
Punto de equilibrio

El momento de alcanzar el
punto de equilibrio se verá con-
dicionado por la inversión que
hayas realizado. “Si te estable-
ces como ‘boutique’, puedes
tardar en torno a unos tres años
en recuperar la inversión inicial.
Si lo haces como punto caliente,
puedes llegar a alcanzar el bene-
ficio cero al año y medio de
vida”, sostiene Pablo López. Sin

embargo, no todos los profesio-
nales son tan optimistas, Fran-
cisco Fernández comenta que
“para recuperar la inversión ini-
cial se necesita un período de
tiempo muy largo, alrededor de
los cuatro años. En ciudades
como Madrid, el margen obteni-
do suele ser más bajo, por lo
que llegar al punto de equilibrio
lleva mucho más tiempo”.

Reforma y mobiliario

Dependiendo del tipo de tienda
que quieras poner, el importe
destinado a esta partida variará.
“En una boutique del pan, nece-
sitarás para el obrador una ama-
sadora, una divisora, una forma-
dora, una prefermentadora, un
horno de pan y otro de bollería.
Todo supondrá una inversión en
torno a unos 84.000 euros. Sin
embargo, la inversión se reduci-
rá si te estableces como punto
caliente ya que para el obrador
necesitarás menos maquinaria.

Bastará con un horno, una cáma-
ra de congelación y otra de fer-
mentación en el supuesto de
que ofrezcas pastelería. La inver-
sión se reduciría a unos 33.000
euros”, comenta Pablo López. 
En esta partida también tienes
que tener en cuenta el importe
destinado a mobiliario –vitrinas,
mostrador, repisas, aire acondi-
cionado...– que, junto con la
decoración y la reforma, 
pueden elevar de forma conside-
rable la inversión inicial.

Alquiler de local

“Lo ideal es que sea un estable-
cimiento con una buena fachada
y en una zona muy transitada”,
comenta Francisco Fernández.
Tendrás que elegir con mucho
cuidado una buena ubicación del
mismo, ya que mucha parte de
la venta se debe a compra por
impulso. Las dimensiones del
establecimiento variarán en fun-
ción del tipo de tienda –’bouti-

que’ del pan o punto caliente–
por la mayor maquinaria necesa-
ria si vas a fabricar tu propio
pan. La diversificación de la
empresa –si incluyes barra de
degustación, prensa...– también
condicionará la elección, 
ya que cuanto mayor sea, más
espacio necesitará el local y 
más se elevará el importe 
destinado al alquiler.

Ve n t a s
Dependiendo de la ubi-
cación geográfica de tu
establecimiento, habrá
unos meses con más
ventas que otros. “En
ciudades grandes
como Madrid, se con-
sume más en invierno.
Con el calor la gente se
va de vacaciones y se
nota mucho el descen-
so de población. Sin
embargo, los negocios

ubicados en zonas
turísticas tendrán su
mayor volumen de
ingresos en épocas
estivales”, comenta
Pablo López. No obs-
tante, no todas las opi-
niones coinciden, para
Carlos Orio “los ingre-
sos son constantes
durante todo el año,
aunque en verano
bajen un poco”.

Perfil del negocio

En nuestro supuesto, el
empresario se esta-

blece como un punto
caliente, es decir, para
ahorrar costes en maqui-
naria compra la mayoría
de los productos congela-
dos y tan sólo tiene que
cocerlos en el local. Apor-
tará una inversión de
120.202 euros, 30.051 de
los cuales los pondrá de
su bolsillo. Dispondrá,

además, de un pequeño
colchón financiero para
poder sobrevivir los pri-
meros años de vida de la
empresa. En su estableci-
miento, además de ven-
der productos de panade-
ría y bollería, tendrá una
pequeña barra de degus-
tación. Contará con cinco
personas en plantilla, tres
vendedores y dos em-
pleados para el obrador. 

Cantidades en euros
PLAN DE NEGOCIO

CUENTA DE RESULTADOS E n e F e b M a r A b r M a y J u n J u l A g S e p O c t N o v D i c T o t a l

V e n t a s 1 0 . 5 1 8 1 0 . 8 1 8 1 1 . 7 2 0 1 3 . 2 2 2 1 4 . 1 2 4 1 5 . 0 2 5 1 1 . 4 1 9 9 . 6 1 6 1 2 . 6 2 1 1 4 . 1 2 4 1 5 . 3 2 6 1 6 . 0 4 7 1 5 4 . 5 8 0
C o m p r a s 5 . 2 5 9 5 . 4 0 9 5 . 8 6 0 6 . 6 1 1 7 . 0 6 2 7 . 5 1 3 5 . 7 1 0 4 . 8 0 8 6 . 3 1 1 7 . 0 6 2 7 . 6 6 3 8 . 0 2 4 7 7 . 2 9 0
Alquiler oficina 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 2 3 . 4 3 9
Gastos de Personal 6 . 3 1 4 6 . 3 1 4 6 . 3 1 4 6 . 3 1 4 6 . 3 1 4 6 . 3 1 4 6 . 3 1 4 6 . 3 1 4 6 . 3 1 4 6 . 3 1 4 6 . 3 1 4 6 . 3 1 4 7 5 . 7 6 8
Otros Gastos 6 9 1 6 9 1 6 9 1 6 3 1 6 3 1 6 3 1 6 0 1 6 0 1 6 0 1 6 0 1 6 0 1 9 0 2 7 . 8 7 3
Gastos Financieros (intereses) 5 6 3 5 6 0 5 5 7 5 5 4 5 5 1 5 4 7 5 4 4 5 4 1 5 3 8 5 3 4 5 3 1 5 2 8 6 . 5 4 8
Dotación para la amortización 3 6 6 3 6 6 3 6 6 3 6 6 3 6 6 3 6 6 3 6 6 3 6 6 3 6 6 3 6 6 3 6 6 3 6 6 4 . 3 9 2
(57.096 euros)

R E S U L T A D O S - 4 . 6 2 8 - 4 . 4 7 5 - 4 . 0 2 1 - 3 . 2 0 7 - 2 . 7 5 3 - 2 . 2 9 9 - 4 . 0 6 9 - 4 . 9 6 7 - 3 . 4 6 1 - 2 . 7 0 7 - 2 . 1 0 2 - 2 . 0 3 9 - 4 0 . 7 3 1

PRESUPUESTO DE TESORERÍA E n e F e b M a r A b r M a y J u n J u l A g S e p O c t N o v D i c T o t a l

Tesorería 8 5 . 7 8 4 8 2 . 3 0 8 7 9 . 3 1 6 7 6 . 8 2 8 7 5 . 1 8 1 7 4 . 0 1 7 3 8 . 1 7 0 3 4 . 1 4 2 3 1 . 7 2 2 2 9 . 7 4 6 2 8 . 7 7 3
C O B R O S
V e n t a s 1 1 . 2 5 4 1 1 . 5 7 5 1 2 . 5 4 0 1 4 . 1 4 8 1 5 . 1 1 2 1 6 . 0 7 7 1 2 . 2 1 9 1 0 . 2 8 9 1 3 . 5 0 5 1 5 . 1 1 2 1 6 . 3 9 9 1 7 . 1 7 0 1 6 5 . 4 0 1
C a p i t a l 3 0 . 0 5 1 3 0 . 0 5 1
P r é s t a m o 9 0 . 1 5 2 9 0 . 1 5 2

TOTAL TESORERÍA 1 3 1 . 4 5 6 9 7 . 3 5 9 9 4 . 8 4 9 9 3 . 4 6 3 9 1 . 9 4 0 9 1 . 2 5 8 8 6 . 2 3 6 4 8 . 4 6 0 4 7 . 6 4 7 4 6 . 8 3 4 4 6 . 1 4 5 4 5 . 9 4 3 2 8 5 . 6 0 3

P A G O S
Reforma y mobiliario 2 8 . 5 4 8 2 8 . 5 4 8 5 7 . 0 9 6
C o m p r a s 5 . 6 2 7 5 . 7 8 8 6 . 2 7 0 7 . 0 7 4 7 . 5 5 6 8 . 0 3 9 6 . 1 0 9 5 . 1 4 5 6 . 7 5 2 7 . 5 5 6 8 . 1 9 9 8 . 5 8 5 8 2 . 7 0 0
Gastos de Personal 3 . 8 7 7 5 . 5 4 8 5 . 5 4 8 5 . 9 0 7 5 . 5 4 8 5 . 5 4 8 9 . 7 8 4 5 . 5 4 8 5 . 5 4 8 5 . 9 0 7 5 . 5 4 8 5 . 5 4 8 6 9 . 8 6 1
Gastos Financieros (intereses) 5 6 3 5 6 0 5 5 7 5 5 4 5 5 1 5 4 7 5 4 4 5 4 1 5 3 8 5 3 4 5 3 1 5 2 8 6 . 5 4 8
Alquiler oficina 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 1 . 9 5 3 2 3 . 4 3 9
Otros Gastos 6 9 1 6 9 1 6 9 1 6 3 1 6 3 1 6 3 1 6 0 1 6 0 1 6 0 1 6 0 1 6 0 1 9 0 2 7 . 8 7 3
Fianzas Constituidas 3 . 9 0 7 3 . 9 0 7
Devolución Préstamo 5 0 7 5 1 0 5 1 3 5 1 6 5 1 9 5 2 3 5 2 6 5 2 9 5 3 3 5 3 6 5 3 9 5 4 3 6 . 2 9 3

TOTAL PAGOS 4 5 . 6 7 3 1 5 . 0 5 1 1 5 . 5 3 3 1 6 . 6 3 6 1 6 . 7 5 9 1 7 . 2 4 1 4 8 . 0 6 5 1 4 . 3 1 7 1 5 . 9 2 5 1 7 . 0 8 8 1 7 . 3 7 2 1 8 . 0 5 8 2 5 7 . 7 1 8

SALDO TESORERÍA 8 5 . 7 8 4 8 2 . 3 0 8 7 9 . 3 1 6 7 6 . 8 2 8 7 5 . 1 8 1 7 4 . 0 1 7 3 8 . 1 7 0 3 4 . 1 4 2 3 1 . 7 2 2 2 9 . 7 4 6 2 8 . 7 7 3 2 7 . 8 8 5 2 7 . 8 8 5

BALANCE PREVISIONAL E n e F e b M a r A b r M a y J u n J u l A g S e p O c t N o v D i c

A C T I V O
I n m o v i l i z a d o 5 7 . 0 9 6 5 7 . 0 9 6 5 7 . 0 9 6 5 7 . 0 9 6 5 7 . 0 9 6 5 7 . 0 9 6 5 7 . 0 9 6 5 7 . 0 9 6 5 7 . 0 9 6 5 7 . 0 9 6 5 7 . 0 9 6 5 7 . 0 9 6
Amortización Acumulada - 3 6 6 - 7 3 2 - 1 . 0 9 8 - 1 . 4 6 4 - 1 . 8 3 0 - 2 . 1 9 6 - 2 . 5 6 2 - 2 . 9 2 8 - 3 . 2 9 4 - 3 . 6 6 0 - 4 . 0 2 6 - 4 . 3 9 2
Hacienda, IVA soportado 3 6 8 7 4 7 1 . 1 5 7 1 . 6 2 0 2 . 1 1 4 2 . 6 4 0 3 . 0 4 0 3 . 3 7 6 3 . 8 1 8 4 . 3 1 2 4 . 8 4 9 5 . 4 1 0
Fianzas Constituidas 3 . 9 0 7 3 . 9 0 7 3 . 9 0 7 3 . 9 0 7 3 . 9 0 7 3 . 9 0 7 3 . 9 0 7 3 . 9 0 7 3 . 9 0 7 3 . 9 0 7 3 . 9 0 7 3 . 9 0 7
Caja y Bancos 8 5 . 7 8 4 8 2 . 3 0 8 7 9 . 3 1 6 7 6 . 8 2 8 7 5 . 1 8 1 7 4 . 0 1 7 3 8 . 1 7 0 3 4 . 1 4 2 3 1 . 7 2 2 2 9 . 7 4 6 2 8 . 7 7 3 2 7 . 8 8 5

TOTAL ACTIVO 1 4 6 . 7 8 8 1 4 3 . 3 2 6 1 4 0 . 3 7 7 1 3 7 . 9 8 6 1 3 6 . 4 6 8 1 3 5 . 4 6 4 9 9 . 6 5 1 9 5 . 5 9 3 9 3 . 2 4 8 9 1 . 4 0 1 9 0 . 5 9 8 8 9 . 9 0 6

P A S I V O
C a p i t a l 3 0 . 0 5 1 3 0 . 0 5 1 3 0 . 0 5 1 3 0 . 0 5 1 3 0 . 0 5 1 3 0 . 0 5 1 3 0 . 0 5 1 3 0 . 0 5 1 3 0 . 0 5 1 3 0 . 0 5 1 3 0 . 0 5 1 3 0 . 0 5 1
Deudas con bancos 8 9 . 6 4 5 8 9 . 1 3 5 8 8 . 6 2 2 8 8 . 1 0 6 8 7 . 5 8 7 8 7 . 0 6 4 8 6 . 5 3 8 8 6 . 0 0 9 8 5 . 4 7 6 8 4 . 9 4 0 8 4 . 4 0 1 8 3 . 8 5 8
Proveedores 2 8 . 5 4 8 2 8 . 5 4 8 2 8 . 5 4 8 2 8 . 5 4 8 2 8 . 5 4 8 2 8 . 5 4 8
Resultado Ejercicio - 4 . 6 2 9 - 9 . 1 0 5 - 1 3 . 1 2 6 - 1 6 . 3 3 4 - 1 9 . 0 8 7 - 2 1 . 3 8 6 - 2 5 . 4 5 5 - 3 0 . 4 2 2 - 3 3 . 8 8 3 - 3 6 . 5 9 0 - 3 8 . 6 9 2 - 4 0 . 7 3 1
Personal, SS y Hacienda 1 . 7 9 1 1 . 9 1 1 2 . 0 3 1 1 . 7 9 1 1 . 9 1 1 2 . 0 3 1 1 . 7 9 1 1 . 9 1 1 2 . 0 3 1 1 . 7 9 1 1 . 9 1 1 2 . 0 3 1
Remuneración pendiente pago 6 4 6 1 . 2 9 2 1 . 9 3 8 2 . 5 8 4 3 . 2 3 0 3 . 8 7 7 6 4 6 1 . 2 9 2 1 . 9 3 8 2 . 5 8 4 3 . 2 3 0 3 . 8 7 7
Hacienda, IVA repercutido 7 3 6 1 . 4 9 4 2 . 3 1 4 3 . 2 3 9 4 . 2 2 8 5 . 2 8 0 6 . 0 7 9 6 . 7 5 2 7 . 6 3 6 8 . 6 2 5 9 . 6 9 7 1 0 . 8 2 1

TOTAL PASIVO 1 4 6 . 7 8 8 1 4 3 . 3 2 6 1 4 0 . 3 7 7 1 3 7 . 9 8 6 1 3 6 . 4 6 8 1 3 5 . 4 6 4 9 9 . 6 5 1 9 5 . 5 9 3 9 3 . 2 4 8 9 1 . 4 0 1 9 0 . 5 9 8 8 9 . 9 0 6

El primer ejercicio en cifra s

Gastos de pers o n a l
El gasto más elevado
es el invertido en capi-
tal humano. Depen-
diendo de si decides
establecerte como
punto caliente o como
boutique del pan, 
el número y cualifica-
ción de los trabajado-
res variará. 
“Para una boutique son
necesarias seis perso-
nas como mínimo,
entre las que tendrás

que contar con un
panadero y un pastele-
ro para poder fabricar
tus productos en el 
local. Sin embargo,
para un punto caliente,
bastará con cinco
empleados y no tan
especializados como
en el caso anterior,
sería suficiente contar
con un ayudante y cua-
tro vendedores”,
comenta Pablo López.

Plan de Negocios Panadería

Más Info En: www.100negocios.com/ceun


