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A. Planteamiento metodológico
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A.1. Objetivos de la investigación

OBJETIVO PRINCIPAL 

OBJETIVOS ESPECÍFICOS

- Identificar las principales características de la actividad de los comercios con 

dueños/as mayores de 55 años de Vitoria.

- Conocer las recientes inversiones y renovaciones tecnológicas llevadas a cabo por 

estos comercios.

- Analizar la percepción de la situación individual de los comercios y en general del 

sector de los comercios en Vitoria. 

- Conocer cuáles son las medidas que se podrían tomar de cara a favorecer el relevo 

generacional de los comercios de Vitoria. 

Realizar un diagnóstico de la situación de los comercios de Vitoria cuya propiedad sea 

mayor de 55 años y avanzar un plan de acción con posibles medidas a tomar de cara al 

relevo generacional en tales comercios.
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A.2. Ficha técnica

Detalle del planteamiento Metodológico

Se han realizado 163 Entrevistas Presenciales a dueños/as 
de comercios de Vitoria con más de 55 años, 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 más de 55 años por 
códigos postales para reflejar la realidad del universo.  

Tipo de estudio Técnica empleada

Realización trabajo 
de campo

Universo de análisis

Propiedad de comercios de 
Vitoria con más de 55 años de 

edad

Cuantitativo

Entrevista Presenciales con modelo 
de cuestionario estructurado, con 

posterior refuerzo a través de 
entrevistas telefónicas.

Durante los meses de 
octubre a diciembre de 

2025
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B. Resultados de la investigación

B.1. Características de los comercios

B.2. Inversiones e innovación

B.3. Situación de los comercios y del sector

B.4. El relevo generacional de los comercios



7

(P2) ¿Me podría decir su edad?
Base: Total de personas entrevistadas

B.1. Características de los comercios

Caracterización de las personas entrevistadas

(P3) Anotar género
Base: Total de personas entrevistadas

Más de 64 años

55-64 años
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(P5) ¿Incluyéndose a usted cuántas personas componen la propiedad del negocio?
Base: Total de personas entrevistadas

Propiedad del comercio y número de personas trabajadoras

B.1. Características de los comercios

(P6) Y además de ti, ¿cuántas personas tiene asalariadas en estos momentos?
Base: Total de personas entrevistadas

Número medio  de 
personas trabajadoras

2,0



9

(P7) ¿Qué tipo de producto se vende principalmente en su establecimiento?
Base: Total de personas entrevistadas

Actividad y antigüedad de los comercios

B.1. Características de los comercios

Pregunta de respuesta única y sugerida

(P8) ¿ Cuánto lleva con la actual gestión de este negocio?
Base: Total de personas entrevistadas

Pregunta de respuesta única y sugerida

Antigüedad en la 
gestión (años)

24,7
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(P9) ¿ Se trata de un negocio familiar?
Base: Total de personas entrevistadas

Negocios familiares

B.1. Características de los comercios
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B. Resultados de la investigación

B.1. Características de los comercios

B.2. Inversiones e innovación

B.3. Situación de los comercios y del sector

B.4. El relevo generacional de los comercios



12

(P11) ¿Actualmente su comercio dispone de canales online para realizar ventas?
Base: Total de personas entrevistadas

B.2. Inversiones e innovación

Comercios con canales de venta online y redes sociales

(P14) ¿Su comercio está presente en las redes sociales?
Base: Total de personas entrevistadas
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(P17) Durante los últimos cinco años, ¿han realizado inversiones importantes en su negocio?
Base: Total de personas entrevistadas

Comercios que han realizado inversiones recientemente

B.2. Inversiones e innovación
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B. Resultados de la investigación

B.1. Características de los comercios

B.2. Inversiones e innovación

B.3. Situación de los comercios y del sector

B.4. El relevo generacional de los comercios
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(P19) ¿Cómo cree que es la SITUACIÓN GENERAL DE LOS COMERCIOS DE VITORIA? 
Base: Total de personas entrevistadas

B.3. Situación de los comercios y del sector

Valoración de la situación general de los comercios y del comercio propio

2%

Media
(1-5)

83%

(P20) Y en concreto, ¿cómo valora LA SITUACIÓN DE SU NEGOCIO? 
Base: Total de personas entrevistadas

24%

Media
(1-5)

27%
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(P21) ¿Cuál diría que ha sido LA EVOLUCIÓN DE SU NEGOCIO EN LOS ÚLTIMOS AÑOS?
Base: Total de personas entrevistadas

Evolución del negocio propio respecto al pasado y en el futuro

21%

Media
(1-5)

B.3. Situación de los comercios y del sector

44%

(P23) PONIENDO LA VISTA EN EL FUTURO ¿cómo cree que evolucionará su negocio?
Base: Total de personas entrevistadas

13%

Media
(1-5)

38%
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B. Resultados de la investigación

B.1. Características de los comercios

B.2. Inversiones e innovación

B.3. Situación de los comercios y del sector

B.4. El relevo generacional de los comercios
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(P24) Respecto a la continuidad de su negocio ¿cuál de las siguientes afirmaciones se aproxima más a su situación?
Base: Total de personas entrevistadas

B.4. El relevo generacional de los comercios

La continuidad del negocio

36%

Pregunta de respuesta sugerida y simple
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(P25) ¿Y en qué medida considera que el relevo generacional supone un problema para su comercio?
Base: Total de personas entrevistadas

La problemática del relevo generacional

46%

Media
(1-5)

B.4. El relevo generacional de los comercios

37%

No he pensado nada 
al respecto o todavía 

no está resuelto

Lo traspasaré a 
mis familiares

Venderé el 
negocio

Cerraré el 
negocio

Se lo traspasaré 
a algún socio/a o 

empleado/a

Mucho + Bastante (5-4) 46% 38% 13% 67% 57% 19%

Algo (3) 16% 12% 10% 12% 21% 45%

Poco + Nada (2-1) 37% 50% 77% 21% 22% 36%

Media (1-5) 3,2 2,8 2,0 3,7 3,6 2,9

Total

Continuidad del negocio
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(P26) ¿Cuáles cree que son los principales obstáculos para asegurar el relevo generacional en su comercio?
Base: Total de personas entrevistadas

Obstáculos para asegurar el relevo generacional

B.4. El relevo generacional de los comercios

Número medio 
de obstáculos

2,4

EL 
SECTOR

94% 81%

% DE MENCIONES DE OBSTÁCULOS RELACIONADOS CON…

LOS 
COMERCIOS

44%

LAS 
PERSONAS

8%

Pregunta de múltiple respuesta, por lo que la suma de los resultados puede sumar más de 100%
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(P27) ¿Qué medidas considera que se podrían tomar para facilitar el relevo generacional de los comercios de Gasteiz?
Base: Total de personas entrevistadas

Medidas para facilitar el relevo generacional

B.4. El relevo generacional de los comercios

Número medio 
de medidas

2,6

13%

Pregunta de múltiple respuesta, por lo que la suma de los resultados puede sumar más de 100%
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% Totalmente 
+ bastante

Media
(0-10)

(P28) A continuación le voy a mencionar una serie de acciones que podrían llevar a cabo los comercios de cara a favorecer el relevo generacional, ¿en qué medida estaría dispuesto/a a …?
Base: Total de personas entrevistadas

Disposición a realizar acciones que faciliten el relevo generacional

87%

70%

69%

63%

40%

31%

25%

B.4. El relevo generacional de los comercios
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(P31) El Ayuntamiento de Vitoria ha aprobado una convocatoria de ayudas económicas de 
relevo generacional dirigido a apoyar a las personas que adquieran negocio de Vitoria cuyo 
titular sea mayor de 60 años de edad. ¿Conocía vd. esta convocatoria?
Base: Total de personas entrevistadas

Notoriedad e interés en las ayudas convocadas por el Ayuntamiento

B.4. El relevo generacional de los comercios

(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

54%

Media
(1-5)

17%
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(P33) ¿Qué medidas creen que podrían 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?
Base: Total de personas entrevistadas

Medidas de las instituciones que facilitarían la continuidad de los comercios

B.4. El relevo generacional de los comercios

Número medio 
de medidas

1,6

44%

Pregunta de múltiple respuesta, por lo que la suma de los resultados puede sumar más de 100%
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C. Consideraciones finales
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El estudio permite realizar un diagnóstico sólido sobre la situación sobre la situación del comercio a pie de calle en Vitoria-Gasteiz cuyas personas 
propietarias tienen más de 55 años. 

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

Nos encontramos con una estructura de…

Más de la mitad de los comercios son de una 
única persona trabajadora y ninguno de ellos 

supera las 10 personas empleadas. 

COMERCIOS DE TAMAÑO PEQUEÑO

En muchos casos la gestión de los 
comercios supera los 20 años y la amplia 

mayoría de la clientela proviene de las zonas 
cercanas al negocio o del propio municipio. 

COMERCIOS DE LARGA TRAYECTORIA 
Y ARRAIGO LOCAL

Estas características tradicionales y locales refuerzan sus valores sociales y urbanos, pero 
también condiciona su capacidad de adaptación a los cambios del entorno. 

C. Consideraciones finales

Diagnóstico de los comercios de Vitoria con titulares mayores de 55



27

C. Consideraciones finales

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

¿En qué medida están familiarizados con la digitalización e innovación?

Porcentaje de comercios que disponen de…

12%

Canales para la venta online

53%

Redes sociales

La percepción sobre el impacto 
que han tenido los canales de 

venta online y las redes sociales 
no ha sido muy positivo

Por otro lado, las inversiones realizadas en los últimos años se han centrado principalmente en aspectos “tácticos”/operativos, como en maquinaría 
y reformas, más que en procesos de transformación comercial o digital, es decir en aspectos “estratégicos”.
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Una amplia mayoría de las 
personas propietarias valora el 

contexto general como malo o muy 
malo

Aunque la visión sobre el propio negocio 
es algo menos pesimista, sigue 

predominando una sensación de 
estancamiento o deterioro. 

C. Consideraciones finales

¿Cuál es la percepción del sector del comercio en Vitoria y de los propios comercios?
Nos encontramos con una percepción bastante negativa sobre los comercios y el sector. 

El estancamiento se percibe 
especialmente en la evolución 

respecto a los últimos años

Los principales factores que explican el 
empeoramiento se asocian 

fundamentalmente a cambios en los hábitos 
de consumo, el auge de las plataformas 

digitales y grandes superficies y el impacto 
de la inflación.

De cara al futuro, el clima es 
mayoritariamente conservador o 

pesimista

Un elevado porcentaje de comerciantes 
cree que su negocio se mantendrá igual o 

empeorará. 

Este contexto influye de manera directa en la planificación del relevo generacional, ya 
que reduce los incentivos para preparar y promover la continuidad del negocio. 
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El relevo generacional aparece como un problema relevante para una parte significativa de los comercios, aunque no todos lo perciben con la misma 
intensidad.

C. Consideraciones finales

El relevo generacional en los comercios de Vitoria 

No lo tiene resuelto Cerrará el negocio Lo traspasará / venderá

Destaca que una proporción elevada de personas propietarias no ha tomado todavía una decisión 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 más de un tercio tiene planificada la continuidad mediante 
traspaso, venta o sucesión familiar. 

Evidenciando así una falta de planificación anticipada del futuro o una falta de 
oportunidades de los comercios

36% 25% 36%
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Los principales obstáculos para asegurar el relevo generacional se sitúan de forma mayoritaria en el contexto sectorial e institucional: la falta de 
atractivo del comercio como proyecto, escaso apoyo institucional, elevada carga fiscal y burocrática etc. En segundo plano aparecen factores propios 
del negocio, como la rentabilidad, los costes asociados al traspaso, etc. Y en último lugar se posicionan los aspectos personales (falta de personas 
interesadas o cualificadas), que tienen un menor peso en el discurso. De esta manera…. 

C. Consideraciones finales

Los obstáculos y las medidas que favorezcan el relevo generacional

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

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

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

En conclusión, el comercio con personas titulares mayores de 55 años de Vitoria se enfrenta a un escenario de vulnerabilidad estructural, en el que el 
relevo generacional no está suficientemente planificado y se ve condicionado por factores económicos, sectoriales y perceptivos. En base a la opinión 
de los/as comerciantes las posibles estrategias que se vayan a tomar a favor de la continuidad de los comercios deberían de combinar posibles 
medidas económicas, simplificaciones administrativas, acompañamiento personalizado y acciones de sensibilización, tanto a los comerciantes 
actuales como hacia potenciales personas emprendedoras. 

Las ayudas económicas Incentivos fiscales Asesoramiento legal y empresarial1 2 3


