brevenida después de tres años de iniciado 
este expediente, hace que todo el tramo de 
100 kilómetros entre Zaragoza y Castejón 
se vuelva a retrasar entre tres y cuatro 
años. Éste es el tramo más importante del 
Corredor, pues es el que nos conecta con la 
red nacional. Este retraso no es admisible.  

Y se ha anunciado un nuevo retraso de 
otro año más para saber por dónde nos 
conectaremos con la Y Vasca, si por Vito-
ria o por Ezkio. Cuando se sabe que el 

de segunda en materia de comunicacio-
nes estratégicas es un episodio muy re-
petido para la Comunidad foral, para sus 
ciudadanos y para sus empresas. Y, sin 
duda, lo estamos pagando. 

El plenario de la PLATAV y las inter-
venciones de los responsables de este 
proyecto clave para Navarra dio para vis-
lumbrar zonas de luz y para ver zonas de 
sombra. Empecemos diciendo que ya es 
una manía reiterada el que los responsa-

bles políticos vengan a 
contar lo que ya han he-
cho y nunca nos digan lo 
que van a hacer. Para es-
te viaje a lo mejor no se 
necesitan estas alforjas. 
Si quien tiene la respon-
sabilidad de dirigir e im-
pulsar un proyecto, en 
este caso el Corredor 
Navarro de Alta Veloci-
dad, no nos dice qué va a 
hacer para cumplir los 
plazos poco nos puede 

aportar y no crea más que desasosiego.  
Dicho lo anterior, en esta obra de más 

de 250 kilómetros y más de 3.500 millo-
nes de euros y donde en 14 años solo se 
han invertido 500 millones, lo que el Co-
misionado, el MITMA y ADIF tienen que 
hacer es poner proyectos de construc-
ción encima de la mesa. A día de hoy, no 
hay ni un solo proyecto aprobado para 

gunta adecuada, un beneficio ex-
cepcional o una necesidad dor-
mida. Ejemplos que fomentan 
emociones positivas son “el pro-
ducto te hará sentir…”. Para el ca-
so de las emociones negativas es 
más fácil. Basta apelar al miedo, 
siendo el caso más claro el de la 
lotería de Navidad: “¿y si cae 
aquí?”. Sí, es el mejor estímulo: 
¿quién se va a arriesgar a ser el 
único al que no le cae un premio?  

Llega el momento de la com-
pra: tan importante como la faci-
lidad de pago es dejar clarísimas 
las condiciones post-venta, en 
especial en términos de devolu-
ciones. ¿Son en dinero? ¿Se pue-
den cambiar por otro producto 
de la tienda? Más aún: ¿cómo es 
la garantía? ¿Qué ocurre en caso 
de avería? 

¿Y lo que no se ve? Son las ba-
rreras (el paquete llega con re-
traso o lo dejan en casa del veci-
no, nos agobian en la tienda), los 
impulsores (dar confianza y sa-
ber al menos tanto como el clien-
te son argumentos que hacen 
más fácil la venta) o necesidades 
de información (¿cuánto cuesta 
el envío? ¿existe algún gasto adi-
cional más?). 

  En resumidas cuentas, la 
economía de la conducta propo-
ne el modelo EAST. Easy: fácil. 
Attractive, atractivo y agrada-
ble. Social, respaldado por las 
normas sociales. Timely, mo-
mento adecuado. 

 
Javier Otazu Ojer. Economía de la 
Conducta. UNED de Tudela. 

MITMA tiene clara la solución desde ha-
ce años. Esto tampoco es admisible. 

Sin duda la creación de la PLATAV ha 
sido un gran paso, y abrir una vía de co-
municación directa entre los principales 
representantes de la sociedad civil de Na-
varra con el Gobierno foral y con el Esta-
do también. Las actitudes de ambas par-
tes en este primer Plenario han quedado 
claras: respeto, reconocimiento de todo 
lo mucho que hay que hacer y voluntad de 
colaboración. Pero el movimiento se de-
muestra andando y los próximos doce 
meses serán claves. En este próximo año 
tendremos que ver que se contratan nue-
vos proyectos para seguir con el Corre-
dor Navarro de Alta Velocidad, entre Za-
ragoza y Castejón y desde la nueva Esta-
ción de Pamplona hacia Zuasti. O 
comprobar si nuevas trabas, o nuevas di-
laciones, nos complican nuevamente el 
escenario, todavía paupérrimo. 

Por cierto, esta obra ya tiene su coordina-
dora. El mismo personaje que cortó los ca-
bles del Embalse de Itoiz en 1996, hiriendo a 
un vigilante, causándonos daños milmillo-
narios que pagamos todos los contribuyen-
tes y paralizando la obra años, el día del ani-
versario de la PLATAV se encaramó en la fa-
chada de la CEN. Posiblemente cuando se 
duche lo haga con agua de Itoiz. 

 
Álvaro Miranda Simavilla. Ingeniero de Caminos y 
miembro del Think Tank Institución Futuro
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