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A. Planteamiento metodoldgico




A.1. Objetivos de la investigacion lKERFEL

OBJETIVO PRINCIPAL

Realizar un diagndstico de la situacién de los comercios de Vitoria cuya propiedad sea
mayor de 55 afios y avanzar un plan de accién con posibles medidas a tomar de cara al
relevo generacional en tales comercios.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Identificar las principales caracteristicas de la actividad de los comercios con

duefios/as mayores de 55 afios de Vitoria.

- Conocer las recientes inversiones y renovaciones tecnoldgicas llevadas a cabo por
estos comercios.

- Analizar la percepcion de la situacién individual de los comercios y en general del
sector de los comercios en Vitoria.

- Conocer cudles son las medidas que se podrian tomar de cara a favorecer el relevo

generacional de los comercios de Vitoria.




A.2. Ficha técnica
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Tipo de estudio

Cuantitativo

Universo de analisis

Propiedad de comercios de
Vitoria con mas de 55 afios de
edad

Técnica empleada

Entrevista Presenciales con modelo
de cuestionario estructurado, con
posterior refuerzo a través de
entrevistas telefonicas.

Realizacion trabajo
de campo

Durante los meses de
octubre a diciembre de
2025

Detalle del planteamiento Metodoldgico

Se han realizado 163 Entrevistas Presenciales a dueiios/as

de comercios de Vitoria con mas de 55 afios, lo que supone
un error muestral de un e=+5,71%, para un nivel de confianza
del 95,5%.

Posteriormente los resultados han sido ponderados en base
al peso de los comercios con titulares de mas de 55 afios por
cédigos postales para reflejar la realidad del universo.
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B. Resultados de la investigacion
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B.1. Caracteristicas de los comercios
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Caracterizacion de las personas entrevistadas

86%

(P2) ¢Me podria decir su edad?
Base: Total de personas entrevistadas

Mas de 64 anos

55-64 afos

Mujer
56%

(P3) Anotar género
Base: Total de personas entrevistadas

Hombre

/ 44%



B.1. Caracteristicas de los comercios ‘ lKERFEL

Propiedad del comercio y numero de personas trabajadoras

Soy la Unica persona 53%
. . trabajadora del negocio 2
Soy el tnico/a duefio/a 72%
1 02 personas 35%
Somos dos duefios/as 24%
Entre 3y 5 personas 10%
Nimero medio de

Somos tres duefios/as 4% personas trabajadoras

Entre 5y 10 personas 2% 2,0

(P5) ¢Incluyéndose a usted cuantas personas componen la propiedad del negocio? (P6) Y ademas de ti, ;cuantas personas tiene asalariadas en estos momentos?

Base: Total de personas entrevistadas Base: Total de personas entrevistadas
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Actividad y antiguedad de los comercios

Alimentacion
Moda, calzado y complementos
Hogary decoracién
Bellezay salud
Qcio, cultura, entretenimiento y deportes
Electronica e informética
Libros y papeleria
Joyeriay bisuteria
Farmaciay parafarmacia
Estanco
Ferreteria
Vehiculos
Comercio mixto
Opticas

Otro tipo

24%
23%
12%
8%
5%

4%

3%

3%

3%

3%

2%

2%

2%

1%

4%

(P7) ¢Qué tipo de producto se vende principalmente en su establecimiento?

Base: Total de personas entrevistadas

Pregunta de respuesta Unica y sugerida

Menos de 3 afios

Entre 3y 10 afos

Entre 11y 20 afios

Mas de 20 afios

5%

Antigiiedad en la
gestion (afos)

19% 247

18%

62%

(P8) ¢ Cuanto lleva con la actual gestion de este negocio?

Base: Total de personas entrevistadas

Pregunta de respuesta Unica y sugerida



B.1. Caracteristicas de los comercios IKERFEL

Negocios familiares

No
41%

Si
/ 59%

(P9) ¢ Se trata de un negocio familiar?
Base: Total de personas entrevistadas



>1 IKERFEL

B. Resultados de la investigacion

. Caracteristicas de los comercios

. Inversiones e innovacion

. Situacion de los comercios y del sector

. Elrelevo generacional de los comercios




B.2. Inversiones e innovacion ‘ IKERFEL

Comercios con canales de venta online y redes sociales

Si

/12%

No
47%

Si
— 53%

No
88%

(P11) ¢Actualmente su comercio dispone de canales online para realizar ventas? (P14) ¢Su comercio esta presente en las redes sociales?
Base: Total de personas entrevistadas Base: Total de personas entrevistadas



B.2. Inversiones e innovacion IKERFEL

Comercios que han realizado inversiones recientemente

No
56%

(P17) Durante los ultimos cinco afios, ¢han realizado inversiones importantes en su negocio?
Base: Total de personas entrevistadas
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B.3. Situacion de los comercios y del sector
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Valoracion de la situacion general de los comercios y del comercio propio

Muy buena (5)

2%
Buena (4) 2%
Regular (3) 15%
Mala (2) 24%
83%
Muy mala (1) 59%

(P19) ¢Como cree que es la SITUACION GENERAL DE LOS COMERCIOS DE VITORIA?
Base: Total de personas entrevistadas

Media
(1-5)

)

Muy buena (5) 4%

24%
Buena (4) 20%
Regular (3) 49%
Mala (2) 17%
27%
Muy mala (1) 9%

(P20) Y en concreto, ;cémo valora LA SITUACION DE SU NEGOCIO?
Base: Total de personas entrevistadas

Media
(1-5)

2,9



B.3. Situacion de los comercios y del sector
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Evolucion del negocio propio respecto al pasado y en el futuro

Ha mejorado mucho (5)

21%
Ha mejorado bastante (4) 21%
Se ha mantenido igual (3) 35%
Ha empeorado bastante (2) 33%
44%
Ha empeorado mucho (1) 10%

(P21) ¢Cual diria que ha sido LA EVOLUCION DE SU NEGOCIO EN LOS ULTIMOS ANOS?
Base: Total de personas entrevistadas

Media
(1-5)

27

Mejorara mucho (5)

13%
Mejorara bastante (4) 13%
Se ha mantendra igual (3) 48%
Empeorara bastante (2) 32%
38%
Empeorara mucho (1) 6%
Ns/nc 1%

(P23) PONIENDO LA VISTA EN EL FUTURO ;como cree que evolucionara su negocio?
Base: Total de personas entrevistadas

Media
(1-5)
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B.4. El relevo generacional de los comercios IKERFEL
La continuidad del negocio
No he pensado nada al
respecto o todavia no esta 39% Sin

resuelto Ci / d I

actividad redaion
o)
25% 39%
Cerraré el negocio 25% o
Venderé el negocio 23%

Lo traspasaré a mis

[+
familiares 7%

Se lo traspasaré a algun

0,
socio/a o empleado/a 6%

36%

(P24) Respecto a la continuidad de su negocio ¢cual de las siguientes afirmaciones se aproxima mas a su situacion?

Base: Total de personas entrevistadas

Continuidad

36%

Pregunta de respuesta sugerida y simple
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La problematica del relevo generacional

Media
(1-5)
Mucho (5) 29%
46% 3,2
Bastante (4) 17%
Algo (3) 16%
Poco (2) 16%
o
37 /0 Mucho + Bastante (5-4)
Algo (3)
Nada (1) 22% Poco + Nada (2-1)

Media (1-5)

(P25) ¢Y en qué medida considera que el relevo generacional supone un problema para su comercio?
Base: Total de personas entrevistadas

Continuidad del negocio

No he pensado nada

Se lo traspasaré

. | Lotraspasaréa Venderé el Cerraré el . X
al respecto o todavia . L . ; aalgun socio/a o
. mis familiares negocio negocio
no estaresuelto empleado/a
38% 13% 67% 57% 19%
12% 10% 12% 21% 45%
50% 77% 21% 22% 36%
2,8 2,0 3,7 3,6 29




B.4. El relevo generacional de los comercios
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Obstaculos para asegurar el relevo generacional

% DE MENCIONES DE OBSTACULOS RELACIONADOS CON...

EL LOS LAS
SECTOR COMERCIOS PERSONAS

(P26) ¢Cuales cree que son los principales obstaculos para asegurar el relevo generacional en su comercio?

Base: Total de personas entrevistadas

. El sector no resulta atractivo
@ Falta de rentabilidad del negocio
@ (Loscostes de traspaso
. Falta de apoyo institucional
. Falta de personal cualificado para el relevo generacional
. La gente no tiene interés/ iniciativa (no quieren trabajar,...)
@ Loshorarios de trabajo
@ La gente no quiere ser auténomo / ne quiere su propio negocio
@ impuestos altos
@ Trabas burocraticas
' Las condiciones (muy sacrificado, muchas horas,...)
‘ No hay relevo generacional (no tengo hijos,...)
@ L situacion econémicaactual
. El desconocimiento/ falta de informacion
@ L falta de formacion
. La competencia (internet,...)
@ oificultades para los auténomos
. Caida del comercio local
. Cambio de hébitos de consumo/ compra
Otros
Nada/ ninguno

Ns/nc

6%
5%
4%
4%
4%

3%
3%
2%
2%
1%
1%
1%
1%
1%
3%

50%
38%
34%
29%
27%

Numero medio
de obstaculos

24

2%
6%

8%

Pregunta de mdiltiple respuesta, por lo que la suma de los resultados puede sumar mas de 100%
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Medidas para facilitar el relevo generacional

Ayudas econdmicas
Asesoramiento legal / fiscal
Fermacion en gestion empresarial para potenciar compradores
Camparias de sensibilizacién hacia posibles emprendedores
Bolsa de comercios susceptibles de necesitar relevo generacional
Bolsa de potenciales compradores/as de coemrcios para el relevo
Limitar/ reducir las grandes superficies, franquicias,...
Reduccion deimpuestos
Dar mas facilidades/ ayudar/ poner menos trabas/ impedimentos...
Promocionar/ publicitar/ incentivar el comercio
Mejorar las condiciones laborales (herarios, salarics,...)
Otras formaciones (plataformas online, confeccion, reposteria,...)
Reducir/ agilizar/ facilitar temas burocréticos
Mas campaiias bono denda
Cortar ayudas
Facilitar el acceso alazona (aparcamientos,...)
Ofrecer ayuda/ ventajas a los auténomos (incentivos, bajar cucta,..)
Apoyo institucional
Otros
Ninguna/ nada/ no hay solucion

Ns/nc

(P27) ¢Qué medidas considera que se podrian tomar para facilitar el relevo generacional de los comercios de Gasteiz?

Base: Total de personas entrevistadas

65%
42%
28%
25%
20%
18%
7%
6%
3%
3%
2% Nimero medio
2% de medidas

2%
2% 2,6
2%
1%
1%
1%
5%

2% o
%
1% 13%

Pregunta de mdiltiple respuesta, por lo que la suma de los resultados puede sumar mas de 100%
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Disposicion a realizar acciones que faciliten el relevo generacional

% Totalmente Media
+ bastante (0-10)
Ofrecer informacién detallada sobre |a situacién economica y operativa o & = 5 ®
del comercio, como las cuentas, proveedores, clientela, etc 72% 15% 6% 1% 87% 8,7

Tras el traspaso ofrecer ayuda durante los primeros meses 51% 19% 74 1% 70%

funcionamiento del comercio

Ofrecer formacion general al potencial comprador/a sobre el 48% 21% 15% 1% 69% - 7.4

Colaborar con asociaciones, instituciones o programas publicos que o o o : o, o 69
apoyen el relevo generacional 39% 24% 18% 1% 63% )
Flexibilizar los plazos de pago de la compra del negocio 18% 22% 21% } 1% 40% - 5,0
Contratar con antelacion al potencial comprador/a para que conozca el o o o o, o . 3,8
i 23% 8% | 9% : 1% 31%

Ofrecer un periodo de prueba tras el traspaso de negocio ~ 11% 14% 14% 1% 25% . 31

Totalmente (9-10) mBastante (7-8) m Algo (5-6) Poco + nada (0-4) Ns/nc

(P28) A continuacion le voy a mencionar una serie de acciones que podrian llevar a cabo los comercios de cara a favorecer el relevo generacional, ;en qué medida estaria dispuesto/a a ...?
Base: Total de personas entrevistadas
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Notoriedad e interés en las ayudas convocadas por el Ayuntamiento

Media
(1-5)
Muy interesante (5) 26%

Si
/ 31% _
Bastante interesante (4) 28%

54% 3,5

No Algo interesante (3) 29%
69%
Poco interesante (2) 8%
17%
Nada interesante (1) 9%

(P31) El Ayuntamiento de Vitoria ha aprobado una convocatoria de ayudas econémicas de
relevo generacional dirigido a apoyar a las personas que adquieran negocio de Vitoria cuyo
titular sea mayor de 60 afos de edad. ;Conocia vd. esta convocatoria?

Base: Total de personas entrevistadas

(P32) (E inicialmente, en base a lo que le he explicado, en qué medida le parece interesante esta
convocatoria de relevo generacional?
Base: Total de personas entrevistadas
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B.4. El relevo generacional de los comercios

Medidas de las instituciones que facilitarian la continuidad de los comercios

Ayudas econémicas 23%
Reduccién de impuestos 17%
Ofrecer ventajas a autonomos (incentivos, bajar cuotas ..) 6%
Dar facilidades, poner menos trabas para abrir negocios 5%
Reducir/ agilizar/ facilitar temas burocréticos 5%
Ofrecer formaciones (plataformas online, confeccion,...) 4%
Promocionar/ publicitar/ incentivar el comercio 4%
Apoyo institucional 4%
Limitar/ reducir las grandes superficies, franquicias... 3%
Ayuda con los locales (alquileres, reformas,...) 3% Ntmero medio
Ofrecer informacion (camparias, negocios entraspaso,.. 2% de medidas
Asesoramiento legal / fiscal | 2% 1,6
Bolsa de potenciales compradores para relevo delos.. 2%
Invertir/ revitalizar los bamios/ comercios 2%
Facilitar el acceso a la zona (aparcamientos,...) 1%
Mas campanias bono denda 1%
Otros 8%
Ninguna/ nada/ no hay solucién 32% 44%
Ns/nc 12%

(P33) ¢Qué medidas creen que podrian poner en marcha las instituciones para facilitar y fomentar la continuidad de los comercios rentables, antes de que las personas titulares de los comercios se jubilen?
Pregunta de mdiltiple respuesta, por lo que la suma de los resultados puede sumar mas de 100%

Base: Total de personas entrevistadas
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C. Consideraciones finales ‘ IKERFEL

Diagnéstico de los comercios de Vitoria con titulares mayores de 55

El estudio permite realizar un diagndstico sélido sobre la situacion sobre la situacién del comercio a pie de calle en Vitoria-Gasteiz cuyas personas
propietarias tienen mas de 55 afios.

Se constata un escenario complejo, marcado por factores estructurales del sector, percepciones pesimistas sobre el futuro y una limitada
planificacién del traspaso de negocios.

Nos encontramos con una estructura de...

Y ARRAIGO LOCAL

En muchos casos la gestién de los
comercios supera los 20 afios y la amplia
mayoria de la clientela proviene de las zonas
cercanas al negocio o del propio municipio.

Mas de la mitad de los comercios son de una
Unica persona trabajadora y ninguno de ellos
supera las 10 personas empleadas.

Estas caracteristicas tradicionales y locales refuerzan sus valores sociales y urbanos, pero
también condiciona su capacidad de adaptacién a los cambios del entorno.
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¢En qué medida estan familiarizados con la digitalizacion e innovacion?

La incorporacién de herramientas y conocimientos digitales es muy reducida, especialmente en lo que respecta a la venta online.

Porcentaje de comercios que disponen de...

Canales para la venta online Redes sociales

La percepcidén sobre el impacto
o que han tenido los canales de o
1 2 /0 venta online y las redes sociales 53 /0

no ha sido muy positivo

Por otro lado, las inversiones realizadas en los Ultimos afios se han centrado principalmente en aspectos “tacticos”/operativos, como en maquinaria
y reformas, mas que en procesos de transformacion comercial o digital, es decir en aspectos “estratégicos”.
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¢ Cual es la percepcion del sector del comercio en Vitoria y de los propios comercios?

Nos encontramos con una percepcién bastante negativa sobre los comercios y el sector.

Una amplia mayoria de las
personas propietarias valora el
contexto general como malo o muy

malo

Aunque la vision sobre el propio negocio

es algo menos pesimista, sigue
predominando una sensacion de
estancamiento o deterioro.

El estancamiento se percibe
especialmente en la evolucién
respecto a los ultimos anos

Los principales factores que explican el
empeoramiento se asocian
fundamentalmente a cambios en los habitos
de consumo, el auge de las plataformas
digitales y grandes superficies y el impacto
de la inflacion.

De cara al futuro, el clima es
mayoritariamente conservador o
pesimista

Un elevado porcentaje de comerciantes
cree que su negocio se mantendrd igual o
empeorara.

Este contexto influye de manera directa en la planificacion del relevo generacional, ya
que reduce los incentivos para preparar y promover la continuidad del negocio.
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El relevo generacional en los comercios de Vitoria

El relevo generacional aparece como un problema relevante para una parte significativa de los comercios, aunque no todos lo perciben con la misma
intensidad.

No lo tiene resuelto Cerrara el negocio Lo traspasara / vendera

36% 25% 36%

Destaca que una proporcion elevada de personas propietarias no ha tomado todavia una decision clara sobre el futuro de su negocio, y que uno de
cada cuatro prevé directamente el cierre del comercio una vez cese su actividad. Solo algo mas de un tercio tiene planificada la continuidad mediante
traspaso, venta o sucesion familiar.

Evidenciando asi una falta de planificacion anticipada del futuro o una falta de
oportunidades de los comercios
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Los obstaculos y las medidas que favorezcan el relevo generacional

Los principales obstaculos para asegurar el relevo generacional se sitian de forma mayoritaria en el contexto sectorial e institucional: la falta de
atractivo del comercio como proyecto, escaso apoyo institucional, elevada carga fiscal y burocratica etc. En segundo plano aparecen factores propios
del negocio, como la rentabilidad, los costes asociados al traspaso, etc. Y en Ultimo lugar se posicionan los aspectos personales (falta de personas
interesadas o cualificadas), que tienen un menor peso en el discurso. De esta manera....

Se percibe que los/as comerciantes atribuyen responsabilidades al entorno y limita la
capacidad de accién individual

En este sentido, las medidas para facilitar el relevo generacional, los/as comerciantes sefialan de forma clara:

1 Las ayudas econémicas 2 Incentivos fiscales 3 Asesoramiento legal y empresarial

Aun asi, existen diferencias entre el reconocimiento de estas medidas y la disposicién a actuar, ya que muestran una escasa disposicién a tomar
medidas personales que favorezcan el relevo, como periodos de prueba, incorporacion previa de posibles sucesores, etc.

En conclusién, el comercio con personas titulares mayores de 55 afios de Vitoria se enfrenta a un escenario de vulnerabilidad estructural, en el que el
relevo generacional no estd suficientemente planificado y se ve condicionado por factores econdémicos, sectoriales y perceptivos. En base a la opinién
de los/as comerciantes las posibles estrategias que se vayan a tomar a favor de la continuidad de los comercios deberian de combinar posibles
medidas econdmicas, simplificaciones administrativas, acompafiamiento personalizado y acciones de sensibilizacidn, tanto a los comerciantes
actuales como hacia potenciales personas emprendedoras.



