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+Emprendimiento +Oportunidades Comunidad de Madrid es un proyecto que 
tiene como finalidad impulsar el emprendimiento, la digitalización y la mejora de la 
competitividad de los pequeños negocios de la región.

El programa incluye acciones de asesoramiento, información, formación, 
sensibilización y divulgación en materia de emprendimiento y desarrollo 
empresarial, contribuyendo a la transformación productiva hacia una economía 
digital y sostenible y al fortalecimiento de las competencias profesionales del 
tejido empresarial madrileño El programa en su conjunto, no solo persigue el 
fortalecimiento del tejido productivo mediante el fomento del autoempleo y la 
economía social, sino que, también constituyen una herramienta estratégica de 
cohesión territorial y de equilibrio en el desarrollo regional, con un enfoque explícito 
hacia la igualdad de oportunidades en zonas menos favorecidas, especialmente en 
los pequeños municipios y entornos rurales.

En el marco del convenio regulador del proyecto se desarrollan diferentes 
herramientas para apoyar a las personas emprendedoras, autónomos y 
microempresas de la Comunidad de Madrid: vídeos explicativos, guías interactivas, 
una herramienta digital con píldoras formativas, una aplicación web para la 
evaluación de competencias y un portal multiplataforma que reúne estos y otros 
recursos del programa.

Las guías interactivas forman parte de esta línea de trabajo y están diseñadas para 
ofrecer contenidos prácticos, accesibles y aplicados, orientados a la mejora de la 
competitividad, la digitalización, el emprendimiento y la gestión empresarial. A 
través de estos materiales se pretende apoyar la consolidación de los negocios 
existentes y facilitar nuevas oportunidades de emprendimiento en la Comunidad 
de Madrid.

Por ello, les presentamos la guía Cálculo del punto de equilibrio una herramienta 
de gestión financiera, que permite  a autónomos y pymes transformar los datos 
económicos en decisiones operativas precisas y medibles.

POR SEGUIR ESTE PROYECTO

GRACIAS
PRIMERO
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CAPÍTULO 1. FUNDAMENTOS DEL PUNTO 
DE EQUILIBRIO
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Ruta interactiva del capítulo

En este capítulo construirás la base conceptual necesaria para trabajar con el punto de 
equilibrio. Aprenderás qué es, para qué sirve, qué conceptos financieros implica y por qué 
es una herramienta imprescindible para cualquier autónomo o pequeña empresa. Al final 
encontrarás ejemplos de distintos sectores y un ejercicio de identificación de costes propio.

El punto de equilibrio es uno de los conceptos financieros más importantes y, al mismo tiempo, 
más accesibles para cualquier negocio, independientemente de su tamaño o sector. Representa el 
nivel exacto de ventas que una empresa necesita alcanzar para cubrir todos sus costes, sin obtener 
beneficios ni incurrir en pérdidas. Conocerlo y revisarlo con regularidad permite responder con precisión 
a preguntas que determinan la viabilidad de cualquier proyecto: ¿cuánto debo vender para no perder 
dinero? ¿Qué ocurre con mis resultados si subo los precios un 5%? ¿Puedo permitirme contratar una 
persona más sin poner en riesgo el negocio?

A diferencia de otros indicadores financieros que requieren conocimientos contables avanzados, el 
punto de equilibrio puede calcularse con tres datos básicos que cualquier empresario conoce: sus 
costes fijos, sus costes variables y su precio de venta. Eso lo convierte en la primera herramienta de 
gestión financiera que todo autónomo o micropyme debería dominar.

1.1. Contexto: por qué es clave medir para gestionar
Muchos pequeños negocios funcionan durante años sin un análisis financiero sistemático. Los 
propietarios conocen sus costes principales, intuyen si el negocio va bien o mal, y toman decisiones 
basadas en la experiencia acumulada. Este enfoque puede funcionar en entornos estables, pero se 
vuelve insuficiente cuando los costes cambian, la competencia aumenta o el mercado evoluciona.

La medición financiera no implica necesariamente complicados informes contables. En su forma 
más básica, consiste en saber cuánto cuesta producir o prestar un servicio, cuánto se cobra por 
él y cuántas unidades hay que vender para que el negocio no pierda dinero. El punto de equilibrio 
responde exactamente a esas tres preguntas de forma integrada.

En el contexto actual de la Comunidad de Madrid, donde el 95% del tejido empresarial está formado 
por microempresas y autónomos, disponer de este tipo de información es especialmente relevante. 
Los márgenes son ajustados, los costes fijos pesan mucho y las variaciones de demanda pueden 
tener un impacto inmediato en la viabilidad del negocio. El punto de equilibrio actúa como un sistema 
de alerta temprana que permite anticipar problemas antes de que se conviertan en crisis.
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1.2. Conceptos básicos: costes fijos, costes variables, precio y margen de 
contribución
Para calcular el punto de equilibrio es fundamental distinguir con claridad entre los distintos tipos de 
costes que soporta una empresa. Confundirlos es uno de los errores más frecuentes y también uno de 
los que tiene mayor impacto en la fiabilidad del cálculo.

	X Costes fijos: son aquellos que no dependen del nivel de producción o ventas. Se mantienen 
constantes mes a mes, independientemente de si el negocio factura mucho o poco. Ejemplos 
típicos: el alquiler del local, los salarios del personal administrativo, las cuotas de autónomos, los 
seguros, las licencias de software, los servicios de gestoría o la amortización de equipos.

	X Costes variables: cambian en función del volumen de actividad. Aumentan cuando se produce 
o vende más y disminuyen cuando la actividad cae. Ejemplos: materias primas, envases, 
comisiones de venta, gastos de transporte por pedido o los materiales consumidos en cada 
servicio prestado.

	X Precio de venta: es el valor que se cobra al cliente por cada unidad del producto o servicio. 
Debe cubrir, como mínimo, los costes variables y contribuir a absorber los costes fijos. Un precio 
insuficiente hace matemáticamente imposible alcanzar el equilibrio.

	X Margen de contribución: es la diferencia entre el precio de venta y el coste variable por unidad. 
Representa cuánto aporta cada venta para cubrir los costes fijos. Es el dato central del cálculo 
del punto de equilibrio.

La relación entre estos cuatro conceptos puede visualizarse en la siguiente tabla de referencia:

Concepto Definición Ejemplo práctico

Costes fijos No cambian con el volumen de 
ventas

Alquiler: 800 €/mes

Costes variables Varían con cada unidad 
producida o vendida

Material por servicio: 12 €

Precio de venta Ingreso por unidad o servicio Tarifa por sesión: 60 €

Margen de contribución Precio − Coste variable 60 − 12 = 48 €

Punto de equilibrio Costes fijos ÷ Margen de 
contribución

800 ÷ 48 = 17 servicios/mes

1.3. La fórmula del punto de equilibrio: variantes principales

Existen tres formas de expresar el punto de equilibrio, cada una con su utilidad específica según el tipo 
de análisis que se quiera realizar:

Punto de equilibrio en unidades = Costes fijos totales ÷ Margen de contribución unitario

Esta es la forma más básica. Indica cuántas unidades (productos, servicios, horas...) hay que vender 
para no perder dinero.

Punto de equilibrio en euros = Punto de equilibrio (unidades) × Precio de venta

Expresa el nivel mínimo de facturación necesario. Muy útil para comparar con los ingresos reales del 
negocio.
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Punto de equilibrio con beneficio objetivo = (Costes fijos + Beneficio deseado) ÷ Margen 
de contribución unitario

Esta variante responde a la pregunta: ¿cuánto debo vender para ganar X euros al mes? Es 
especialmente útil en la planificación de objetivos comerciales.

1.4. Importancia en la toma de decisiones financieras
Conocer el punto de equilibrio proporciona una base sólida para tomar decisiones informadas en al 
menos cinco áreas clave del negocio:

	X Fijación de precios: si el precio no genera un margen de contribución suficiente para cubrir los 
costes fijos, el negocio nunca alcanzará el equilibrio, independientemente del volumen de ventas. 
Saber esto antes de establecer una tarifa evita errores estratégicos costosos.

	X Evaluación de viabilidad: antes de lanzar un nuevo producto, abrir una línea de negocio o 
contratar personal, calcular el nuevo punto de equilibrio permite estimar si el crecimiento previsto 
justifica la inversión.

	X Negociación con proveedores: si los costes variables suben, el margen de contribución cae y 
el punto de equilibrio sube. Visualizar este impacto refuerza la posición negociadora frente a 
proveedores.

	X Gestión de la estacionalidad: muchos negocios tienen meses con ventas muy por debajo del 
equilibrio. Saberlo con antelación permite provisionar, reducir costes variables temporalmente o 
activar acciones comerciales en los períodos más críticos.

	X Comunicación con inversores y entidades financieras: cuando se solicita financiación o se busca 
un socio, presentar el punto de equilibrio del negocio transmite rigor y credibilidad en la gestión.

1.5. Ejemplos prácticos por tipo de negocio

Caso 1: Cafetería local
Costes fijos mensuales: 2.000 € (alquiler 800 €, personal 900 €, seguros y suministros 300 €). Coste 
variable por café: 0,80 €. Precio de venta: 2,00 €. Margen de contribución: 1,20 €. Punto de equilibrio: 
2.000 ÷ 1,20 = 1.667 cafés al mes (unas 56 al día considerando 30 días de apertura). Si el negocio 
detecta que no llega a esa cifra, puede revisar la carta, incorporar productos de mayor margen o 
reducir algún coste fijo.

Caso 2: Consultoría de servicios profesionales
Costes fijos mensuales: 3.500 €. Coste variable por cliente: 50 € (desplazamiento, material, tiempo 
adicional). Precio medio del servicio: 200 €. Margen de contribución: 150 €. Punto de equilibrio: 3.500 
÷ 150 = 24 clientes al mes. Con esta cifra, el consultor puede fijar su objetivo comercial mínimo y 
estimar si su capacidad de atención lo permite.

Caso 3: Taller de artesanía online
Costes fijos mensuales: 600 € (plataforma de venta, diseño de web, materiales de embalaje fijo). 
Coste variable por pieza: 8 €. Precio medio: 35 €. Margen de contribución: 27 €. Punto de equilibrio: 
600 ÷ 27 = 23 piezas al mes. Una cifra alcanzable que, si se supera, genera beneficio neto directo.
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Ejercicio práctico 1.1: identifica y clasifica tus costes

Con los datos reales de tu negocio, completa este ejercicio:

	X Anota todos tus gastos mensuales sin excepción (incluye cuota de autónomo, amortizaciones, 
seguros, suscripciones).

	X Clasifica cada uno como coste fijo (CF) o coste variable (CV).
	X Suma todos los costes fijos para obtener tu CF total mensual.
	X Calcula el coste variable por unidad o servicio prestado.
	X Anota tu precio de venta medio y calcula el margen de contribución.
	X Aplica la fórmula: CF ÷ Margen de contribución = Punto de equilibrio en unidades.

Reflexión: ¿el resultado te parece alcanzable con tu actividad actual? ¿En qué meses no llegas y 
por qué?

Amplía este capítulo con recursos oficiales

Portal del emprendedor – Comunidad de Madrid
Guías para pymes – IPYME (Ministerio de Industria)
Asesoramiento gratuito CAM – Solicita cita
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CAPÍTULO 2. COMPONENTES DEL 
CÁLCULO
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🗺  Ruta interactiva del capítulo

Este capítulo profundiza en cada uno de los componentes que intervienen en el cálculo: cómo 
identificar y clasificar correctamente los costes fijos y variables, cómo establecer un precio de 
venta sostenible, cómo calcular el margen de contribución y cuáles son las señales que indican 
que la estructura de costes de un negocio necesita revisión.

Un error en la clasificación de los costes puede llevar a calcular un punto de equilibrio incorrecto 
y, como consecuencia, a tomar decisiones equivocadas. Por eso es imprescindible trabajar con 
definiciones precisas y revisar periódicamente que la clasificación sigue siendo válida a medida que 
el negocio evoluciona.

2.1. Los costes fijos en detalle
Los costes fijos representan la estructura de soporte del negocio: aquellos gastos que existen 
independientemente de cuánto se venda. Son los que el empresario debe cubrir todos los meses 
incluso si no tiene ni un solo cliente. Esta característica los convierte en el punto de partida ineludible 
de cualquier análisis de rentabilidad.

En negocios pequeños, los costes fijos suelen estar infravalorados porque muchos se pagan de forma 
anual o trimestral (seguros, licencias, cuotas de colegios profesionales) y no se incluyen en el cálculo 
mensual. Para obtener un punto de equilibrio fiable, es necesario mensualizar todos los gastos anuales 
dividiendo entre 12.

Los costes fijos más habituales en microempresas y autónomos de la Comunidad de Madrid:

Categoría Ejemplos habituales Observaciones

Espacio Alquiler, hipoteca del local, parking Incluir comunidad y gastos comunes

Personal Salarios, seguros sociales, cuota 
autónomo

El salario del propio titular si se imputa

Seguros RC, multirriesgo, accidentes, ciberriesgo Dividir el anual entre 12

Tecnología Software, licencias, hosting, CRM Revisar suscripciones activas vs. usadas

Servicios externos Gestoría, asesoría legal, mantenimiento Incluir servicios esporádicos prorateados

Financiación Cuotas de préstamos, leasing de equiposSeparar capital de intereses si es posible

Comunicación Teléfono, internet, publicidad fija Excluir campañas variables

2.2. Los costes variables en detalle
Los costes variables son los que permiten al negocio producir o prestar su servicio. Sin ellos no 
hay actividad, y su importe crece proporcionalmente con cada unidad producida o cliente atendido. 
Identificarlos con precisión es fundamental porque determinan directamente el margen de contribución.

En empresas de producto, los costes variables principales son las materias primas y los materiales de 
fabricación, el embalaje y el transporte de cada pedido. En empresas de servicios, el coste variable 
suele incluir el tiempo del profesional (si se factura por hora y se imputa correctamente), los materiales 
específicos de cada servicio y los gastos de desplazamiento.

Un aspecto importante: algunos costes tienen una naturaleza mixta, con una parte fija y una parte 
variable. Por ejemplo, un contrato de suministro eléctrico tiene una tarifa fija mensual y un componente 
variable según el consumo. En estos casos, lo más práctico es separar ambas partes y clasificarlas 
en la categoría correspondiente.
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2.3. Cómo definir correctamente el precio de venta
Fijar el precio de venta es una de las decisiones más estratégicas de cualquier negocio. Un precio 
demasiado bajo hace imposible alcanzar el equilibrio; un precio demasiado alto puede alejar a los 
clientes. El punto de equilibrio proporciona el suelo mínimo a partir del cual se puede razonar.

Para establecer un precio sostenible se recomienda un proceso en tres fases. La primera es el análisis 
de costes: calcular el coste total por unidad (costes variables más la parte proporcional de costes fijos 
para el volumen esperado) para conocer el precio mínimo de supervivencia. La segunda es el análisis 
de mercado: estudiar qué cobran los competidores directos y cuál es el rango de precios que el cliente 
objetivo considera aceptable. La tercera es el análisis de valor: evaluar si el producto o servicio ofrece 
elementos diferenciales que justifiquen un precio superior a la media del mercado.

El error más frecuente es fijar precios únicamente mirando a la competencia sin verificar si esos 
precios son compatibles con la propia estructura de costes. Dos negocios con el mismo precio de 
venta pueden tener márgenes de contribución muy diferentes si sus costes variables son distintos.

2.4. Cálculo del margen de contribución
El margen de contribución es el dato más importante del análisis. Representa la cantidad de dinero 
que queda de cada venta una vez cubiertos los costes variables, y que se destina a pagar los costes 
fijos y, una vez cubiertos estos, a generar beneficio.

Margen de contribución unitario = Precio de venta − Coste variable unitario

Margen de contribución total = Margen unitario × Número de unidades vendidas

Ratio de margen de contribución (%) = Margen unitario ÷ Precio de venta × 100

El ratio de margen de contribución es especialmente útil para comparar productos o líneas de negocio 
entre sí. Un ratio alto indica que cada euro de venta genera mucho margen disponible para cubrir los 
costes fijos; un ratio bajo exige vender grandes volúmenes para llegar al equilibrio.

2.5. Señales de que la estructura de costes necesita revisión
No siempre es necesario esperar a que el negocio entre en pérdidas para actuar. Existen señales 
previas que indican que la estructura de costes se ha desajustado y que el punto de equilibrio puede 
haberse alejado de los niveles de venta habituales:

	X Los costes fijos han crecido en los últimos meses pero los ingresos no han aumentado en la 
misma proporción.

	X El margen de contribución se ha reducido porque los costes variables han subido y el precio de 
venta no se ha actualizado.

	X El negocio tiene meses con beneficio y meses con pérdidas sin causa aparente, lo que puede 
indicar que el punto de equilibrio está muy cerca del nivel habitual de ventas.

	X Se han incorporado nuevos servicios o productos con una estructura de costes diferente que no 
se ha analizado por separado.

	X Han pasado más de seis meses desde la última revisión completa de los costes.
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2.6. Ejemplos prácticos por sector

Ejemplo 1: Tienda de ropa
Costes fijos: 3.000 €/mes. Coste variable por prenda: 10 €. Precio de venta medio: 30 €. Margen de 
contribución: 20 €. Ratio de margen: 66,7%. Punto de equilibrio: 150 prendas al mes. Con una cesta 
media de 2 prendas por cliente, necesita atender a 75 clientes al mes.

Ejemplo 2: Diseño gráfico freelance
Costes fijos: 1.200 €/mes. Coste variable por proyecto: 30 € (plataformas, licencias por proyecto). 
Precio medio de venta: 280 €. Margen de contribución: 250 €. Ratio de margen: 89,3%. Punto de 
equilibrio: 1.200 ÷ 250 = 5 proyectos al mes. Un umbral alcanzable pero que deja poco margen de 
seguridad si hay alguna cancelación.

Ejercicio práctico 2.1: clasifica y pondera tus costes

Construye tu tabla de costes con la siguiente estructura:

	X Columna 1: nombre del coste.
	X Columna 2: importe mensual (si es anual, divide entre 12).
	X Columna 3: tipo (fijo / variable / mixto).
	X Si es mixto, estima qué porcentaje es fijo y qué porcentaje es variable.
	X Suma los costes fijos y los costes variables por unidad.
	X Calcula el ratio de margen de contribución de tu producto o servicio principal.

Pregunta clave: ¿tu ratio de margen supera el 50%? Si es inferior, analiza si hay posibilidad de 
subir el precio o reducir el coste variable unitario.

Amplía este capítulo con recursos oficiales

Clasificación de costes para autónomos – Agencia Tributaria
Guía de contabilidad básica para pymes – AECA
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CAPÍTULO 3. CÓMO CALCULAR EL 
PUNTO DE EQUILIBRIO PASO A PASO
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🗺  Ruta interactiva del capítulo

En este capítulo se aplican de forma sistemática los conceptos anteriores. Verás la fórmula 
básica, variantes del cálculo (con beneficio objetivo, en negocios multiproducto y con 
descuentos), un proceso paso a paso con validación, y un ejercicio guiado para calcular tu 
punto de equilibrio real.

Una vez comprendidos los conceptos de costes fijos, costes variables y margen de contribución, el 
cálculo del punto de equilibrio es sencillo. Sin embargo, en la práctica surgen situaciones que requieren 
adaptaciones: negocios con varios productos, empresas que trabajan con descuentos habituales, o 
autónomos que quieren calcular no solo el equilibrio sino el nivel de ventas necesario para alcanzar 
un beneficio concreto.

3.1. Proceso paso a paso

El cálculo sistemático del punto de equilibrio sigue siempre el mismo proceso:

1.	 Recopilar todos los costes fijos del período (mes, trimestre o año).

2.	 Identificar el coste variable por unidad o por servicio prestado.

3.	 Establecer el precio de venta (o precio medio ponderado si hay varios productos).

4.	 Calcular el margen de contribución unitario: precio − coste variable.

5.	 Dividir los costes fijos entre el margen de contribución.

6.	 Verificar el resultado: ¿es alcanzable con la capacidad productiva real del negocio?

La verificación del paso 6 es fundamental. Un punto de equilibrio matemáticamente correcto puede ser 
operativamente imposible si, por ejemplo, requiere trabajar 18 horas diarias o producir más unidades 
de las que permite el espacio o el equipo disponible.

3.2. Ejemplo básico de cálculo completo

Una empresa de repostería artesanal quiere conocer su punto de equilibrio mensual. Datos: costes 
fijos de 2.500 € (alquiler 800 €, salario auxiliar 1.200 €, suministros fijos 300 €, otros 200 €). Coste 
variable por tarta: 8 € (ingredientes y embalaje). Precio de venta por tarta: 20 €.

Cálculo: Margen de contribución = 20 − 8 = 12 €. Punto de equilibrio en unidades: 2.500 ÷ 12 = 209 
tartas al mes. Punto de equilibrio en euros: 209 × 20 = 4.180 €/mes.

Verificación: el obrador tiene capacidad para producir unas 300 tartas al mes, por lo que el punto de 
equilibrio es alcanzable. El margen de seguridad si produce a plena capacidad sería: (300 − 209) ÷ 
300 × 100 = 30,3%. Un margen saludable.

3.3. Cálculo con variaciones: el impacto de cambiar un parámetro

Una de las ventajas del punto de equilibrio es que permite simular fácilmente el impacto de cualquier 
cambio en los parámetros del negocio. La siguiente tabla muestra cómo varía el punto de equilibrio de 
la repostería en distintos escenarios:
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Escenario CF (€) CV unitario (€) Precio (€) Margen (€) PE (unidades)

Base 2.500 8 20 12 209

Sube alquiler 200 € 2.700 8 20 12 225

Sube precio a 22 € 2.500 8 22 14 179

Baja CV a 6 € (mejor proveedor) 2.500 6 20 14 179

Combinado: precio 22 € y CF 
reducidos

2.300 8 22 14 165

Esta tabla ilustra un principio fundamental: actuar simultáneamente sobre varias palancas (precio, 
costes fijos y costes variables) tiene un efecto multiplicador. En el escenario combinado, el punto de 
equilibrio cae de 209 a 165 tartas, una reducción del 21% que amplía significativamente el margen de 
seguridad.

3.4. Cálculo con beneficio objetivo

Frecuentemente, el objetivo del empresario no es solo no perder dinero, sino obtener un beneficio 
mínimo mensual. La fórmula se adapta fácilmente:

Ventas necesarias = (Costes fijos + Beneficio objetivo) ÷ Margen de contribución unitario

Siguiendo el ejemplo de la repostería: si la propietaria quiere obtener un beneficio neto de 1.000 € al 
mes, necesitaría vender: (2.500 + 1.000) ÷ 12 = 292 tartas al mes. Dado que la capacidad máxima es 
de 300, está en el límite. Esto le indica que, para tener un objetivo de beneficio de 1.000 € con margen 
de seguridad, necesitaría o subir precios o reducir costes.

3.5. Punto de equilibrio en negocios con múltiples productos

Cuando el negocio ofrece varios productos o servicios con precios y costes variables diferentes, el 
punto de equilibrio no puede calcularse con una sola fórmula simple. Se necesita calcular el margen 
de contribución ponderado, que tiene en cuenta el mix de ventas habitual.

Por ejemplo, una peluquería ofrece tres servicios: corte (precio 20 €, CV 3 €, margen 17 €), tinte (precio 
55 €, CV 18 €, margen 37 €) y tratamiento (precio 35 €, CV 8 €, margen 27 €). Si el mix habitual es 50% 
cortes, 30% tintes y 20% tratamientos, el margen ponderado es: 17×0,5 + 37×0,3 + 27×0,2 = 8,5 + 11,1 
+ 5,4 = 25 €. Con costes fijos de 3.000 €, el punto de equilibrio es 3.000 ÷ 25 = 120 servicios al mes.

Este enfoque muestra también por qué el mix de ventas es estratégico: si la peluquería aumenta el 
porcentaje de tintes (mayor margen) y reduce los cortes (menor margen), el margen ponderado sube 
y el punto de equilibrio baja sin necesidad de cambiar los precios ni los costes.
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3.6. Interpretación del resultado: lo que el número no dice

El punto de equilibrio es una cifra necesaria pero no suficiente. Hay tres aspectos importantes que el 
cálculo por sí solo no revela y que siempre hay que evaluar en paralelo:

	X La estacionalidad: un negocio de verano o de campaña navideña tiene meses donde supera 
ampliamente el equilibrio y otros donde está muy por debajo. El equilibrio mensual no refleja esta 
realidad; es necesario calcularlo también en términos anuales y por temporadas.

	X El flujo de caja: el punto de equilibrio se basa en ventas facturadas, no en cobros realizados. 
Un negocio puede estar en equilibrio contable pero sufrir problemas de tesorería si sus clientes 
pagan a 60 o 90 días.

	X La capacidad de reinversión: estar en equilibrio significa cubrir costes, no generar recursos para 
crecer. Un negocio que opera permanentemente cerca del punto de equilibrio no tiene capacidad 
de renovar equipos, invertir en marketing o afrontar imprevistos.

Ejercicio guiado 3.1: calcula tu punto de equilibrio real

Con los datos actuales de tu negocio:

	X Paso 1: anota el total de costes fijos mensuales (€).
	X Paso 2: identifica el coste variable por unidad o servicio.
	X Paso 3: establece tu precio de venta medio.
	X Paso 4: calcula el margen de contribución (precio − CV).
	X Paso 5: divide CF entre margen → punto de equilibrio en unidades.
	X Paso 6: multiplica por el precio → punto de equilibrio en euros.
	X Paso 7: compara con tus ventas habituales → ¿estás por encima o por debajo?

Extra: calcula cuánto necesitarías vender para obtener un beneficio mensual de 500 €, 1.000 € y 
1.500 €. ¿Alguno de estos objetivos es alcanzable con tu capacidad actual?

Amplía este capítulo con recursos oficiales

Calculadora de punto de equilibrio – SoCalSolver
Calculadora multiproducto – CashFlow para todos
Simulador de rentabilidad – Pivot LAT
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CAPÍTULO 4. INTERPRETACIÓN Y 
ANÁLISIS DE RESULTADOS
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Ruta interactiva del capítulo

Saber calcular el punto de equilibrio es el primer paso. El segundo es interpretarlo 
correctamente. En este capítulo aprenderás a leer el margen de seguridad, a proyectar 
escenarios alternativos, a identificar los errores más frecuentes de interpretación y a comunicar 
los resultados de forma útil en la gestión diaria del negocio.

El punto de equilibrio es un número, pero su valor real está en lo que se hace con él. Muchos 
empresarios calculan el dato una vez y lo guardan sin volver a revisarlo. Otros lo conocen pero no 
extraen de él toda la información que podría aportar. Este capítulo propone una lectura más completa 
y estratégica del resultado.

4.1. Qué significa estar en equilibrio
El punto de equilibrio es el nivel exacto en el que una empresa cubre todos sus costes, sin generar ni 
pérdidas ni beneficios. Alcanzar este punto significa que el negocio es operativamente sostenible en 
ese período, pero no que sea rentable en términos de retorno sobre la inversión o de capacidad de 
crecimiento.

Conviene distinguir tres situaciones respecto al punto de equilibrio:

	X Por debajo del equilibrio: los costes totales superan los ingresos. Cada unidad vendida 
genera menos dinero del que cuesta producirla o prestarla cuando se suman los costes fijos 
proporcionales. El negocio pierde dinero y esta situación, si se prolonga, compromete su 
viabilidad.

	X En el punto de equilibrio: ingresos y costes se igualan exactamente. No hay pérdida, pero 
tampoco beneficio. Es una situación límite que puede ser aceptable a muy corto plazo pero que 
no permite ni retribuir adecuadamente al empresario ni reinvertir en el negocio.

	X Por encima del equilibrio: cada unidad adicional vendida genera beneficio neto directo. Cuanto 
más lejos esté el nivel de ventas del punto de equilibrio, mayor será el beneficio y más resistente 
será el negocio ante imprevistos o caídas de demanda.

4.2. El margen de seguridad: cuánto espacio tienes
El margen de seguridad es uno de los indicadores más útiles que se pueden calcular a partir del 
punto de equilibrio. Responde a la pregunta: ¿cuánto pueden caer mis ventas antes de que empiece 
a perder dinero?

Margen de seguridad (%) = (Ventas reales − Ventas en equilibrio) ÷ Ventas reales × 100

Interpretación práctica: un margen de seguridad del 5% significa que si las ventas caen un 5%, el 
negocio entra en pérdidas. Un margen del 30% significa que las ventas pueden reducirse casi un 
tercio antes de llegar al umbral crítico. En general:

Margen de 
seguridad

Situación Recomendación

0–10% Zona de riesgo alto Revisar urgentemente estructura de costes y precios

10–20% Zona de precaución Monitorizar mensualmente y tener plan de contingencia

20–35% Zona saludable Mantener el control y buscar mejoras graduales

>35% Zona sólida Valorar oportunidades de inversión o crecimiento
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4.3. Proyección de escenarios: optimista, realista y adverso
Una de las aplicaciones más valiosas del punto de equilibrio es la proyección de escenarios futuros. 
Antes de tomar una decisión importante (subir precios, contratar personal, abrir un nuevo local), 
conviene simular cómo cambiaría el equilibrio en distintos contextos:

Escenario optimista
Supone que las ventas crecen, los costes se mantienen o se optimizan, y el margen de seguridad 
aumenta. Este escenario justifica la inversión si los supuestos son realistas y están respaldados por 
datos históricos o tendencias del mercado.

Escenario realista
Mantiene las ventas actuales con pequeñas variaciones, incorpora los cambios de costes conocidos 
(subida de alquiler prevista, actualización salarial) y calcula el nuevo punto de equilibrio. Es el escenario 
base para la planificación anual.

Escenario adverso
Simula una caída del 15–20% en las ventas o un aumento significativo de costes. Permite identificar 
qué decisiones habría que tomar para mantener el negocio viable: ¿qué costes fijos podrían reducirse? 
¿Hay margen para subir precios? ¿Cuánto tiempo aguanta el negocio con las reservas actuales?

Trabajar con estos tres escenarios antes de cualquier decisión importante reduce significativamente el 
riesgo de sorpresas desagradables y permite actuar con criterio en lugar de reaccionar por urgencia.

4.4. Cómo leer el gráfico del punto de equilibrio
La representación gráfica del punto de equilibrio es una herramienta visual muy poderosa para 
comunicar la situación financiera del negocio de forma intuitiva, especialmente cuando hay que 
explicarla a personas sin formación contable.

El gráfico muestra dos líneas sobre un eje de unidades vendidas (horizontal) y de importes en euros 
(vertical). La línea de ingresos parte desde el origen y crece con la pendiente del precio de venta. La 
línea de costes totales parte desde el eje vertical en el nivel de los costes fijos (el negocio incurre en 
ellos aunque no venda nada) y crece con la pendiente del coste variable.

El punto donde las dos líneas se cruzan es el punto de equilibrio. A la izquierda de ese punto, la línea 
de costes está por encima de la de ingresos: zona de pérdida. A la derecha, la línea de ingresos 
supera a la de costes: zona de ganancia. Cuanto más se alejan las líneas hacia la derecha del punto 
de cruce, mayor es el beneficio generado.

Para crear este gráfico en Excel o Google Sheets se necesitan tres fórmulas simples: Ingresos = 
Unidades × Precio; Costes totales = Costes fijos + (Unidades × Coste variable); y Beneficio = Ingresos 
− Costes totales. Con estos datos en una tabla de escenarios (de 0 a la capacidad máxima) se genera 
el gráfico automáticamente.
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4.5. Errores frecuentes al interpretar los resultados

Conocer el punto de equilibrio no garantiza su correcto uso. Los errores más habituales en la 
interpretación son:

	X Creer que alcanzar el equilibrio es el objetivo: el equilibrio es el suelo, no el techo. El objetivo 
real es superarlo ampliamente con un margen de seguridad que proteja al negocio y permita su 
crecimiento.

	X Olvidar la estacionalidad: un punto de equilibrio mensual basado en un mes de alta actividad 
puede ser muy diferente del correspondiente a un mes de baja temporada. Conviene calcular el 
equilibrio tanto mensualmente como en términos anuales.

	X Confundir beneficio contable con liquidez: el punto de equilibrio se calcula con ingresos 
devengados, no con cobros reales. Un negocio puede estar en equilibrio contable y tener 
problemas de tesorería si los clientes pagan tarde.

	X No recalcular cuando cambian los parámetros: cualquier variación en costes fijos, costes 
variables o precios modifica el punto de equilibrio. Usar un dato desactualizado puede llevar a 
decisiones erróneas.

	X Ignorar el impacto de los impuestos: el punto de equilibrio básico no incluye el IRPF del 
autónomo ni el impuesto de sociedades de la empresa. Para una planificación completa hay que 
añadir estos costes al beneficio objetivo.

Checklist de interpretación del punto de equilibrio

	X He calculado el punto de equilibrio con datos actualizados (no más de tres meses de 
antigüedad).

	X He calculado el margen de seguridad y sé en qué zona me encuentro.
	X He proyectado los tres escenarios: optimista, realista y adverso.
	X He verificado que el resultado es compatible con mi capacidad productiva real.
	X He diferenciado el equilibrio contable del flujo de caja real.
	X Tengo definido un plan de acción para el caso en que el margen de seguridad baje del 10%.
	X He revisado si la estacionalidad de mi negocio requiere calcular equilibrios distintos por 

temporada.

Ejercicio 4.1: analiza tu situación actual

Usando los datos de tu negocio de los últimos tres meses:

	X Calcula el punto de equilibrio mensual promedio.
	X Calcula el margen de seguridad de cada uno de los tres meses.
	X Identifica el mes con menor margen de seguridad: ¿qué causó esa situación?
	X Simula un escenario adverso con una caída del 15% en las ventas: ¿sigues por encima del equi-

librio?
	X Define una acción concreta para mejorar el margen de seguridad en los próximos 30 días.

Amplía este capítulo con recursos oficiales

Plantillas de análisis financiero – Google Workspace
Análisis de rentabilidad para autónomos – AEAT
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CAPÍTULO 5. ESTRATEGIAS PARA 
MEJORAR TU PUNTO DE EQUILIBRIO
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Ruta interactiva del capítulo

Una vez conoces tu punto de equilibrio y lo has interpretado, el siguiente paso es actuar sobre 
él. Este capítulo presenta las cuatro palancas principales de mejora —costes fijos, costes 
variables, precio y volumen de ventas— con estrategias concretas, ejemplos aplicados y una 
matriz de priorización para decidir por dónde empezar.

Mejorar el punto de equilibrio significa o bien reducirlo (necesitar vender menos para no perder dinero) 
o bien aumentar el margen de seguridad (vender más respecto al umbral actual). Ambos objetivos son 
compatibles y se refuerzan mutuamente. La clave está en identificar qué palanca tiene mayor impacto 
en cada negocio concreto y actuar de forma prioritaria sobre ella.

5.1. Palanca 1: reducir los costes fijos
Reducir los costes fijos es la estrategia más directa para bajar el punto de equilibrio. Cada euro que se 
elimina de los costes fijos reduce el umbral de ventas necesario en proporción inversa al margen de 
contribución. Si el margen de contribución es de 20 € por unidad, una reducción de 200 € en costes 
fijos baja el punto de equilibrio en 10 unidades.

Estrategias concretas para microempresas y autónomos:

	X Renegociar el contrato de alquiler, especialmente si el mercado ha bajado o si se puede reducir 
el espacio contratado.

	X Revisar todas las suscripciones activas: herramientas de gestión, plataformas de diseño, 
servicios en la nube. Es frecuente encontrar suscripciones duplicadas o servicios que ya no se 
usan pero siguen generando cargos automáticos.

	X Externalizar funciones no esenciales en lugar de mantener personal fijo. El coste por hora de 
un colaborador puntual suele ser menor que el coste mensual de un empleado a tiempo parcial 
cuando la demanda es irregular.

	X Digitalizar procesos administrativos: la automatización de la facturación, el cobro y la 
comunicación con clientes puede reducir significativamente el tiempo y el dinero dedicados a 
gestión.

	X Agrupar necesidades con otros autónomos o pequeñas empresas para negociar tarifas conjuntas 
en seguros, servicios profesionales o suministros.

Ejemplo: una tienda de alimentación revisa sus contratos y detecta tres servicios que paga pero apenas 
usa (limpieza de escaparate, suscripción de música ambiental premium, seguro complementario 
solapado con el principal). Al cancelarlos ahorra 180 €/mes. Con un margen de contribución de 1,50 € 
por ticket, ese ahorro equivale a no tener que vender 120 tickets más al mes para llegar al equilibrio.

5.2. Palanca 2: optimizar los costes variables
A diferencia de los costes fijos, los costes variables no pueden eliminarse sin reducir la actividad. Lo 
que sí se puede hacer es reducir su importe por unidad, mejorando así el margen de contribución sin 
tocar los precios de venta.

	X Negociar con proveedores condiciones mejores por volumen, pago anticipado o fidelidad. Incluso 
pequeñas mejoras del 5–10% en el precio de compra pueden tener un impacto notable en el 
margen.
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	X Revisar los procesos de producción o prestación del servicio para identificar desperdicios: 
tiempo, materiales, energía o pasos innecesarios que añaden coste sin aportar valor.

	X Centralizar las compras: si se adquieren varios materiales de forma dispersa, consolidarlos en un 
solo proveedor o en pedidos más grandes puede reducir costes logísticos y administrativos.

	X Revisar el estándar de calidad de los materiales: en algunos casos, una opción de calidad 
ligeramente inferior al cliente le resulta indiferente pero al negocio le supone un ahorro 
significativo por unidad.

5.3. Palanca 3: ajustar el precio de venta
Subir el precio de venta es la palanca con mayor impacto inmediato en el margen de contribución, 
pero también la que genera más resistencia psicológica en el empresario por temor a perder clientes. 
Este miedo, aunque comprensible, suele estar sobredimensionado cuando el ajuste es moderado y 
se comunica bien.

Una subida de precio del 5% no reduce las ventas un 5% salvo en mercados con demanda muy 
elástica. En servicios profesionales, comercio especializado o negocios con una clientela fidelizada, el 
impacto suele ser mínimo. Y el efecto en el margen de contribución puede ser enorme: si el margen 
actual es de 10 €, una subida de 2 € en el precio lo incrementa un 20%.

Estrategias para ajustar precios sin perder clientes:

	X Introducir el ajuste de forma gradual y con comunicación proactiva. Explicar el porqué (mejora de 
materiales, aumento de costes del sector) aumenta la aceptación.

	X Crear versiones premium del producto o servicio que justifiquen un precio mayor con valor 
añadido tangible.

	X Revisar la política de descuentos: los descuentos habituales o automáticos erosionan el margen 
sin que el cliente los perciba como una ventaja significativa. Sustituirlos por beneficios en la 
relación (trato preferente, garantías extendidas) puede mantener la fidelidad sin sacrificar el 
margen.

	X Considerar precios diferenciados por canal, temporada o tipo de cliente.

5.4. Palanca 4: incrementar el volumen de ventas
Vender más es la palanca más obvia pero también la que requiere mayor inversión de tiempo y 
recursos. Tiene sentido prioritizarla cuando el margen de contribución ya es adecuado y los costes 
están bien controlados, porque cada venta adicional genera beneficio neto directamente.

	X Fidelización de clientes existentes: retener a un cliente cuesta entre 5 y 7 veces menos que 
captar uno nuevo. Programas de fidelidad, comunicación personalizada y seguimiento postventa 
son palancas de bajo coste con alto retorno.

	X Ampliación del ticket medio: ofrecer productos o servicios complementarios en el momento de 
la compra (venta cruzada) o versiones mejoradas (upselling) puede aumentar los ingresos por 
cliente sin aumentar el número de clientes.

	X Captación de nuevos clientes mediante marketing digital: una presencia activa en Google My 
Business, redes sociales y plataformas relevantes para el sector puede generar visibilidad de 
bajo coste.

	X Alianzas con negocios complementarios: acuerdos de colaboración o derivación de clientes entre 
negocios no competidores pueden generar flujo de clientes sin inversión publicitaria.
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5.5. Matriz de priorización de estrategias
No todas las estrategias tienen el mismo impacto ni la misma facilidad de implementación en cada 
negocio. La siguiente matriz ayuda a priorizar:

Estrategia Impacto en el PE Facilidad de 
implementación

Tiempo de efecto

Reducir costes fijos (partidas 
pequeñas)

Medio Alta Inmediato

Renegociar alquiler o contratos 
grandes

Alto Media 1–3 meses

Optimizar costes variables con 
proveedores

Medio–alto Media 1–2 meses

Subir precio un 5–10% Alto Media Inmediato

Ampliar ticket medio Medio Alta Inmediato–1 mes

Campaña de captación de nuevos 
clientes

Medio Media–baja 2–6 meses

Crear línea de producto de mayor 
margen

Alto Baja 3–12 meses

Ejercicio 5.1: diseña tu plan de mejora

Revisando cada una de las cuatro palancas:

	X Identifica al menos dos acciones concretas en costes fijos que podrías aplicar este mes.
	X Identifica una mejora en costes variables con impacto en el margen unitario.
	X Evalúa si es posible una subida de precio del 5% en tu oferta principal: ¿qué reacción esperas 

de los clientes?
	X Define una acción de fidelización o ampliación de ticket medio para los próximos 30 días.
	X Calcula el nuevo punto de equilibrio si aplicas simultáneamente las tres primeras acciones.

Resultado esperado: ¿cuántos puntos mejora tu margen de seguridad si aplicas estas 
acciones?

Amplía este capítulo con recursos oficiales

Estrategias de precio para pequeños negocios – ESIC
Marketing digital para pymes – Google Actívate
Fidelización de clientes – Cámara de Madrid
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CAPÍTULO 6. HERRAMIENTAS DIGITALES 
PARA EL CÁLCULO Y SEGUIMIENTO
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Ruta interactiva del capítulo

Existen múltiples herramientas accesibles y gratuitas que facilitan el cálculo y seguimiento del 
punto de equilibrio. En este capítulo se presentan las principales opciones —hojas de cálculo, 
calculadoras online y software de gestión— con instrucciones de uso y recomendaciones por 
perfil de negocio.

La digitalización del seguimiento financiero no requiere grandes inversiones. Con una hoja de cálculo 
bien estructurada, un autónomo puede tener en todo momento el control sobre su punto de equilibrio, su 
margen de seguridad y la evolución de sus principales indicadores. Las herramientas más avanzadas 
añaden automatización, alertas y visualización, pero la base es siempre la misma: datos actualizados, 
fórmulas claras y revisión periódica.

6.1. Hojas de cálculo: Excel y Google Sheets

Las hojas de cálculo son la herramienta más utilizada por autónomos y pymes para el seguimiento 
financiero básico. No requieren instalación adicional, están disponibles en cualquier dispositivo y 
permiten personalizar completamente la estructura del análisis.

Una plantilla básica de seguimiento del punto de equilibrio debe incluir al menos cinco elementos: una 
sección de datos base (costes fijos, coste variable unitario, precio de venta), una fórmula de cálculo 
del punto de equilibrio en unidades y en euros, una tabla de escenarios que muestre el impacto de 
variaciones del ±5%, ±10% y ±20% en cada parámetro, un registro mensual de ventas reales frente al 
umbral, y un cálculo automático del margen de seguridad.

Google Sheets tiene la ventaja adicional de la colaboración en tiempo real: el empresario, su asesor 
del programa y su gestor pueden trabajar sobre el mismo documento simultáneamente, lo que facilita 
la revisión conjunta de los datos y la toma de decisiones informada.

6.2. Calculadoras online y simuladores gratuitos

Para cálculos rápidos o primeras estimaciones, existen calculadoras online que permiten obtener el 
punto de equilibrio introduciendo únicamente los tres datos básicos. Son especialmente útiles cuando 
se quiere hacer una simulación rápida antes de una reunión o cuando se está evaluando una decisión 
puntual.

Las más utilizadas en el contexto empresarial español:

Herramienta Características principales Enlace

SoCalSolver Cálculo rápido en unidades y euros. Interfaz sencilla. socalsolver.com

Pivot LAT Incluye visualización gráfica básica. pivot.lat

Trezy Integra el equilibrio con el análisis de flujo de caja. trezy.io

CashFlow para 
todos

Permite múltiples productos con pesos distintos. cashflowparatodos.com

Regions Bank (ES) Resultado en unidades y en valor de ventas. regions.com/es
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6.3. Software de contabilidad y gestión financiera

Para negocios que quieren un control más integral, existen programas de contabilidad o gestión 
financiera con módulos específicos de análisis de rentabilidad. La ventaja de estos sistemas es que 
integran directamente los datos reales del negocio (facturas, gastos, cobros) en el cálculo, eliminando 
el riesgo de trabajar con datos desactualizados.

Los más utilizados por microempresas y autónomos en España:

	X Holded (holded.com): combina CRM, facturación, contabilidad y proyectos en una sola 
plataforma. Especialmente valorado por su panel de analítica financiera.

	X Anfix (anfix.com): solución contable específica para autónomos y pymes con módulo de control 
de gastos e ingresos integrado.

	X Quipu (getquipu.com): diseñado específicamente para autónomos. Facilita la gestión de facturas, 
gastos y el control de la rentabilidad básica.

	X Odoo (odoo.com/es_ES): plataforma modular de gestión empresarial open source con módulos 
de contabilidad, ventas y análisis financiero.

	X Wolters Kluwer a3ERP: solución más completa para pymes con necesidades contables 
avanzadas.

6.4. Cómo automatizar el seguimiento mensual

La automatización del seguimiento no requiere programación ni herramientas costosas. Con una hoja 
de cálculo bien diseñada y un proceso mensual consistente, se puede tener el punto de equilibrio 
actualizado en menos de 15 minutos al cierre de cada mes.

Proceso recomendado para el cierre mensual:

1.	 Al cierre de cada mes, anotar las ventas totales reales (en unidades y en euros).

2.	 Verificar si ha habido variaciones en los costes fijos (nuevo gasto, subida de alquiler, baja de 
algún servicio).

3.	 Verificar si ha habido variaciones en los costes variables (cambio de proveedor, subida de 
materias primas).

4.	 Calcular el punto de equilibrio del mes con los datos actualizados.

5.	 Calcular el margen de seguridad y comparar con el mes anterior.

6.	 Si el margen de seguridad ha bajado respecto al mes anterior, identificar la causa y decidir si se 
requiere alguna acción.

Este proceso, que no debería llevar más de 15–20 minutos, proporciona una imagen clara y actualizada 
de la salud financiera del negocio y permite detectar tendencias negativas antes de que se conviertan 
en problemas graves.
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6.5. Recomendación por perfil de negocio

La elección de la herramienta más adecuada depende del perfil del negocio, el volumen de operaciones 
y los recursos disponibles:

Perfil Herramienta 
recomendada

Motivo

Autónomo/freelance con 
pocas operaciones

Google Sheets + 
calculadora online

Bajo coste, fácil de mantener

Tienda física o 
e-commerce pequeño

Holded o Quipu Integra ventas y gastos automáticamente

Empresa de servicios 2–10 
personas

Anfix o Holded Control contable + analítica integrada

Empresa con múltiples 
líneas de negocio

Odoo o Wolters Kluwer Mayor capacidad de análisis por línea

Ejercicio 6.1: crea tu plantilla de seguimiento mensual

En Google Sheets o Excel, construye una hoja con las siguientes secciones:

	X Sección A – Datos base: costes fijos, CV unitario, precio de venta. Actualizar cuando cambie al-
guno.

	X Sección B – Cálculo automático: PE en unidades, PE en euros, margen de contribución y ratio 
(%).

	X Sección C – Registro mensual: una fila por mes con columnas para ventas reales, PE del mes, 
margen de seguridad y observaciones.

	X Sección D – Semáforo: colorea en rojo los meses con margen de seguridad <10%, en amarillo 
entre 10–20% y en verde >20%.

Comparte la hoja con tu asesor del programa +Emprendimiento +Oportunidades para una 
revisión conjunta trimestral.

Amplía este capítulo con recursos oficiales

Google Sheets – Introducción y plantillas
Holded – Gestión financiera para pymes
Quipu – Gestión para autónomos
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CAPÍTULO 7. USO ESTRATÉGICO DEL 
PUNTO DE EQUILIBRIO

32Fiscal y financiamiento



Ruta interactiva del capítulo

Este capítulo muestra cómo convertir el punto de equilibrio en una herramienta de dirección 
activa. Aprenderás a integrarlo en la planificación anual, a usarlo para evaluar nuevas 
inversiones, a comunicarlo con tu equipo y a vincularlo con otros indicadores financieros clave.

Conocer el punto de equilibrio es útil. Usarlo estratégicamente es transformador. Muchos empresarios 
calculan el dato una vez al año, lo guardan y no vuelven a mirarlo hasta que hay algún problema. El 
uso estratégico implica convertirlo en un indicador vivo, presente en las decisiones del día a día y en 
la planificación a medio plazo.

7.1. Integración del punto de equilibrio en la planificación anual
Al inicio de cada ejercicio, antes de definir los objetivos comerciales, conviene recalcular el punto de 
equilibrio proyectado para el año teniendo en cuenta todos los cambios previstos: actualizaciones 
salariales, revisiones de alquiler, nuevas herramientas o servicios que se van a contratar, y cambios 
esperados en los costes de los proveedores.

Este punto de equilibrio proyectado se convierte en el suelo de los objetivos de ventas. Los objetivos 
de crecimiento deben establecerse siempre por encima del equilibrio, con el margen de seguridad 
mínimo que la dirección del negocio considere aceptable (típicamente un 20–30% por encima del 
umbral).

La planificación anual también debe contemplar escenarios trimestrales, especialmente en negocios 
con estacionalidad marcada. Un mes de enero con ventas bajas puede estar por debajo del equilibrio 
mensual y ser perfectamente aceptable si el conjunto del trimestre está por encima.

7.2. Evaluación de nuevas inversiones
Antes de acometer cualquier inversión significativa —contratar personal, abrir un nuevo local, comprar 
maquinaria, lanzar un nuevo producto— el punto de equilibrio proporciona una herramienta de 
evaluación objetiva.

El proceso es sencillo: calcular cómo cambia el punto de equilibrio con la nueva estructura de costes 
(los costes fijos subirán por el nuevo salario, el alquiler adicional o la amortización del equipo) y estimar 
cuántas ventas adicionales generará la inversión. Si las ventas adicionales proyectadas superan el 
incremento del punto de equilibrio con un margen razonable, la inversión es financieramente justificable.

Ejemplo: un taller de costura está pensando en contratar una auxiliar a media jornada por 700 €/mes. 
Esto sube sus costes fijos de 2.000 a 2.700 €. Con un margen de contribución de 15 € por prenda, el 
punto de equilibrio sube de 133 a 180 prendas. La pregunta es: ¿la auxiliar permitirá producir y vender 
al menos 47 prendas más al mes? Si la respuesta es sí, la contratación es rentable. Si no, conviene 
explorar otras formas de aumentar la capacidad sin incrementar los costes fijos.

7.3. Comunicación con el equipo y con asesores
El punto de equilibrio es también una herramienta de comunicación. Compartirlo con el equipo, aunque 
sea de forma simplificada, crea una cultura de responsabilidad colectiva frente a los resultados. Los 
empleados que entienden cuántas ventas necesita el negocio para funcionar bien toman mejores 
decisiones en su trabajo diario.

Con los asesores financieros o del programa +Emprendimiento +Oportunidades, el punto de equilibrio 
es el punto de partida de cualquier conversación sobre mejora de rentabilidad. Llegar a una sesión 
de asesoramiento con el dato calculado y actualizado ahorra tiempo y permite ir directamente a las 
propuestas de acción.
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7.4. Vinculación con otros indicadores financieros

El punto de equilibrio gana en utilidad cuando se combina con otros indicadores. Los más relevantes 
son:

	X Rentabilidad sobre ventas (ROS): beneficio neto ÷ ventas × 100. Indica qué porcentaje de cada 
euro vendido se convierte en beneficio. Cuanto mayor sea la distancia entre las ventas reales y 
el punto de equilibrio, mayor será el ROS.

	X Período de recuperación de inversión (payback): cuántos meses son necesarios para que una 
inversión genere suficiente beneficio neto adicional para autofinanciarse. Se calcula dividiendo el 
coste de la inversión entre el beneficio neto mensual adicional generado.

	X Ratio de endeudamiento: deuda total ÷ activo total. Un negocio con punto de equilibrio ajustado y 
alto endeudamiento está en una posición de riesgo doble que requiere atención prioritaria.

	X Días de cobro medio: cuántos días tarda en cobrar las facturas emitidas. Un punto de equilibrio 
saludable pero con muchos días de cobro puede generar problemas de tesorería aunque el 
negocio sea rentable.

34Fiscal y financiamiento



7.5. Casos prácticos aplicados

A) Comercio minorista: tienda de productos ecológicos

Costes fijos: 2.800 €/mes. Coste variable medio: 4,50 €. Precio medio: 9 €. Margen de contribución: 
4,50 €. Punto de equilibrio: 623 unidades/mes. Ventas habituales: 700 unidades. Margen de seguridad: 
11%. La tienda analiza que el margen es bajo y decide actuar en dos frentes: ampliar el mix con 
productos de mayor margen (suplementos: precio 22 €, CV 8 €, margen 14 €) y renegociar el alquiler. 
Resultado proyectado: nuevo PE de 580 unidades, margen de seguridad del 17%.

B) Autónomo de servicios: asesoría fiscal

Costes fijos: 1.800 €/mes. Coste variable por cliente: 15 €. Precio por cliente/mes: 80 €. Margen: 65 €. 
PE: 28 clientes/mes. Clientes actuales: 35. Margen de seguridad: 20%. El asesor evalúa subir su tarifa 
a 90 €. Nuevo margen: 75 €. Nuevo PE: 24 clientes. Margen de seguridad con 35 clientes: 31%. Una 
mejora significativa con una subida de precio que representa el 12,5%.

Ejercicio 7.1: del cálculo a la estrategia

Con los datos de tu negocio:

	X Calcula el punto de equilibrio actual y el proyectado para el próximo trimestre con los cambios de 
costes previstos.

	X Evalúa una inversión o cambio que estés considerando: ¿cómo afecta al PE? ¿Las ventas 
adicionales esperadas justifican el incremento?

	X Identifica qué indicador complementario (ROS, días de cobro, ratio de endeudamiento) te preo-
cupa más y define una acción para mejorarlo.

	X Escribe tres preguntas concretas que llevarás a tu próxima sesión de asesoramiento del progra-
ma.

Checklist estratégico

	X El punto de equilibrio está integrado en mi planificación anual.
	X Evalúo el impacto en el PE antes de cualquier inversión o contratación significativa.
	X He compartido el dato con mi equipo o colaboradores principales.
	X Tengo definido un margen de seguridad mínimo aceptable y sé qué hacer si se supera a la 

baja.
	X Combino el PE con al menos dos indicadores financieros complementarios.

Amplía este capítulo con recursos oficiales

Asesoramiento estratégico gratuito – +Emprendimiento CAM
Indicadores financieros clave para pymes – Banco de España
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CAPÍTULO 8. SEGUIMIENTO Y CONTROL 
CONTINUO
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Ruta interactiva del capítulo

El punto de equilibrio no es un dato que se calcula una vez. Su valor real está en el seguimiento 
continuado. Este capítulo presenta los indicadores complementarios que deben monitorizarse, 
el proceso de cierre mensual y trimestral, el análisis de desviaciones y la revisión estratégica 
anual.

Un punto de equilibrio calculado en enero y no revisado hasta diciembre puede ser completamente 
irrelevante si los costes han cambiado, si se han incorporado nuevos productos o si el mix de ventas 
ha evolucionado. El seguimiento continuo convierte un cálculo puntual en un sistema de gestión activo.

8.1. Indicadores clave para el seguimiento
Además del propio punto de equilibrio, existen cuatro indicadores derivados que conviene monitorizar 
mensualmente:

Indicador Fórmula Qué mide

Margen de seguridad (%) (Ventas reales − PE) ÷ Ventas reales × 100 Distancia de las ventas al umbral 
crítico

Ratio de cobertura del PE Ventas reales ÷ PE × 100 Proporción entre ventas reales y 
mínimo necesario

Eficiencia de margen (%) Margen contribución unitario ÷ Precio × 
100

Proporción del precio que queda 
tras cubrir CV

Evolución del PE PE mes actual − PE mes anterior Tendencia: ¿el umbral sube, baja o 
se mantiene?

8.2. Cierre mensual: proceso de 15 minutos
El cierre mensual no necesita ser un proceso largo ni complejo. Con los datos correctamente 
organizados, puede completarse en 15–20 minutos al inicio de cada mes con los datos del mes 
anterior. Los pasos son los siguientes:

1.	 Anotar las ventas totales reales del mes (en unidades y en euros).

2.	 Verificar si ha habido variaciones en los costes fijos (¿se ha dado de alta o baja algún servicio? 
¿Ha subido el alquiler o algún seguro?).

3.	 Verificar si ha habido variaciones en los costes variables (¿han cambiado los precios de los 
proveedores?).

4.	 Calcular el punto de equilibrio del mes con los datos actualizados.

5.	 Calcular el margen de seguridad y registrarlo en la tabla de seguimiento.

6.	 Comparar con el mes anterior e identificar si hay una tendencia positiva o negativa.

7.	 Si el margen ha bajado más de 5 puntos respecto al mes anterior o está por debajo del 10%, 
revisar las causas y decidir si se requiere acción.

8.3. Revisión trimestral
La revisión trimestral es más profunda que el cierre mensual y se centra en tendencias y decisiones de 
gestión. Incluye: análisis de los tres meses del trimestre (¿qué mes fue mejor y por qué?), comparación 
con el mismo trimestre del año anterior, revisión de si los escenarios proyectados se han cumplido, y 
evaluación de si hay cambios estructurales en los costes o en los precios que requieran ajustes.

Es también el momento adecuado para revisar si las estrategias de mejora implementadas (reducción 
de costes, ajuste de precios, acciones comerciales) han tenido el efecto esperado en el punto de 
equilibrio y en el margen de seguridad.
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8.4. Análisis de desviaciones: cuando los resultados no coinciden con lo 
previsto
Las desviaciones entre el punto de equilibrio previsto y el real pueden tener tres orígenes principales 
que conviene identificar y tratar de forma diferenciada:

Desviaciones por volumen de ventas

Ocurren cuando el número de unidades vendidas es inferior al esperado. El punto de equilibrio no 
cambia, pero el negocio se acerca más a él. Causas habituales: pérdida de clientes importantes, caída 
de demanda estacional inesperada, competencia de nuevos actores o problemas de disponibilidad de 
producto.

Desviaciones por precio o margen

Se producen cuando el precio medio de venta real es inferior al proyectado por aplicación de 
descuentos, o cuando los costes variables han subido sin que el precio se haya ajustado. Ambas 
situaciones reducen el margen de contribución efectivo y elevan el punto de equilibrio real.

Desviaciones por costes fijos

Aparecen cuando los costes fijos reales superan a los proyectados: una subida de alquiler, una 
contratación imprevista, una avería costosa o una nueva obligación legal o fiscal. Elevan directamente 
el punto de equilibrio y reducen el margen de seguridad.

8.5. Revisión estratégica anual
Al cierre de cada ejercicio, la revisión anual del punto de equilibrio debe ser más ambiciosa que 
los cierres mensuales. Incluye una evaluación completa de la estructura de costes (¿sigue siendo 
adecuada para el volumen actual del negocio?), una revisión de la política de precios (¿los precios 
reflejan el valor real del producto o servicio y la evolución de los costes?), una proyección del punto de 
equilibrio para el próximo año con los cambios previstos, y una definición de los objetivos mínimos de 
ventas y margen de seguridad para el ejercicio siguiente.

Ejercicio 8.1: crea tu cuadro de control anual

Diseña una hoja de seguimiento con doce filas (una por mes) y las siguientes columnas:

	X Mes / Ventas reales (€) / Ventas reales (uds.) / CF reales / CV unitario / Precio medio / PE (uds.) 
/ PE (€) / Margen de seguridad (%) / Observaciones.

	X Añade una fila de totales anuales y una de promedios.
	X Añade un gráfico de líneas que muestre la evolución mensual del margen de seguridad.
	X Configura una regla de formato condicional: rojo para margen <10%, naranja para 10–20%, ver-

de para >20%.
Este cuadro de control se convertirá en la referencia central de tu gestión financiera mensual.

Amplía este capítulo con recursos oficiales

Control de gestión para pymes – AECA
Portal de estadísticas empresariales – INE
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CAPÍTULO 9. ERRORES FRECUENTES Y 
CÓMO EVITARLOS

39



Ruta interactiva del capítulo

Incluso conociendo bien el concepto, el punto de equilibrio puede calcularse o interpretarse 
incorrectamente. Este capítulo recorre los errores más habituales en cuatro categorías 
—clasificación de costes, interpretación del resultado, uso en la toma de decisiones y 
seguimiento— con ejemplos y buenas prácticas para cada uno.

Los errores en el análisis del punto de equilibrio no siempre se manifiestan de forma inmediata. A veces, 
un cálculo incorrecto lleva a decisiones aparentemente acertadas que solo revelan su fallo varios 
meses después. Por eso es importante conocer los errores más frecuentes y establecer mecanismos 
de verificación que los detecten antes de que tengan consecuencias.

9.1. Errores en la clasificación de costes

La clasificación incorrecta de costes es el error más frecuente y el que tiene mayor impacto en la 
fiabilidad del cálculo. Los errores más habituales son:

	X Clasificar como variable un coste que es fijo. Por ejemplo, la cuota mensual de una plataforma 
de diseño es fija aunque se use más o menos. Si se clasifica como variable, el coste por unidad 
queda sobreestimado y el margen de contribución aparece más bajo de lo real.

	X Omitir costes fijos de periodicidad no mensual. Los seguros anuales, las licencias de software 
que se pagan cada seis meses o las cuotas de asociaciones profesionales deben mensualirse 
dividiendo entre 12.

	X No incluir el coste del tiempo del titular del negocio. Muchos autónomos no computan su propio 
trabajo como un coste. Si el negocio necesita 80 horas al mes del propietario y no lo remunera, 
el punto de equilibrio calculado es artificialmente bajo.

	X Ignorar los costes semivariables. Algunos costes tienen una parte fija y una variable (electricidad, 
algunos servicios profesionales facturados por horas). No separarlos correctamente distorsiona 
el análisis.

9.2. Errores en la interpretación del resultado

El número del punto de equilibrio, aunque sea correcto, puede interpretarse de formas que llevan a 
conclusiones erróneas:

	X Confundir equilibrio con rentabilidad. Estar en equilibrio no es ganar dinero, es dejar de perderlo. 
Un negocio que opera permanentemente cerca del punto de equilibrio no está bien: está en una 
posición de extrema vulnerabilidad.

	X Usar el equilibrio anual para tomar decisiones mensuales. El equilibrio anual promedia los 
buenos meses con los malos. Un mes de enero con ventas muy bajas puede estar muy por 
debajo del equilibrio mensual aunque el año cierre bien.

	X Ignorar el impacto de los impuestos. El punto de equilibrio básico cubre costes antes de 
impuestos. Para una planificación real, hay que añadir al beneficio objetivo el IRPF o el impuesto 
de sociedades estimados.
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9.3. Errores en la toma de decisiones
El punto de equilibrio como único criterio de decisión puede llevar a errores importantes:

	X Decidir una bajada de precios para aumentar volumen sin calcular el impacto en el margen. Una 
bajada de precios del 10% puede requerir aumentar las ventas un 20–30% para mantener el 
mismo beneficio. Si ese aumento no es realista, la bajada destruye valor.

	X Aprobar una inversión solo porque el punto de equilibrio proyectado parece alcanzable. También 
es necesario verificar que la liquidez disponible permite afrontar el período de transición hasta 
que las nuevas ventas se materialicen.

	X No reconsiderar la decisión cuando cambian las circunstancias. Las decisiones tomadas con 
un punto de equilibrio del año pasado pueden no ser válidas si los costes o los precios han 
cambiado significativamente.

9.4. Buenas prácticas para un control riguroso
Para garantizar que el punto de equilibrio sea fiable y útil:

1.	 Revisar la clasificación de costes al menos una vez al año y cada vez que se incorpora un nuevo 
gasto o se elimina uno existente.

2.	 Validar el cálculo con los datos reales de la contabilidad trimestralmente.
3.	 Trabajar siempre con el punto de equilibrio mensual real, no con promedios anuales, para la 

toma de decisiones operativas.
4.	 Documentar los supuestos del cálculo: qué precio medio se ha usado, qué costes variables se 

han considerado, si se ha incluido o no el coste del tiempo del titular.
5.	 Usar el punto de equilibrio junto con otros indicadores (flujo de caja, margen neto, días de cobro) 

para obtener una imagen completa de la situación financiera del negocio.

Ejercicio 9.1: audita tu último cálculo

Toma el último cálculo del punto de equilibrio que hayas realizado y:

	X Verifica que todos los costes fijos están incluidos, especialmente los de periodicidad no mensual.
	X Comprueba que el coste del tiempo del titular está valorado como coste fijo si procede.
	X Revisa si hay algún coste clasificado de forma incorrecta (fijo vs. variable).
	X Compara el resultado teórico con los resultados reales del período: ¿coinciden? ¿Hay 

diferencias significativas?
	X Si encuentras errores, recalcula y anota qué impacto han tenido en el dato final.

Checklist de calidad del cálculo

He incluido todos los costes fijos, incluyendo los de pago anual prorrateados.
He valorado el coste del tiempo del titular como coste fijo si no tiene salario asignado.
He verificado que no hay costes mixtos mal clasificados.
He usado el precio de venta medio real, no el precio de catálogo.
He validado el resultado con los datos de la contabilidad real.
He documentado los supuestos del cálculo para poder revisarlo en el futuro.

Amplía este capítulo con recursos oficiales

Auditoría financiera básica para autónomos – ICAC
Manual de contabilidad para pymes – AECA
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CAPÍTULO 10. EL PUNTO DE EQUILIBRIO 
POR SECTORES
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Ruta interactiva del capítulo

Cada sector tiene una estructura de costes diferente, márgenes de contribución distintos 
y puntos de equilibrio con niveles de referencia propios. Este capítulo presenta ejemplos 
completos y detallados para cuatro sectores habituales entre los participantes del programa: 
comercio minorista, servicios profesionales, hostelería y negocio digital.

Aunque la fórmula del punto de equilibrio es universal, su aplicación práctica varía significativamente 
según el sector. Los costes fijos de una cafetería son muy diferentes de los de un consultor 
independiente; el margen de contribución de un producto de consumo nada tiene que ver con el de 
un servicio profesional. Conocer los patrones típicos del propio sector ayuda a evaluar si la estructura 
financiera del negocio es competitiva o si hay aspectos que merecen revisión.

10.1. Comercio minorista

El comercio minorista se caracteriza por márgenes de contribución variables según la categoría de 
producto, costes fijos dominados por el alquiler y la estructura de personal, y una alta dependencia 
del volumen de clientes. El punto de equilibrio suele expresarse en número de tickets o en facturación 
diaria.

Estructura típica de costes en un comercio minorista urbano de la Comunidad de Madrid:

Concepto Importe mensual típico Tipo

Alquiler del local 1.200–2.500 € Fijo

Personal (1–2 personas) 1.500–3.000 € Fijo

Seguros y suministros 300–500 € Fijo

Gestoría y servicios externos 150–300 € Fijo

Coste de la mercancía vendida 40–60% del precio de venta Variable

Transporte y logística Variable por pedido Variable

Con un margen de contribución típico del 40–55% sobre el precio de venta, un comercio minorista con 
costes fijos de 3.500 €/mes necesita facturar entre 6.400 y 8.750 €/mes para alcanzar el equilibrio. 
Esto equivale aproximadamente a 210–290 € de facturación diaria en un negocio abierto 30 días al 
mes.

Palancas de mejora más eficaces en este sector: optimización del mix de productos hacia categorías 
de mayor margen, reducción del stock inmovilizado para liberar capital de trabajo, y mejora del ticket 
medio mediante ventas cruzadas y complementarias.

10.2. Servicios profesionales (consultoría, asesoría, diseño, formación)

Los negocios de servicios profesionales tienen una estructura de costes diferente: los costes fijos son 
relativamente bajos (principalmente la cuota de autónomo, el espacio de trabajo, el software y los 
seguros), y el coste variable por servicio es reducido. Esto resulta en márgenes de contribución muy 
altos, a veces superiores al 80% del precio de venta.

La clave en este sector no es el margen de contribución (que suele ser generoso) sino la capacidad de 
horas facturables disponibles y el precio hora aplicado. El punto de equilibrio en horas es el indicador 
más relevante:
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PE en horas = Costes fijos mensuales ÷ (Tarifa hora − Coste variable por hora)

Ejemplo: un consultor con costes fijos de 1.500 €/mes, tarifa hora de 80 € y coste variable por hora de 
5 € tiene un margen de contribución de 75 €/hora. PE: 1.500 ÷ 75 = 20 horas facturables al mes. Dado 
que una jornada laboral típica de 8 horas solo puede transformar en facturables un 40–60% del tiempo 
(el resto es gestión, captación, formación), 20 horas facturables equivalen aproximadamente a 35–50 
horas de trabajo total al mes. Un nivel alcanzable y que deja margen de seguridad considerable.

Palancas de mejora en este sector: aumentar la tarifa hora, reducir el tiempo no facturable mediante 
procesos más eficientes, y crear productos estandarizados (cursos, plantillas, informes tipo) que 
permitan escalar ingresos sin aumentar proporcionalmente el tiempo dedicado.

10.3. Hostelería (bares, restaurantes, cafeterías)

La hostelería es uno de los sectores con mayor complejidad para el análisis del punto de equilibrio, 
por tres razones: los costes fijos son elevados (local, personal, licencias), los costes variables incluyen 
el coste de los alimentos y bebidas (que puede variar mucho según el tipo de establecimiento) y los 
ingresos tienen una alta variabilidad diaria y estacional.

Estructura de costes típica de un bar o cafetería urbana:

Concepto Importe mensual típico % sobre facturación

Alquiler del local 1.500–3.000 € 15–20%

Personal (2–4 personas) 3.000–6.000 € 30–35%

Suministros fijos 400–800 € 3–5%

Coste de alimentos y 
bebidas

Variable 25–35%

Otros costes variables Variable 5–8%

Con una facturación media de 15.000 €/mes, los costes fijos de una cafetería con dos empleados 
pueden superar los 5.500 €. Con un margen de contribución del 65% (descontando el coste de 
bebidas y alimentos), el punto de equilibrio se sitúa en torno a los 8.500 €/mes de facturación. El 
margen de seguridad con facturación normal es del 43%, lo que puede parecer holgado pero se 
reduce drásticamente en los meses de menor afluencia.

Palancas de mejora específicas en hostelería: optimización del menú para maximizar los productos de 
mayor margen (ingeniería de menú), reducción del desperdicio alimentario, ajuste del personal según 
franjas horarias de alta demanda y desarrollo de servicios complementarios como eventos, catering o 
delivery.

10.4. Negocio digital (e-commerce, contenidos, SaaS)

Los negocios digitales tienen una estructura de costes peculiar: los costes fijos son bajos en 
términos absolutos pero pueden incluir inversiones en tecnología o marketing que requieren un 
tiempo de maduración antes de generar retorno. El coste variable por unidad adicional puede ser 
casi nulo (en productos digitales como cursos o software), lo que genera márgenes de contribución 
extraordinariamente altos una vez superado el punto de equilibrio.
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Tipos de negocio digital más habituales entre emprendedores de la CAM y sus márgenes típicos:

Tipo de negocio digital Margen de 
contribución típico

Particularidad del PE

E-commerce de producto físico 30–50% Incluir logística y devoluciones en CV

Infoproductos / cursos online 70–90% Alto CF inicial, escalabilidad posterior

Consultoría/servicios online 75–90% PE bajo, crecimiento por precio

Software / SaaS / apps 80–95% PE alto por desarrollo, luego muy escalable

Afiliación / contenidos 60–80% Ingresos variables, difícil proyectar PE

La principal palanca en los negocios digitales no es el margen (que ya suele ser alto) sino el volumen. 
La escalabilidad es la gran ventaja: una vez cubiertos los costes fijos, cada nuevo cliente o cada 
nueva venta genera beneficio casi puro. El reto es llegar al punto de equilibrio, que puede requerir una 
inversión previa en tecnología, contenidos o captación que no genera retorno inmediato.

Ejercicio 10.1: benchmarking sectorial

Compara tu negocio con los parámetros típicos de tu sector:

	X ¿Tu margen de contribución está dentro del rango habitual para tu tipo de negocio?
	X ¿Tu punto de equilibrio como % de tu capacidad productiva máxima es razonable?
	X ¿Qué partida de costes fijos pesa más en tu estructura? ¿Es comparable con la de negocios 

similares?
	X Identifica una palanca de mejora específica de tu sector que aún no estés aplicando.

Si no conoces los parámetros típicos de tu sector, los asesores del programa pueden ayudarte 
a encontrarlos y a interpretar tu posición relativa.

Amplía este capítulo con recursos oficiales

Estadísticas sectoriales – INE
Ratios financieros por sector – Banco de España (Central de Balances)
Estudio sectorial de la hostelería – FEHR
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CAPÍTULO 11. PLAN DE ACCIÓN PARA 
LOS PRÓXIMOS 90 DÍAS
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Ruta interactiva del capítulo

Esta guía termina con una propuesta de acción concreta. Los conceptos y las herramientas 
son valiosos, pero su impacto real depende de su aplicación. Este capítulo propone un plan de 
90 días estructurado en tres fases para pasar del conocimiento a la mejora visible del punto de 
equilibrio.

Todos los conceptos desarrollados en esta guía tienen un único objetivo final: mejorar la rentabilidad 
y la sostenibilidad del negocio. Pero ese objetivo solo se alcanza cuando el conocimiento se traduce 
en acciones concretas con fechas y responsables. Este capítulo propone un plan estructurado de 90 
días para conseguirlo.

11.1. Fase 1 (días 1–30): diagnóstico y base de datos
El primer mes es de diagnóstico y organización. No se toman decisiones grandes, sino que se construye 
la base de información necesaria para tomar buenas decisiones. Las acciones de esta fase son:

1.	 Calcular el punto de equilibrio actual con datos reales y actualizados del último mes completo.

2.	 Revisar la clasificación de todos los costes y corregir los errores detectados.

3.	 Calcular el margen de seguridad actual e identificar en qué zona te encuentras (riesgo, 
precaución, saludable o sólida).

4.	 Construir o actualizar la plantilla de seguimiento mensual en Excel o Google Sheets.

5.	 Solicitar una sesión de asesoramiento con el programa +Emprendimiento +Oportunidades para 
revisar los datos y obtener orientación personalizada.

Al final de esta fase debes tener: un punto de equilibrio actualizado y fiable, una clasificación de costes 
correcta, una plantilla de seguimiento operativa y al menos una primera sesión de asesoramiento 
realizada.

11.2. Fase 2 (días 31–60): identificación e implementación de mejoras
El segundo mes se centra en identificar y comenzar a implementar las acciones de mejora con mayor 
impacto y facilidad de ejecución. Las acciones de esta fase son:

1.	 Revisar todos los costes fijos e identificar al menos dos partidas susceptibles de reducción sin 
impacto en la calidad del negocio.

2.	 Contactar con los tres proveedores principales para explorar mejores condiciones de precio o 
pago.

3.	 Evaluar si es posible una subida de precio en al menos uno de los productos o servicios 
principales.

4.	 Calcular el impacto estimado de las tres acciones anteriores en el punto de equilibrio.

5.	 Implementar las dos o tres acciones con mayor impacto proyectado y menor resistencia de 
implementación.

Al final de esta fase debes tener: al menos dos costes fijos reducidos, una negociación con proveedores 
iniciada o cerrada, y una estimación del nuevo punto de equilibrio con las mejoras aplicadas.
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11.3. Fase 3 (días 61–90): verificación y planificación

El tercer mes es de verificación y consolidación. Se comprueba si las acciones implementadas han 
tenido el impacto esperado y se diseña el plan para el trimestre siguiente. Las acciones son:

1.	 Calcular el punto de equilibrio del mes 2 y compararlo con el del mes 1: ¿ha mejorado el margen 
de seguridad?

2.	 Analizar las desviaciones: ¿qué acción ha tenido más impacto del esperado? ¿Cuál menos?

3.	 Revisar el punto de equilibrio proyectado para el próximo trimestre con los cambios 
implementados.

4.	 Definir los objetivos de ventas para el próximo trimestre con el margen de seguridad mínimo 
deseado.

5.	 Celebrar una segunda sesión de asesoramiento para revisar los avances y planificar las 
siguientes acciones.

Al final de esta fase debes tener: una imagen clara de la evolución del punto de equilibrio en los 
últimos 90 días, un plan de acción para el trimestre siguiente, y un sistema de seguimiento mensual 
establecido y funcionando.

11.4. Recursos de apoyo disponibles

A lo largo de este proceso de mejora, el programa +Emprendimiento +Oportunidades Comunidad de 
Madrid pone a tu disposición de forma completamente gratuita los siguientes recursos:

	X Asesoramiento personalizado en gestión financiera, fiscalidad, digitalización, financiación y otras 
materias relevantes para tu negocio.

	X El Campus de microlearning con píldoras formativas sobre gestión empresarial, digitalización y 
competencias profesionales.

	X La herramienta de autodiagnóstico de competencias, que te permitirá identificar áreas de mejora 
en tu perfil empresarial.

	X El Autobús del emprendedor, que lleva el asesoramiento presencial a municipios rurales de la 
Comunidad de Madrid.

	X El portal personal de gestión del proyecto, donde podrás hacer un seguimiento de tus sesiones y 
recursos.

48Fiscal y financiamiento



Plan de acción personalizado: tus 5 próximos pasos

Antes de cerrar esta guía, define tus cinco primeras acciones concretas:

	X Acción 1 (esta semana): calcular mi punto de equilibrio actual con datos reales.
	X Acción 2 (esta semana): crear mi plantilla de seguimiento mensual.
	X Acción 3 (en los próximos 15 días): revisar mis costes fijos e identificar partidas a reducir.
	X Acción 4 (en los próximos 30 días): solicitar sesión de asesoramiento gratuita en emprendimien-

tooportunidadescm.es.
	X Acción 5 (en los próximos 30 días): calcular el nuevo punto de equilibrio con las mejoras identifi-

cadas.
Escribe al lado de cada acción la fecha concreta en la que te comprometes a completarla. La 
fecha es lo que convierte una intención en un plan.

Checklist de cierre: ¿estás listo para empezar?

Conozco mi punto de equilibrio actual en unidades y en euros.
Sé cuál es mi margen de seguridad y en qué zona me encuentro.
He identificado al menos una acción de mejora que puedo aplicar este mes.
Tengo una plantilla de seguimiento mensual preparada.
He solicitado o tengo prevista una sesión de asesoramiento del programa.
He leído y comprendido los errores más frecuentes para evitarlos.
Tengo un plan de acción para los próximos 90 días.

Amplía este capítulo con recursos oficiales

Solicitar asesoramiento gratuito – +Emprendimiento CAM
Campus de formación gratuita – +Emprendimiento CAM
Autodiagnóstico de competencias – +Emprendimiento CAM
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ANEXO A. GLOSARIO DE TÉRMINOS FINANCIEROS 
ESENCIALES

Amortización
Proceso mediante el cual se distribuye el coste de un activo fijo (como maquinaria, equipos informáticos, 
vehículos o mobiliario) a lo largo de su vida útil estimada. En la práctica, la amortización representa un 
coste fijo mensual o anual que muchos autónomos olvidan incluir en el cálculo del punto de equilibrio 
porque no implica un pago de efectivo en cada período. Sin embargo, es un coste real que debe 
recuperarse con las ventas.

Apalancamiento operativo
Medida del impacto que tiene un cambio porcentual en las ventas sobre el beneficio operativo. Cuanto 
mayor es el apalancamiento operativo, más amplifica el negocio tanto las subidas como las bajadas 
de ventas en términos de beneficio. Los negocios con costes fijos elevados tienen un apalancamiento 
operativo alto, lo que significa que superar el punto de equilibrio genera beneficios crecientes pero que 
caer por debajo genera pérdidas igual de rápidamente.

Balance de situación
Documento contable que muestra la estructura económica y financiera de una empresa en un momento 
determinado. Se compone de tres partes: activos (lo que tiene la empresa: caja, clientes pendientes de 
cobro, existencias, maquinaria), pasivos (lo que debe: proveedores, préstamos, Hacienda) y patrimonio 
neto (la diferencia entre activos y pasivos, que representa lo que realmente es del empresario). El 
balance no dice si el negocio es rentable, sino si es solvente.

Beneficio neto
Resultado final después de deducir todos los gastos (incluyendo amortizaciones, gastos financieros 
e impuestos) de los ingresos totales. Es la ganancia real que queda a disposición del empresario. 
Conviene distinguirlo del beneficio antes de impuestos (EBIT) y del beneficio de explotación, que no 
incluyen los efectos fiscales ni los financieros respectivamente.

Capital de trabajo (fondo de maniobra)
Diferencia entre los activos corrientes (efectivo, cuentas por cobrar, inventarios) y los pasivos 
corrientes (deudas a corto plazo). Un capital de trabajo positivo indica que la empresa puede cubrir 
sus obligaciones de pago inmediatas con sus recursos líquidos actuales. Un capital de trabajo negativo 
es una señal de alerta de posibles problemas de liquidez aunque el negocio sea rentable en términos 
contables.

Coste de ventas
En empresas que venden productos físicos, es el coste directo de los productos vendidos en el período: 
precio de compra de la mercancía más costes directos de producción. Es diferente del coste de los 
productos en inventario, que no se considera coste hasta el momento de la venta. En servicios, el 
equivalente es el coste directo de prestación del servicio.
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Plan de acción personalizado: tus 5 próximos pasos

Antes de cerrar esta guía, define tus cinco primeras acciones concretas:

	X Acción 1 (esta semana): calcular mi punto de equilibrio actual con datos reales.
	X Acción 2 (esta semana): crear mi plantilla de seguimiento mensual.
	X Acción 3 (en los próximos 15 días): revisar mis costes fijos e identificar partidas a reducir.
	X Acción 4 (en los próximos 30 días): solicitar sesión de asesoramiento gratuita en emprendimien-

tooportunidadescm.es.
	X Acción 5 (en los próximos 30 días): calcular el nuevo punto de equilibrio con las mejoras identifi-

cadas.
Escribe al lado de cada acción la fecha concreta en la que te comprometes a completarla. La 
fecha es lo que convierte una intención en un plan.

Checklist de cierre: ¿estás listo para empezar?

Conozco mi punto de equilibrio actual en unidades y en euros.
Sé cuál es mi margen de seguridad y en qué zona me encuentro.
He identificado al menos una acción de mejora que puedo aplicar este mes.
Tengo una plantilla de seguimiento mensual preparada.
He solicitado o tengo prevista una sesión de asesoramiento del programa.
He leído y comprendido los errores más frecuentes para evitarlos.
Tengo un plan de acción para los próximos 90 días.

Amplía este capítulo con recursos oficiales

Solicitar asesoramiento gratuito – +Emprendimiento CAM
Campus de formación gratuita – +Emprendimiento CAM
Autodiagnóstico de competencias – +Emprendimiento CAM
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ANEXO A. GLOSARIO DE TÉRMINOS FINANCIEROS 
ESENCIALES

Amortización
Proceso mediante el cual se distribuye el coste de un activo fijo (como maquinaria, equipos informáticos, 
vehículos o mobiliario) a lo largo de su vida útil estimada. En la práctica, la amortización representa un 
coste fijo mensual o anual que muchos autónomos olvidan incluir en el cálculo del punto de equilibrio 
porque no implica un pago de efectivo en cada período. Sin embargo, es un coste real que debe 
recuperarse con las ventas.

Apalancamiento operativo
Medida del impacto que tiene un cambio porcentual en las ventas sobre el beneficio operativo. Cuanto 
mayor es el apalancamiento operativo, más amplifica el negocio tanto las subidas como las bajadas 
de ventas en términos de beneficio. Los negocios con costes fijos elevados tienen un apalancamiento 
operativo alto, lo que significa que superar el punto de equilibrio genera beneficios crecientes pero que 
caer por debajo genera pérdidas igual de rápidamente.

Balance de situación
Documento contable que muestra la estructura económica y financiera de una empresa en un momento 
determinado. Se compone de tres partes: activos (lo que tiene la empresa: caja, clientes pendientes de 
cobro, existencias, maquinaria), pasivos (lo que debe: proveedores, préstamos, Hacienda) y patrimonio 
neto (la diferencia entre activos y pasivos, que representa lo que realmente es del empresario). El 
balance no dice si el negocio es rentable, sino si es solvente.

Beneficio neto
Resultado final después de deducir todos los gastos (incluyendo amortizaciones, gastos financieros 
e impuestos) de los ingresos totales. Es la ganancia real que queda a disposición del empresario. 
Conviene distinguirlo del beneficio antes de impuestos (EBIT) y del beneficio de explotación, que no 
incluyen los efectos fiscales ni los financieros respectivamente.

Capital de trabajo (fondo de maniobra)
Diferencia entre los activos corrientes (efectivo, cuentas por cobrar, inventarios) y los pasivos 
corrientes (deudas a corto plazo). Un capital de trabajo positivo indica que la empresa puede cubrir 
sus obligaciones de pago inmediatas con sus recursos líquidos actuales. Un capital de trabajo negativo 
es una señal de alerta de posibles problemas de liquidez aunque el negocio sea rentable en términos 
contables.

Coste de ventas
En empresas que venden productos físicos, es el coste directo de los productos vendidos en el período: 
precio de compra de la mercancía más costes directos de producción. Es diferente del coste de los 
productos en inventario, que no se considera coste hasta el momento de la venta. En servicios, el 
equivalente es el coste directo de prestación del servicio.
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Coste fijo
Gasto que no varía con el nivel de producción o ventas dentro de un rango de actividad determinado. 
Se paga todos los meses con independencia de cuánto se venda. Ejemplos típicos: alquiler del local, 
seguros, cuotas de autónomos, salarios del personal fijo, licencias de software y amortizaciones. Los 
costes fijos determinan el nivel mínimo de ventas necesario para no perder dinero.

Coste variable
Gasto que depende directamente del nivel de producción o ventas. Aumenta cuando se vende más 
y disminuye cuando la actividad cae. Ejemplos: materias primas, comisiones de venta, envases, 
transporte de pedidos. El coste variable por unidad, restado al precio de venta, da el margen de 
contribución unitario.

EBITDA
Beneficio antes de intereses, impuestos, depreciaciones y amortizaciones (Earnings Before Interest, 
Taxes, Depreciation and Amortization). Es una medida de la capacidad operativa del negocio para 
generar caja, descontando los efectos de la financiación, la fiscalidad y las políticas contables de 
amortización. Se usa habitualmente para comparar negocios de distintos sectores o con diferentes 
estructuras de financiación.

Flujo de caja (cash flow)
Movimiento de entrada y salida de dinero en un negocio durante un período determinado. Es diferente 
del beneficio contable porque tiene en cuenta cuándo se producen realmente los cobros y los pagos, 
no cuándo se devengan los ingresos y los gastos. Un negocio puede tener beneficio contable y 
problemas de liquidez si sus clientes pagan a 90 días pero sus proveedores exigen pago inmediato.

Margen bruto
Diferencia entre los ingresos y el coste de ventas (o costes variables en una empresa de servicios). 
Expresa cuánto queda de los ingresos después de cubrir los costes directamente relacionados con 
la producción o la prestación del servicio, antes de descontar los costes fijos. Un margen bruto alto 
indica que el negocio tiene una posición competitiva favorable en sus precios o en el control de sus 
costes directos.

Margen de contribución
Diferencia entre el precio de venta y el coste variable unitario. Mide cuánto aporta cada unidad vendida 
para cubrir los costes fijos del negocio. Es el dato central del análisis del punto de equilibrio: cuanto 
mayor sea el margen de contribución, menor será el número de unidades necesarias para alcanzar el 
umbral de rentabilidad.

Margen de seguridad
Diferencia entre las ventas reales (o proyectadas) y las ventas necesarias para alcanzar el punto de 
equilibrio, expresada como porcentaje de las ventas reales. Indica cuánto pueden caer las ventas 
antes de que el negocio entre en pérdidas. Un margen de seguridad alto refleja un negocio sólido con 
capacidad de resistir fluctuaciones de demanda; un margen bajo indica vulnerabilidad ante cualquier 
caída en los ingresos.
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Período de cobro medio (días de clientes)

Número medio de días que tarda en cobrarse una factura desde que se emite. Se calcula como: (saldo 
medio de clientes ÷ ventas anuales) × 365. Un período de cobro elevado puede generar problemas 
de tesorería aunque el negocio sea rentable, porque el dinero facturado no está disponible hasta que 
el cliente paga.

Rentabilidad sobre ventas (ROS)

Beneficio neto dividido entre los ingresos totales, expresado como porcentaje. Indica qué proporción 
de cada euro de venta se convierte en beneficio neto. Un ROS del 10% significa que por cada 100 € 
de venta, el negocio genera 10 € de beneficio neto. Es un indicador clave para comparar la eficiencia 
de la gestión entre períodos o entre negocios similares.

Umbral de rentabilidad (punto de equilibrio)

Nivel mínimo de ventas necesario para cubrir todos los costes del negocio, tanto fijos como variables, 
sin generar beneficios ni pérdidas. Por debajo de ese umbral, el negocio incurre en pérdidas; por 
encima, genera beneficio. El umbral de rentabilidad puede expresarse en unidades de producto, en 
horas de servicio o en euros de facturación.
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ANEXO B. BIBLIOGRAFÍA Y RECURSOS COMPLEMENTARIOS

Calculadoras y simuladores online gratuitos

Calculadora de punto de equilibrio – SoCalSolver: https://www.socalsolver.com/es/pymes-y-empresas/

calculadora-punto-equilibrio. Calcula el equilibrio en unidades y en euros a partir de los tres datos 

básicos.

Calculadora de punto de equilibrio – Pivot LAT: https://pivot.lat/calculadora-de-punto-de-equilibrio/. 

Incluye visualización gráfica del resultado.

Calculadora de punto de equilibrio – Trezy: https://www.trezy.io/es/calculadora-punto-equilibrio. 

Orientada a pymes que quieren integrar el equilibrio con el análisis de flujo de caja.

Calculadora multiproducto – CashFlow para todos: https://cashflowparatodos.com/punto/punto2.html. 

Permite calcular el equilibrio ponderado con varios productos o servicios.

Calculadora de punto de equilibrio – Regions Bank: https://espanol.regions.com/información/pequeños-

negocios/calculadora/fghd/calculador-de-punto-de-equilibrio.

Software de gestión financiera para pymes y autónomos

Holded: https://www.holded.com/es — Plataforma de gestión empresarial con módulos de facturación, 

contabilidad, CRM y proyectos.

Anfix: https://www.anfix.com/ — Solución contable específica para autónomos y pymes españolas.

Quipu: https://getquipu.com/ — Gestión de facturas y gastos diseñada para autónomos.

Odoo: https://www.odoo.com/es_ES/ — Plataforma modular open source con módulos de contabilidad 

y análisis financiero.

Recursos del programa +Emprendimiento +Oportunidades CAM

Solicitar asesoramiento gratuito: https://emprendimientooportunidadescm.es/servicios/

Campus de formación gratuita: https://campusemprendimiento.es/inicio/

Herramienta de autodiagnóstico de competencias:  

https://emprendimientooportunidadescm.es/autodiagnostico/

Autobús del emprendedor (asesoramiento presencial itinerante):  

https://emprendimientooportunidadescm.es/autobus-del-emprendedor/

Portal personal del participante: https://portal.emprendimientooportunidadescm.es/
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Recursos institucionales de referencia

Comunidad de Madrid – Apoyo al emprendimiento:  

https://www.comunidad.madrid/servicios/empresa-empleo/emprendedores

IPYME – Información para pymes y emprendedores: https://www.ipyme.org

Agencia Tributaria – Guías para autónomos y pymes: https://www.agenciatributaria.es

Cámara de Comercio de Madrid: https://www.camaramadrid.es

Banco de España – Central de Balances (ratios sectoriales): https://www.bde.es/bde/es/areas/cenbal/

INE – Estadísticas empresariales: https://www.ine.es/dyngs/INEbase/listaoperaciones.htm

Formación y lecturas recomendadas

Introducción a la gestión financiera para emprendedores: búsqueda recomendada en Google Actívate 

(learndigital.withgoogle.com/activate).

Análisis financiero básico para pymes: búsqueda recomendada en la plataforma del Campus 

+Emprendimiento +Oportunidades.

Vídeos explicativos sobre punto de equilibrio: búsqueda recomendada en YouTube con los términos 

‘punto de equilibrio autónomos pymes España’.

+Emprendimiento +Oportunidades Comunidad de Madrid. Todos los derechos reservados.
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