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Introducción
Gestionar un negocio es un desafío constante, lleno de decisiones importantes y 

retos que requieren claridad y estrategia. Este libro ha sido creado para ser tu 
aliado en ese camino, ofreciéndote respuestas prácticas y herramientas útiles que 
te permitirán tomar decisiones con confianza. Aquí no encontrarás complicaciones 

innecesarias, sino soluciones claras que abordan las dudas más relevantes que 

pueden surgir en la gestión de cualquier empresa.

En estas páginas encontrarás un enfoque práctico, claro y directo. Cada capítulo 

aborda temas clave de la gestión empresarial con explicaciones detalladas que te 

permitirán comprender conceptos esenciales y aplicarlos con seguridad en tu negocio. 

Queremos que este libro no solo sea una lectura puntual, sino una herramienta de 

referencia que consultes siempre que necesites aclarar ideas, planificar estrategias o 

resolver problemas concretos.

No solo te ofrece soluciones claras, sino que también las acompaña con gráficos 
con las ideas principales, resúmenes amenos en rima que te ayudarán a recordarlas, 

y códigos QR que te llevarán a recursos adicionales para profundizar según tus 

necesidades.

Sabemos que el tiempo de un empresario es limitado y valioso, por eso hemos 
diseñado este manual para que sea fácil de usar y aplicar. Aquí no encontrarás 

teorías complicadas ni tecnicismos innecesarios. En cambio, descubrirás respuestas 

claras y adaptadas a las situaciones reales que se presentan en el día a día de 

cualquier empresa.

Este Manual de Resistencia para Empresari@s Inteligentes no es solo una guía; es una 

herramienta que te acompañará a lo largo de tu camino como empresario. Queremos 
que te sientas apoyado y preparado para enfrentar los retos del presente y del 
futuro con confianza. Aquí encontrarás claridad, estrategia y soluciones prácticas que 

harán de este libro una pieza esencial en la gestión de tu empresa.

Bienvenid@ a una nueva forma de gestionar tu negocio, con inteligencia, 
estrategia y el conocimiento necesario para triunfar.
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1.  ¿Quieres obtener más beneficios en tu negocio?

Aumentar los beneficios de un negocio es muy sencillo sólo tienes que generar más 
ingresos que gastos. 😉
Para lograrlo, desglosamos algunas estrategias que te permitirán mejorarlos, sin 

perder la calidad del servicio ni la satisfacción de tus clientes.

Reducir Gastos:

Incrementar Ingresos:

Nunca olvides que, aunque optimices tus finanzas, la calidad del servicio sigue siendo 

el pilar para retener a los clientes existentes y atraer nuevos. Si bien las acciones 

anteriores pueden aumentar tu rentabilidad a corto plazo, no serán sostenibles si los 

clientes empiezan a sentir que el valor que reciben no está a la altura del precio que 

pagan.

1. Clasifica tus gastos de mayor a menor importe: Te ayudará a identificar cuáles son 

los gastos más importantes y aquellos que podrías gestionar de forma más 

eficiente.

2. Elimina o reduce los gastos menores: Aunque a primera vista puedan parecer 

insignificantes, cuando se suman pueden tener un impacto considerable.

3. Optimiza los gastos mayores: Suelen estar relacionados con áreas críticas de la 

empresa, como personal, compras o alquileres. Aunque parecen inamovibles, 

pueden ser optimizados. 

1. Atrae nuevos clientes mediante estrategias efectivas: Además del boca a boca 

utiliza las redes sociales, campañas publicitarias y haz networking con otros 

empresarios. Muestra tus productos y servicios de forma atractiva y haz seguimiento 

de tus propuestas. 

2. Aumenta tus precios de forma estratégica: Si tienes una propuesta de valor fuerte 

y tus clientes confían en tu producto o servicio, es posible que estén dispuestos a 

pagar un poco más. Si aumentas tus precios +1% y pierdes clientes revisa tu 

propuesta de valor hacia el cliente. 

3. Diversifica tus servicios: Piensa en servicios adicionales que tus clientes puedan 

necesitar o en productos complementarios que podrían añadir más valor a sus vidas 

o negocios.
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¿Cómo ganar más en tu negocio?

Para ganar más y gastar mejor,

clasifica tus gastos con gran rigor.

Elimina lo pequeño, optimiza lo mayor,

verás crecer el ahorro, con mucho fervor.

Atraer clientes es la clave aquí,

usa redes, campañas y hazte oír.

Sube precios, pero con atención,

si el valor es claro, no habrá objeción.

Diversifica tu oferta sin titubear,

nuevos ingresos podrás generar.

Pero recuerda, sin bajar la calidad,

que es el secreto de tu estabilidad.
https://cuentamas.es/beneficio-en-6-pasos/
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 2.  Aumenta tu beneficio equilibrando el gasto en personal y compras.

Para mejorar la rentabilidad de tu negocio, es fundamental controlar los gastos en 

relación con la facturación. Un seguimiento detallado te ayudará a identificar 

patrones, hacer ajustes y optimizar los márgenes de beneficio.

1. Define un periodo de análisis:

Determina un marco temporal claro para tu estudio, que puede ser mensual, 

trimestral o anual. Esto facilitará la comparación de los datos a lo largo del tiempo.

2. Recoge los datos clave de tu contabilidad:

Reúne la información necesaria sin incluir el IVA:

3. Calcula los pesos porcentuales de cada partida:

Divide cada gasto entre la facturación total para obtener su porcentaje. 

Esto te mostrará qué proporción de tus ingresos se está destinando a cada área.

4. Realiza comparaciones:

Compara estos porcentajes con el mismo periodo anterior. 

Este análisis te permitirá identificar cambios significativos 

y detectar posibles ajustes para mejorar la rentabilidad.

5. Usa referencia:

Aunque cada negocio es único, pero si eres autónomo o pyme  puedes usar guías 

generales o de tu sector.

6. Ajusta y optimiza:

Utiliza estas referencias como punto de partida, pero lo más importante es que te 

compares contigo mismo. Analiza los cambios a hacer para optimizar tu negocio. 

Facturación total: Ingresos generados por ventas.▪
Coste de Personal: Incluye sueldos y seguros sociales.▪
Aprovisionamientos/Compras de adquisición de materiales.▪
Otros gastos: alquiler, suministros y otros costes operativos.▪
Resultado después de restar todos los gastos de la facturación.▪
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Para optimizar y rentabilidad lograr,

los gastos con la facturación debes comparar.

Personal y compras controla sin dudar,

y en cada periodo, los datos revisar.

Divide cada gasto en proporción,

verás qué porcentaje de tus ingresos son.

Luego compara con el periodo anterior,

y ajusta los cambios para ser mejor.

Un- 35% en personal suele estar,

otro -35% en compras te va a ayudar.

Un -15% en otros gastos podrás asignar,

y el -15% en beneficio sin dudar.

Pero recuerda, lo más importante es analizar,

tu evolución interna y cómo mejorar.

Ajusta y optimiza con claridad,

y verás crecer tu rentabilidad.

https://cuentamas.es/cuentas-claras/
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 3.  ¿Qué gastos son deducibles en mi negocio y cuáles no?

Aquí te explicamos cómo deducir gastos generales, de vehículo y por trabajar desde casa 

para optimizar la rentabilidad y la fiscalidad de tu negocio.

Para que un gasto sea deducible, debe estar directamente relacionado con tu actividad 
económica. Deben estar justificados con facturas válidas, registrados en la contabilidad y 

pagados por medios bancarios si superan los 1.000€. Ejemplos de gastos deducibles 

incluyen material de oficina, alquiler de locales, sueldos, servicios profesionales y 

suministros. Los gastos no relacionados con la actividad, mal documentados o de uso 

personal no son deducibles.

Si usas el vehículo exclusivamente para la actividad profesional, puedes deducir el 100% de 

los gastos asociados, como combustible, seguro y reparaciones. Sin embargo, debes poder 

justificar de manera indudable que el uso es exclusivamente laboral, para evitar 

problemas con Hacienda.

Si el uso es mixto (personal y profesional), solo podrás deducir hasta el 50% de los gastos, 

siempre que puedas demostrar el porcentaje exacto de uso profesional.

Si el vehículo es de uso personal y no tiene relación con la actividad, no podrás deducir 

ningún gasto.

Puedes deducir una parte proporcional de los gastos de tu vivienda si destinas un espacio 

exclusivo para trabajar, como un despacho u oficina. El porcentaje de deducción será 
proporcional al área utilizada para la actividad profesional en relación con el total de la 

vivienda, con un máximo del 15% del gasto total. Los gastos deducibles incluyen 

suministros como luz, agua, internet, además del alquiler o los intereses de la hipoteca y las 

reparaciones que afecten directamente al espacio de trabajo. Es fundamental que puedas 

demostrar que esta área se utiliza exclusivamente para tu actividad profesional, ya que los 
gastos personales no son deducibles. Además, los gastos deben estar correctamente 
documentados y justificados con facturas para ser aceptados en caso de revisión fiscal.

Conocer y aplicar correctamente las deducciones te permitirá maximizar la rentabilidad 

de tu negocio, reduciendo la carga fiscal de manera legal y eficiente. Es crucial justificar 

cada gasto con la documentación adecuada, como facturas válidas, y asegurarse de que 

estén claramente vinculados a la actividad económica. Además, llevar un registro 

contable preciso y actualizado es fundamental para evitar posibles sanciones o problemas 

con Hacienda, especialmente en caso de una inspección. Un control adecuado no solo 

optimiza tus finanzas, sino que también te ofrece tranquilidad al cumplir con todas las 

obligaciones fiscales de forma rigurosa.
8



Para deducir gastos y tu rentabilidad aumentar,

los gastos de tu actividad debes revisar.

Material de oficina, locales y sueldos verás,

si están bien justificados, deducibles serán.

Si el vehículo solo en el trabajo usarás,

y está indudablemente justificado

los gastos deducirás.

Si en casa trabajas y espacio destinarás,

un máximo del 15% de los gastos deducirás.

Luz, agua, internet, incluso alquiler,

siempre que lo justifiques, Hacienda te lo va a

creer.

Cada factura al día debes tener,

y en tu contabilidad podrás meter.

Con control y registro bien realizado,

evitarás sanciones con Hacienda a tu lado.

https://cuentamas.es/gastos-deducibles/ 
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 4.  ¿Cómo preparar el final de año para pagar los mínimos impuestos    
        legalmente posibles?

Una planificación fiscal adecuada te ayudará a asegurarte de que pagues solo los 
impuestos necesarios, y nada más. A continuación, te presentamos 6 aspectos críticos a 

tener en cuenta para optimizar tu cierre fiscal:

1. El momento adecuado para el cierre fiscal
Lo ideal es hacerlo en el último trimestre del año y no esperar a la presentación de la 

RENTA o el Impuesto de Sociedades. Esto te dará más margen para corregir cualquier 

desviación detectada y tomar mejores decisiones financieras

2. Elaboración de un cuadro de mando
con indicadores basados en tus ingresos y gastos te permitirá verificar la exactitud de los 

datos y detectar posibles incidencias o desviaciones. También podrás comparar la 

evolución de tu negocio con periodos anteriores y ajustar las partidas para evitar pagar 

más impuestos de los que legalmente te corresponden.

3. Comprensión de la cuenta de resultados

Te ayudará a entender mejor la situación financiera de tu empresa y podrás identificar 

oportunidades para aumentar ingresos o reducir gastos sin comprometer la calidad de 

tus productos o servicios.

4. No centrarse únicamente en los impuestos a pagar

Aunque son importantes, es crucial tener en cuenta que si has obtenido más beneficios, 
pagarás más impuestos, pero eso también implica que tu negocio está creciendo y es 
más rentable.

5. Cómo gestionar una situación de pérdidas
Explora formas de aumentar la facturación y reducir gastos donde sea posible sin 
comprometer la calidad. Además, es importante considerar el riesgo de inspección, ya 

que Hacienda podría cuestionar la relación entre los salarios de los empleados, las compras 

y los ingresos obtenidos.

6. Beneficios: Inversiones y compras antes de finalizar el año

Puedes considerar adelantar ciertos gastos como compras, reparaciones o gastos en 
publicidad para intentar reducir el beneficio imponible. Sin embargo, es importante tener 

en cuenta que si realizas una inversión a final de año, esta no reducirá inmediatamente el 

beneficio, ya que las inversiones deben amortizarse a lo largo del tiempo.
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Para pagar menos impuestos sin fallar,

el final de año debes planificar.

Un cuadro de mando te ayudará a visualizar,

ingresos, gastos y desviaciones detectar.

Entender bien tu cuenta de resultados,

te permite aumentar ingresos y reducir gastos.

Si el negocio en pérdidas ha caído,

aumenta facturación y reduce gastos sin

descuido.

Con beneficios, compras y reparaciones debes

adelantar, para el gasto aumentar.

https://cuentamas.es/webinar-cierre-fiscal/  
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 5.  ¿Por qué no tengo dinero?
      si mi asesor me dice que tengo beneficios y pago muchos impuestos

Esto se debe a las diferencias entre el resultado contable (beneficios) y el flujo de caja 
(dinero disponible). Las principales razones por las que puedes tener beneficios, pero 

sentir que te falta liquidez para el día a día son:

1. Cobros pendientes de clientes: Tener ingresos contabilizados no significa que ya hayas 

recibido el dinero. Es fundamental gestionar bien los plazos de cobro y mantener un control 

riguroso de las facturas pendientes.

2. Inversiones realizadas: Cuando haces inversiones importantes, como la compra de 

maquinaria o mejoras en el negocio, estás destinando una parte del dinero a activos que no 

generan liquidez inmediata. Estas inversiones pueden ser necesarias para el crecimiento, 

pero reducirán tu dinero disponible en el corto plazo.

3. Amortizaciones de préstamos: El pago de las cuotas afecta directamente a tu flujo de caja 

aunque no afecten al cálculo de beneficios ya que representan una salida constante de 

efectivo.

4. Retiradas del autónomo del negocio: Si eres autónomo y retiras dinero del negocio para 

tus necesidades personales, esto puede afectar seriamente la liquidez. Aunque el negocio 

tenga beneficios, estas retiradas reducen el efectivo disponible para cubrir gastos operativos 

o pagar impuestos. Mantener un equilibrio entre las necesidades personales y las del 

negocio es clave para una gestión eficiente.

5. Nivel de stock almacenado: Aunque tu negocio sea rentable, hasta que no vendas ese 

stock, no dispondrás de ese capital en caja. Gestionar bien el inventario y evitar 

sobreabastecimiento puede ayudarte a mejorar la liquidez.

En resumen, gestionar correctamente el flujo de caja y estar consciente de estos factores 

es fundamental para evitar sorpresas y mantener una buena salud financiera. Tener 

beneficios es positivo, pero controlar los cobros, la inversión y las retiradas te permitirá 

mantener una liquidez adecuada.
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¿Por qué no tengo dinero si hay beneficios que contar?

Aunque las cuentas te muestren prosperidad,

puede que en caja no tengas liquidez de verdad.

Cobros pendientes, aún por recibir,

te harán esperar antes de poder invertir.

Si en mejoras e inversiones has gastado,

ese dinero ahí queda atrapado.

Y aunque pagar préstamos es esencial,

es una salida constante y vital.

Si retiras del negocio para uso personal,

la liquidez baja, aunque el negocio esté bien y tal.

Y si mucha mercancía tienes por vender,

ese dinero disponible no podrás tener.

Por eso el flujo de caja debes vigilar,

para que los retrasos no te lleguen a ahogar.

Con buena gestión, todo se puede mejorar,

y con Cuentamas, la liquidez podrás optimizar.

https://cuentamas.es/no-dinero-con-beneficios/  
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 6.  ¿Cuándo pasar de autónomo a Sociedad Limitada?
No existe una respuesta única, ya que dependerá de diversos factores que pueden afectar 

tanto a la responsabilidad personal como a la tributación y la gestión de beneficios. Te 

explicamos algunos aspectos clavse para ayudarte a tomar una decisión tan importante en 

el crecimiento de cualquier negocio:

Responsabilidad y protección personal
Como autónomo, toda tu responsabilidad recae sobre tu patrimonio personal, por ello si el 

negocio contrae deudas, estas podrían afectar directamente a tus bienes. Por otro lado, con 

una Sociedad Limitada, la responsabilidad queda más limitada al capital aportado a la 

sociedad. Esto brinda mayor protección para tu patrimonio personal, salvo en casos 

específicos como deudas fiscales, laborales o negligencias.

Impuesto sobre los beneficios
Como autónomo, el impuesto es progresivo y aumenta conforme aumentan tus 

beneficios. En cambio, una Sociedad Limitada tributa a un tipo fijo en el Impuesto de 

Sociedades, lo que puede resultar más ventajoso para altos beneficios.

Gestión de los beneficios
Para un autónomo, los beneficios son personales directamente, pero también puede 

implicar una mayor carga fiscal. En una Sociedad Limitada, los beneficios son societarios y 

no personales y se sólo pueden distribuir de diferentes maneras: vía nómina del socio, 

dividendos o préstamos de la sociedad.

Subvenciones y cotización social
Si estás comenzando como autónomo, especialmente en Extremadura, las subvenciones de 

autoempleo son más accesibles para los autónomos no societarios. Además, existe un 

mínimo de base de cotización para los autónomos societarios que no les permite ajustar 

sus cotizaciones a las mínimas según su situación personal.

Carga burocrática
Mientras que ser autónomo conlleva menos burocracia al no tener que presentar cuentas 
anuales o conciliación bancaria, una Sociedad Limitada requiere un mayor control 

administrativo y legal, lo que añade complejidad a la gestión diaria.

¿Cuándo es el momento de dar el salto?
En general, cuando tu negocio comienza a generar beneficios importantes (a partir de unos 

80.000€ anuales), necesitas incorporar socios o preparar el negocio para una venta futura, 

la opción de constituir una Sociedad se convierte en una decisión más atractiva.
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Si autónomo eres y tu patrimonio no vas arriesgar,

el paso a Sociedad Limitada podrías considerar.

Tu responsabilidad personal a salvo dejarás,

pues el capital aportado comprometerás.

El impuesto del autónomo es progresivo al ganar,

pero en la sociedad, un tipo fijo vas a pagar.

Si tus beneficios suben de manera constante,

la SL te será fiscalmente más rentable.

La carga burocrática es más sencilla,

como autónomo es fácil y no te apabulla.

Pero la SL más trámites requerirá,

con cuentas anuales y más control fiscal.

Cuando los ingresos grandes empiezan a brillar,

o buscas socios para poder escalar,

la Sociedad Limitada podría ser la opción,

para llevar tu negocio en la mejor dirección.
https://cuentamas.es/webinar-sociedad-o-

autonomo/  
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 7.  ¿Compro coche o hago renting o Leasing?
Esta es una decisión importante a la hora de renovar un vehículo de empresa. 

La opción más adecuada dependerá en gran medida de tus necesidades financieras y 
operativas.

La Compra de un vehículo es la opción más económica a largo plazo, ya que evita los 
costes de la financiación. Si tienes liquidez suficiente y no te importa la 
descapitalización, esta puede ser la mejor alternativa. Al comprar el vehículo, podrás 
deducir el IVA en el momento de la compra y amortizar su coste durante su vida útil, 

generalmente entre 4 y 8 años. Esto permite reducir el beneficio imponible de manera 

progresiva. Sin embargo, la compra implica inmovilizar capital, lo que puede limitar tu flujo 

de caja para otras inversiones.

El Leasing es una opción intermedia, ideal si prefieres financiar la adquisición del vehículo 

sin realizar un desembolso inicial grande. Al final del pago de todas las cuotas acordadas, 

tienes la opción de comprar el vehículo por un valor residual. Esta flexibilidad permite 

planificar la adquisición futura sin comprometer capital desde el inicio, aunque es más 

cara que la compra directa por los costes financiero. Fiscalmente, puedes deducir tanto las 

cuotas de arrendamiento como los intereses y el IVA de cada pago. Si decides adquirir el 

vehículo al finalizar el contrato, podrás amortizarlo como en el caso de la compra

El Renting es la opción más cómoda si no planeas adquirir el vehículo al final. A través de 

una única cuota mensual, puedes incluir todos los gastos asociados, como seguro, 

mantenimiento y asistencia, lo que facilita la planificación y evita sorpresas en el flujo de 

caja. Aunque a largo plazo es la opción más cara, es ideal para quienes buscan simplificar la 

gestión del vehículo. Las cuotas de renting, incluyendo gastos como el seguro, son 

deducibles en su totalidad, tanto en el gasto como en el IVA. Es importante negociar los 

kilómetros anuales y asegurarse de que el seguro incluya el uso profesional del vehículo.

Las diferencias fiscales entre estas 3 opciones son relativamente pequeñas y no deberían ser 

el único factor a considerar, por ello la elección entre compra, leasing y renting depende 

principalmente de tus necesidades económicas y operativas. La compra es la opción más 

barata a largo plazo, pero exige liquidez inmediata; el leasing permite financiar sin 

descapitalización, con opción de compra al final; y el renting, aunque más caro, incluye todos 

los gastos en una única cuota mensual. Al final, tu decisión dependerá de los precios 

ofrecidos en cada opción, tu flujo de caja y la capacidad de inversión que quieras o puedas 

asumir en este momento. 
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Si un vehículo de empresa quieres renovar,

compra, leasing o renting puedes considerar.

Comprar en el momento es la opción más barata,

pero descapitaliza y exige la plata.

El leasing te financia y opción de compra tendrás,

aunque al final algo más caro pagarás.

El renting es cómodo y todo incluye en su pago,

de seguros a mantenimiento, te evita el trago.

La decisión dependerá de tu liquidez y plan,

de cómo prefieras tu capital manejar.

https://cuentamas.es/renting-coche-empresa/ 
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 8.  ¿Cómo calculo mi coste de hora?

Esta es una herramienta fundamental para optimizar la gestión y rentabilidad de 

cualquier negocio. En Cuentamas Asesoría, hemos desarrollado una calculadora en Excel que 

facilita este proceso, permitiéndote obtener una visión clara y precisa de los costes reales 

asociados a tu equipo. Este cálculo no solo ayuda a controlar los gastos de personal, sino 

que también impacta directamente en la competitividad de tus presupuestos y, por lo 

tanto, en el éxito de tu empresa.

Calcular correctamente el coste de hora te permite presentar presupuestos más exactos a 

tus clientes. Un error en este cálculo puede derivar en presupuestos mal ajustados: si 
subestimas el coste de hora, podrías acabar con pérdidas importantes; si lo 
sobrestimas, podrías perder competitividad en el mercado. Conocer el coste exacto 

permite asignar los recursos de manera más eficiente y tomar decisiones informadas sobre 

contratación, remuneración y asignación de tareas. Así, podrás identificar áreas de mejora en 

el uso del tiempo y los recursos humanos, asegurando que cada proyecto se ejecute con el 

margen adecuado.

El cálculo debe tomar en cuenta el salario del empleado, las cargas de la seguridad social y 

las horas de trabajo efectivas, descontando vacaciones y otros permisos. Además, a este 
coste directo del empleado se le añaden los gastos generales de la empresa (como los 

costes de personal en la oficina y el reso de gastos generales), y se debe descontar la parte 

proporcional de horas no facturadas. Esto permite que la cifra obtenida refleje de manera 

realista el coste total del empleado por cada hora de trabajo facturable. Por último, es 

importante añadir un pequeño margen de beneficio al coste por hora. Este margen asegura 

que, además de cubrir los costes operativos, el negocio obtenga un beneficio razonable con 

cada proyecto, permitiéndote reinvertir en el crecimiento de tu empresa. Al incluir todos 

estos factores, la calculadora te proporciona un coste de hora que no solo es preciso, sino 

también alineado con los objetivos de rentabilidad de tu empresa.

Con un cálculo preciso del coste de hora, puedes tomar decisiones estratégicas que afectan 

directamente la rentabilidad de tu negocio. Por ejemplo, conocer este dato te permite 
establecer precios de venta más competitivos sin comprometer los márgenes de 
beneficio. Además, al tener claro el coste de cada empleado, podrás asignar tareas de 
manera más eficiente, identificando en qué áreas conviene invertir más tiempo y 
recursos. Esta metodología también te ayuda a detectar posibles ineficiencias en la 

organización y ajustar la estructura de costes de acuerdo con las necesidades del mercado.
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Calcular tu coste de hora es esencial,

para que tus precios sean justos y rentables de verdad.

Si subestimas, puedes en pérdidas caer,

y si exageras, clientes puedes perder.

Incluye el salario y la seguridad social,

más los gastos de oficina y el margen final.

Descuenta las horas que no facturarás,

y tendrás un precio justo que garantizarás.

Con esta cifra podrás decidir,

cómo contratar, dónde invertir.

En Cuentamas te ayudamos a optimizar,

para que cada hora te haga prosperar

https://cuentamas.es/calculo-coste-hora/ 
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 9.  ¿Cuánto tiene que aumentar mis ventas para plantearme contratar 
un empleado más?

Contratar un nuevo empleado es una decisión importante que puede impactar 
significativamente en las finanzas de un negocio. A continuación, te explicamos los 

factores claves a tener en cuenta para determinar cuándo es el momento adecuado para 

ampliar tu equipo.

El coste de contratar un empleado no se limita únicamente al salario. 

Además del sueldo bruto, debes considerar otros gastos laborales como la cotización a 
la Seguridad Social, el coste de la Prevención de Riesgos Laborales, el Seguro de Convenio, 

entre otros. Estos gastos son esenciales para asegurar el cumplimiento de las normativas y 

garantizar la seguridad del empleado en su puesto de trabajo.

También es importante tener en cuenta que no todas las horas del empleado serán 
productivas. Durante el año, habrá días no laborables debido a vacaciones, permisos, bajas 

por enfermedad, y otras ausencias justificadas. Estas horas no productivas deben 

considerarse al calcular el coste real del empleado, ya que, aunque no generen ingresos 

directos, siguen representando un gasto para la empresa.

Para evaluar si las ventas futuras pueden sostener el coste de un nuevo empleado, es 

necesario dividir el coste total del trabajador por el margen bruto del negocio. El 

margen bruto es la diferencia entre los ingresos por ventas y los costes directos de 

producción o compra de mercancías. Este cálculo te dará el nivel de ventas mínimo que 

necesitas alcanzar para cubrir los gastos del nuevo empleado sin generar pérdidas.

Sin embargo, cubrir el coste no es suficiente. Para que la contratación sea realmente 

beneficiosa para el negocio, el incremento en las ventas debería superar este umbral y 

generar un margen adicional que contribuya al beneficio general de la empresa. Este margen 

adicional es fundamental, ya que permite no solo cubrir el coste del nuevo empleado, sino 

también mejorar la rentabilidad del negocio y respaldar el crecimiento

Imaginemos que el coste total mensual de un nuevo empleado, incluyendo salario, seguros 

sociales y otros gastos asociados, es de 1.950 €. Si el margen bruto de tu negocio es del 30 %, 

necesitarías un incremento en las ventas de al menos 6.500 € al año solo para cubrir el coste 

del empleado (1.950 € ÷ 0,3 = 6.500€). Si deseas que la contratación tenga un impacto 

positivo en la rentabilidad, deberías establecer un objetivo de ventas superior a esta cifra.
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Si un nuevo empleado quieres sumar,

no solo el salario debes calcular.

Seguros sociales y prevención de riesgos de labor,

se suman al coste, elevando el valor.

Las horas sin trabajo, vacaciones y permisos,

también son un gasto que debes tener listo.

Divide el coste total entre el margen de ventas,

y sabrás cuánto aumentar sin que te lamentas.

Cubrir solo el gasto no es suficiente,

para hacer rentable la meta debe ser creciente.

Busca que el ingreso adicional no solo cubra,

sino que deje beneficios y no se descubra.

Que el nuevo empleado aporte, al final,

un margen extra que haga el negocio triunfar,

asegurando el crecimiento de forma sostenida

y que la inversión sea bien recibida.

https://cuentamas.es/ventas-contratar/
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 10.  ¿El cobro de subvenciones aumenta mis impuestos?

El cobro de subvenciones es una oportunidad para mejorar la rentabilidad de tu negocio. 

Sin embargo, es normal preguntarse si recibir una ayuda económica puede incrementar la 

carga fiscal. A continuación, te explicamos cómo afecta cada caso a tus impuestos y por qué, 

en la mayoría de los casos, sigue siendo beneficioso solicitar estas ayudas.

En general, solo pagarás un exceso de impuestos por las subvenciones directas que no 

exigen realizar una inversión específica. Sin embargo, las subvenciones más comunes son las 

que están condicionadas a realizar una inversión, como la compra de maquinaria o mejoras 

en infraestructuras, estas tienen un impacto diferente. En este caso, la inversión total suele 
ser mayor que la ayuda recibida, lo cual reduce el efecto de la tributación. Por ejemplo, 

si recibes una subvención del 60% para realizar una inversión de 10.000 €, obtendrás un 

ingreso de 6.000 € (el 60% de la inversión) que tributará como un ingreso adicional, pero 

podrás deducir los 10.000 € de la inversión total como gasto en tus impuestos.

Lo que suele ocurrir es que, al realizar el cálculo inicial de impuestos, incluimos inicialmente 

sólo los gastos de la inversión realizada, lo que reduce la base imponible. Pero, al incorporar 
la subvención después como ingreso adicional, parece que los impuestos aumentan, ya 

que se incrementan los ingresos y, en consecuencia, la base imponible. Esto puede dar la 

impresión de que la subvención ha generado una carga fiscal, pero es solo una percepción. 

En realidad, al pagar impuestos sobre el ingreso recibido, aún queda una ganancia 

importante para la empresa.

Por lo que pedir subvenciones sigue siendo una estrategia rentable. Aunque una parte 

de la subvención se destine al pago de impuestos (por ejemplo, el 25 % en el caso del 

Impuesto de Sociedades), el beneficio neto sigue siendo positivo. La clave está en recordar 

que el objetivo de cualquier negocio es maximizar los beneficios, no reducir los impuestos a 

cero. Tener más beneficios significa pagar más impuestos, y esto es un síntoma de buena 

salud empresarial.

Más beneficios, más impuestos, pero también más crecimiento.
Recibir subvenciones es una ventaja que permite al negocio crecer con mayor solidez, y los 

beneficios fiscales resultantes siguen compensando.
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Recibir subvenciones puede ser ideal,

pero su impacto fiscal debes considerar.
Si la ayuda es directa, sin inversión a cumplir,

el ingreso tributa y te compensa asumir.

Cuando la ayuda exige invertir,

la inversión deduces y el impuesto puedes reducir.
El gasto total será mayor al ingreso,

y eso compensa el pago en el proceso.

Pedir subvenciones, eso sí, con razón,

si tienes planeada la inversión.
Nunca inviertas solo por aprovechar,

sin pensar si va a hacer tu negocio prosperar.

Pagar impuestos es señal de crecer,

más ingresos y fuerza para competir. https://cuentamas.es/cobro-subvenciones-

impuestos/ 
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 11.  ¿Puedo cobrar el paro como autónomo?

Si eres autónomo y te encuentras en una situación en la que tu negocio ha sufrido pérdidas 
importantes, existe una prestación específica para cubrir la falta de ingresos cuando te ves 

obligado a cesar tu actividad. Esta ayuda, conocida como prestación por cese de actividad, 

permite a los trabajadores por cuenta propia hacer frente a una disminución drástica en sus 

ingresos y proporciona un respaldo económico en momentos difíciles.

La prestación por cese de actividad está diseñada para autónomos que deben dejar su 

actividad por motivos económicos, técnicos o incluso personales. Entre las causas que 

permiten solicitar esta ayuda se incluyen pérdidas económicas acumuladas de más del 10 
% en el último año, circunstancias de fuerza mayor, pérdida de una licencia administrativa 

necesaria para trabajar, violencia de género, o separación de matrimonio cuando ambos 

cónyuges trabajaban en el mismo negocio. Esta ayuda no solo cubre los casos de cierre total 

del negocio, sino que, en algunos casos, también puede aplicarse a un cese parcial de 

actividad.

La cuantía de la prestación por cese de actividad es el 70 % de la base reguladora, es decir, 

el promedio de las bases de cotización de los últimos 12 meses antes del cese. En 

situaciones de cese parcial, el autónomo puede recibir el 50 % de esta base. La duración de 
la prestación depende del tiempo que se haya cotizado específicamente para cese de 
actividad. Por ejemplo, con una base de cotización de 1.000 € y 24 meses cotizados, el 

autónomo recibiría 700 € al mes durante 8 meses. Esta ayuda es escalable y puede durar 

hasta un máximo de 24 meses, siempre en función del tiempo cotizado.

Para acceder a esta ayuda, es necesario presentar la solicitud ante tu mutua colaboradora 

o la Seguridad Social. Tienes hasta el último día del mes siguiente al cese para realizar la 

solicitud. Además, debes cumplir una serie de requisitos, entre los que destacan estar al 

corriente de pago en la Seguridad Social, haber cotizado un mínimo de 12 meses en los 

últimos 2 años por cese de actividad, y darte de baja en la actividad en el momento de 

solicitar la ayuda. También será necesario inscribirse como demandante de empleo y 

comprometerse a buscar activamente trabajo o a participar en actividades formativas.

Solicitar esta prestación puede ser una herramienta crucial para autónomos en situaciones 

difíciles, ya que brinda un apoyo económico que permite reorientarse y planificar un futuro 

profesional en momentos de inestabilidad.
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Si como autónomo en pérdidas estás,
el cese de actividad puede ser tu paz.

Si más del 10% en pérdida en 1 año alcanzas,

esta ayuda te apoya si tu negocio no avanza.

La base reguladora será tu guía,
el 70% mensual te serviría.

Y si solo en parte cesas tu labor,

el 50% será tu respaldo mejor.

Para pedirla, a la mutua has de acudir,
en plazo y con requisitos que cumplir.

Este apoyo es un alivio especial

para los autónomos en crisis laboral.

https://cuentamas.es/cobrar-cese-actividad-

autonomo/ 
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 12.  ¿Cuáles son las principales obligaciones que tendré
        si contrato personal?

Al contratar personal, el empresario asume una serie de obligaciones que no paran de 
crecer y que requieren atención para cumplir con la normativa laboral vigente. 

La contratación implica responsabilidades importantes, como el pago de nóminas por 
transferencia bancaria para importes superiores a 1.000 €, lo que garantiza 

transparencia en las transacciones y permite una trazabilidad que protege a la empresa y a 

los trabajadores.

Además, cada empresa está obligada a llevar un registro horario detallado de la jornada 

laboral de cada empleado. Este registro debe incluir el horario de entrada y salida, y debe ser 

firmado diariamente por el trabajador. Esta medida asegura el cumplimiento de la normativa 

de control de horas, evita el exceso de jornada y protege los derechos laborales.

Otra obligación esencial es la de contar con un contrato de prevención de riesgos 
laborales, que permita mantener un entorno de trabajo seguro. La falta de prevención 

puede acarrear sanciones económicas y, en los casos más graves, incluso el cierre temporal o 

definitivo del negocio. A esto se suma la obligatoriedad de contratar un seguro de convenio, 

que cubra indemnizaciones por accidentes laborales graves, como incapacidad permanente 

o fallecimiento. No cumplir con esta cobertura también puede dar lugar a sanciones 

significativas en caso de inspección.

La empresa debe, además, cumplir con la normativa de protección de datos para garantizar 

la privacidad de la información personal de sus empleados y clientes. La protección de datos 

es hoy en día un requisito indispensable, y su incumplimiento puede resultar en multas 

considerables y problemas legales. Igualmente, se exige un registro retributivo anual, que 

detalla las remuneraciones pagadas a hombres y mujeres, promoviendo la igualdad salarial.

Por otra parte, los protocolos contra el acoso laboral y sexual se han vuelto imprescindibles, 

y deben estar implementados en todas las empresas para asegurar un entorno de respeto y 

seguridad para todos los empleados. La normativa también incluye la obligación de contar 

con un protocolo de desconexión digital, que permite a los trabajadores descansar y 

desconectar fuera de su jornada laboral, asegurando así su bienestar y salud mental.
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Al contratar empleados, obligaciones tendrás,
de pago en nóminas y registro además.

Por cada jornada, un horario firmar,

para que el control nadie pueda evitar.

La prevención de riesgos no debes olvidar,
con seguro de convenio por si algo ha de pasar.

Protección de datos también cumplirás,

para que la privacidad bien guardada esté, sin más.

Un registro retributivo anual te tocará hacer,
y en igualdad salarial tendrás que responder.

Con protocolos de acoso y desconexión digital,

asegurarás un ambiente laboral ideal.

https://cuentamas.es/obligaciones-contratar/ 
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 13.  ¿Cómo enfrentar una inspección laboral?

Una inspección laboral puede parecer un momento de tensión para cualquier empresario, 

pero con una buena preparación y un enfoque adecuado, es posible gestionarla sin 
mayores complicaciones. Las inspecciones suelen surgir por denuncias o a través de 
controles organizados por la Inspección de Trabajo, que busca garantizar el cumplimiento 

de las normativas laborales. Saber qué esperar y cómo actuar puede marcar la diferencia 

entre una gestión tranquila o enfrentar sanciones significativas.

El primer paso ante una inspección es comprender el motivo de la misma. 

Puede tratarse de un control rutinario o derivar de problemas específicos como contratos 

irregulares, falta de registro horario o incumplimientos en prevención de riesgos laborales. 

Es fundamental presentar toda la documentación requerida en tiempo y forma, como 

contratos de trabajo, nóminas, registro de jornada, registro retributivo y documentos 

relacionados con prevención de riesgos. Contar con estos documentos organizados no solo 

facilita el proceso, sino que también proyecta una imagen de profesionalidad y 
cumplimiento.

Durante la inspección, es clave mantener una actitud colaborativa y profesional. 
Es recomendable que su asesor laboral especializado vaya a la cita para garantizar que 

todo se gestione de manera adecuada. Responder de forma honesta y evitar proporcionar 
información innecesaria son prácticas que ayudan a reducir riesgos. En caso de 

detectarse irregularidades, algunas sanciones pueden mitigarse con un pago voluntario que 

puede reducir la multa hasta en un 40%. Esto refuerza la importancia de abordar posibles 

errores de manera proactiva antes de que el proceso avance.

Las inspecciones han evolucionado, y ahora muchas de ellas se realizan de manera 
automatizada a través de análisis de datos. Esto significa que el cumplimiento no solo 

debe ser visible en el día de la inspección, sino que debe ser constante. La Inspección de 

Trabajo tiene acceso a una amplia base de datos que le permite identificar inconsistencias de 

forma telemática, por lo que la prevención y el orden son más importantes que nunca.

Estar preparado para una inspección no solo evita sanciones económicas, sino que 

también refuerza la reputación de la empresa como un empleador responsable. 

Un cumplimiento responable no solo protege al negocio de posibles problemas legales, sino 

que también contribuye a consolidar un entorno laboral seguro, profesional y en línea con 

las normativas vigentes.
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Si la inspección laboral un día ha de llegar,

preparado y tranquilo la debes afrontar.

Con documentos listos y en orden total,
contratos, nóminas y el registro laboral.

Colabora con el inspector, pero con cuidado,

honesto y preciso, sin hablar demasiado.

La prevención de riesgos no puede faltar,
ni el seguro de convenio por si algo ha de pasar.

Si detectan errores, los puedes mitigar,

con pago voluntario la multa puedes bajar.

Automatizada o en persona la inspección puede ser,
cumplir cada norma es la clave para no perder.

Recuerda, estar al día no es solo evitar sanción,

es proyectar confianza y tener buena gestión.

Un entorno seguro y normativo al final,
refuerza tu empresa como un lugar ideal.

https://cuentamas.es/enfrenta-inspeccion-laboral/ 
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 14.  ¿Cómo te va a afectar la facturación electrónica?

La facturación electrónica está a punto de convertirse en una realidad obligatoria para 

todas las empresas y autónomos en España. Este cambio, impulsado por el sistema 

Verifactu, busca digitalizar y modernizar la forma en que se gestionan las transacciones 

comerciales, aumentando la transparencia, reduciendo la morosidad y facilitando el 
control fiscal. Si bien este nuevo sistema comenzará a aplicarse el 1 de enero de 2026 
para sociedades y el 1 de julio de 2026 para autónomos, es crucial empezar a adaptarse 
cuanto antes para evitar sanciones y aprovechar al máximo sus beneficios.

Con Verifactu, todas las facturas emitidas mediante sistemas informáticos deberán 
cumplir ciertos requisitos técnicos, como la inclusión de un código QR que permita 
verificar su validez y registro en Hacienda. Esto no solo agiliza los procesos 

administrativos, sino que también garantiza mayor seguridad y trazabilidad en las 

operaciones. Además, una vez implementado, cualquier rectificación o anulación de 
facturas dejará rastro, lo que refuerza la necesidad de contar con un sistema homologado 

que respalde todas tus operaciones.

Adoptar la facturación electrónica trae consigo importantes ventajas: desde la eliminación 

del papel, que favorece la sostenibilidad ambiental, hasta la mejora en la relación con 

clientes y proveedores, al agilizar pagos y reducir problemas como la morosidad. Sin 

embargo, también implica una mayor responsabilidad para el emisor de las facturas, ya 
que cualquier error puede derivar en inspecciones o sanciones de hasta 50.000 € por 

ejercicio.

Para facilitar esta transición, el Kit Digital ofrece ayudas económicas que te permitirán 

implementar un programa de facturación homologado sin que esto represente una carga 

excesiva para tu negocio. Pero más allá de la tecnología, contar con un asesor 
especializado conectado a tu sistema será clave para garantizar el cumplimiento 
normativo y evitar problemas futuros.

La factura electrónica no solo es una obligación legal; es también una oportunidad para 
modernizar tu empresa y posicionarte en un entorno cada vez más digital y competitivo. 

Prepararte ahora no solo te ayudará a cumplir con la normativa, sino que también te 

permitirá aprovechar todas las ventajas de esta nueva era digital. 

¡El futuro de la facturación ya está aquí!
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La factura electrónica pronto llegará,

y a todas las empresas su uso obligará.

Con Verifactu debes estar al día,
un sistema que moderniza con tecnología.

Desde 2026 será esencial,

para autónomos y sociedades, será universal.

Las facturas digitales tendrás que emitir,
con código QR que Hacienda pueda asistir.

Con el Kit Digital puedes implementar,

programas que tu gestión podrán modernizar.

La factura electrónica no es solo obligación,
es una herramienta clave para tu transformación.

Adáptate pronto, no dejes pasar,

que la era digital está por comenzar.

Moderniza tu empresa, sé competitivo,
y asegura un futuro más productivo.

https://cuentamas.es/factura-electronica-

inteligencia-artificial/
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 15.  ¿Qué aplicaciones informáticas gratuitas me facilitan la vida?

Las aplicaciones informáticas gratuitas se han convertido en herramientas imprescindibles 

para gestionar y optimizar las tareas diarias en cualquier negocio, sin importar su 

tamaño o sector. Con una amplia variedad de opciones accesibles y fáciles de usar, estas 

soluciones tecnológicas permiten a los empresarios agilizar procesos, mejorar la 
organización y aumentar su productividad sin incurrir en costes adicionales. Además, 

su flexibilidad y adaptabilidad las convierten en aliadas clave para enfrentar los retos 

del mercado actual, donde la eficiencia y la rapidez son esenciales para mantenerse 

competitivo. Incorporar estas herramientas no solo simplifica el trabajo diario, sino que 
también libera recursos para enfocarse en lo realmente importante: hacer crecer el 
negocio. 

Si buscas simplificar la comunicación, aplicaciones como Google Meet, Zoom, y WhatsApp 

Web son ideales para videoconferencias y gestión de clientes desde el ordenador. En el 

ámbito de la gestión de redes sociales, Hootsuite permite publicar en varias plataformas a 

la vez, mientras que Mailchimp facilita el envío de correos masivos y el seguimiento de 
campañas. Si necesitas diseñar materiales visuales atractivos, Canva es tu mejor aliado 

para crear carteles y anuncios impactantes.

Para organizar proyectos y notas, Trello y Evernote son herramientas destacadas. Trello 

ofrece tableros virtuales para gestionar tareas como si fueran post-its, mientras que 

Evernote te permite sincronizar notas entre dispositivos. Google Calendar es perfecto para 

organizar tu día, y si necesitas compartir documentos, encuestas o hojas de cálculo, las 

herramientas de Google Forms y Google Sheets son insustituibles.

Además, si deseas explorar nuevas ideas o formarte mientras haces deporte, Ivoox es una 

excelente plataforma para escuchar podcasts y ampliar tus conocimientos. Por otro lado, 

para la digitalización de documentos, CamScanner convierte tu móvil en un escáner 

portátil.

Estas aplicaciones no solo son gratuitas, sino que también son sencillas de implementar, 

lo que facilita la transición hacia una gestión más digital y eficiente. Incorporarlas a tu 

rutina no solo optimizará tu tiempo, sino que también te permitirá competir en un 
entorno cada vez más dinámico y tecnológico. El primer paso es sencillo: elige una 

herramienta que se adapte a tus necesidades actuales y empieza a usarla hoy mismo. ¡La 

innovación está al alcance de tu mano!
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Aplicaciones gratuitas que simplifican tu gestión,

son la solución perfecta para toda organización.
Herramientas clave que aumentan la producción,

agilizan procesos y fomentan la innovación. 

Desde Zoom hasta Canva, soluciones encontrarás,

y con Trello y Evernote, tus tareas organizarás.
Digitaliza con CamScanner,

aprende con Ivoox sin parar,

y con Google Calendar tu tiempo optimizar.

Estas apps son fáciles y te ayudan a avanzar,
simplificando procesos que te hacen destacar.

Con ellas optimizas y logras mejorar,

haciendo tu negocio más ágil y eficaz,

listo para triunfar. https://cuentamas.es/aplicaciones-mejora-tu-

negocio/
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 16.  ¿Cómo puedo aprovechar la inteligencia artificial en mi negocio?

La inteligencia artificial ha dejado de ser un lujo exclusivo de las grandes empresas para 

convertirse en una herramienta accesible y poderosa para pymes y autónomos. Hoy en 

día, existen soluciones gratuitas que pueden transformar la forma en que gestionas tu 

negocio, automatizando tareas, optimizando procesos y mejorando la experiencia de tus 

clientes. Estas herramientas no solo te permiten ahorrar tiempo y recursos, sino que 

también te ofrecen una ventaja competitiva en un mercado cada vez más dinámico y 

digitalizado.

Desde la redacción de textos hasta la creación de presentaciones, la inteligencia artificial 

puede facilitar innumerables tareas diarias. Por ejemplo, herramientas como ChatGPT te 

ayudan a generar contenido de calidad en minutos, mientras que Gamma te permite 

diseñar presentaciones y páginas web de forma intuitiva. Si necesitas gestionar audios o 
vídeos, TranscribeMe y Blink APP son ideales para convertir audios en texto y crear vídeos 

con subtítulos impactantes. Además, aplicaciones como Looka y D-ID son perfectas para 

diseñar tu imagen corporativa y añadir locuciones profesionales a tus vídeos.

Para aprovecharla al máximo es esencial saber cómo plantear las instrucciones, o 

prompts, de forma clara y estructurada. El método ASPECCT es una guía útil para interactuar 

con la IA de manera efectiva, asegurando resultados precisos y útiles. Este método se basa 

en 7 puntos clave: definir la Acción que necesitas resolver, detallar los Pasos o aspectos 

importantes que la IA debe considerar, especificar la Persona o rol en el que debe actuar, 

incluir Ejemplos claros del resultado esperado, proporcionar el Contexto de tu negocio, 

establecer Restricciones que limiten el alcance de la tarea y utilizar Plantillas para 

estructurar las respuestas. Este sistema asegura que las interacciones con la IA sean más 

eficientes y alineadas con tus objetivos.

Aunque estas herramientas son poderosas, el control humano sigue siendo esencial. La 
calidad de las entradas determina la efectividad de las respuestas, pero es igualmente 
importante revisar los resultados para garantizar su precisión y relevancia. La IA no 

comprende contextos complejos como un humano, por lo que una supervisión adecuada 

asegura que los resultados sean confiables y útiles para la toma de decisiones.

La clave está en empezar a experimentar con estas soluciones y adaptarlas a las 
necesidades de tu empresa. La inteligencia artificial no es el futuro: es el presente, y 
está aquí para ayudarte a ser más competitivo, eficiente e innovador.

¡El momento de aprovecharla es ahora!
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La inteligencia artificial llegó para innovar,

y en tu negocio mucho te puede aportar.

Con ChatGPT, textos podrás generar,

y con Gamma, presentaciones impactar.

TranscribeMe convierte audio en texto sin igual,

y Blink con subtítulos hará tu video ideal.

El método ASPECCT te ayudará a estructurar,

dando claridad a lo que quieres lograr.

Con control humano, resultados revisarás,

y precisión en tus tareas siempre asegurarás.

Herramientas poderosas que vienen a transformar,

optimizan procesos y te hacen destacar.

La IA es el presente, no debes esperar,

es tu aliada perfecta para crecer y triunfar.
https://cuentamas.es/inteligencia-artificial/
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 17.  ¿Puedo despedir a un trabajador enfermo?

Cuando un trabajador está de baja médica, los convenios colectivos suelen obligar a 

complementar el salario al 100%. Esto implica que, para un accidente laboral o una baja por 

enfermedad de larga duración la empresa debe asumir, además del coste de los seguros 
sociales, un 25% adicional por el complemento salarial por un empleado que no 

produce. El pago al trabajador lo hace la empresa a través de la nómina y después podrá 

deducirse la parte correspondiente en sus seguros sociales cuando corresponda. Asimismo, 

los trabajadores deben notificar tanto su baja como su alta sin necesidad de explicar su 

causa y reincorporándose al trabajo el día laborable siguiente al alta médica.

Despedir a un trabajador enfermo es una cuestión compleja y delicada. Aunque la 
incapacidad laboral no puede ser utilizada como causa directa de despido, existen 

circunstancias muy específicas en las que, justificando debidamente otras causas 
objetivas, económicas u organizativas, o infracciones graves cometidas antes de la 
baja, podría plantearse esta posibilidad. Sin embargo, es esencial proceder con cautela y 
contar con argumentos sólidos para evitar consecuencias legales graves.

La normativa laboral protege a los trabajadores en situación de incapacidad temporal, 

considerándolos especialmente vulnerables. Un despido sin una causa suficientemente 
respaldada podría ser calificado como nulo por los tribunales. Esto implicaría la 

reincorporación inmediata del trabajador en su puesto con las mismas condiciones, el abono 

de los salarios no percibidos y las cotizaciones a la Seguridad Social correspondientes. 

Además, en estos casos, se presume la existencia de daño moral, lo que obliga a la empresa 

a indemnizar por esta circunstancia.

Por otro lado, la carga de la prueba recae sobre la empresa. Esto significa que si el trabajador 

aporta indicios razonables de que el despido está vinculado a su baja médica, será la 
empresa quien deba demostrar, de manera objetiva y razonable, que el cese no 
responde a ninguna discriminación. Sin un respaldo documental sólido o argumentos 

convincentes, el proceso puede resultar en sanciones económicas y daños reputacionales 

significativos para el negocio. Contar con el asesoramiento adecuado es fundamental 
para garantizar que se cumplan todas las normativas y se minimicen los riesgos 
legales.

En definitiva, aunque no es imposible despedir a un trabajador en baja, es un proceso 
que requiere un análisis exhaustivo y una planificación estratégica guiado por 
asesores expertos.. 
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Un trabajador en baja médica es un tema a manejar,

pues el salario al 100% la empresa

suele complementar.

El coste de seguros y un 25% extra

tendrás que asumir,

aunque alguna deducción 

en seguros sociales podrás incluir.

Despedir a un empleado enfermo

es complejo de abordar,

pues causas objetivas o graves debes justificar.

Si el despido no se respalda de manera legal,

puede ser nulo y conllevar un coste adicional.

Con asesoramiento experto y cautela en cada paso,

los riesgos legales y sanciones minimizarás al caso.

https://cuentamas.es/pagos-a-trabajador-por-

enfermedad/
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 18.  Punto de Equilibrio ¿Cuánto vender para rentabilizar mi negocio?

El punto de equilibrio es un concepto esencial para cualquier negocio, ya que te indica 
cuánto necesitas vender para cubrir todos tus costes sin obtener pérdidas, pero tampoco 

ganancias. Es, literalmente, el punto donde los ingresos igualan a los gastos.

Comprender y calcular este indicador es clave para planificar estrategias, fijar objetivos 

realistas y garantizar la viabilidad de tu empresa. Saber cuál es tu punto de equilibrio te 

permite identificar con precisión qué volumen de ventas necesitas alcanzar para cubrir tus 

costes operativos, evitando pérdidas y sentando las bases para generar beneficios. Además, 

este cálculo te ofrece una visión clara de la salud financiera de tu negocio, ayudándote 
a tomar decisiones informadas sobre precios, inversiones y optimización de recursos. 

En definitiva, es una herramienta imprescindible para gestionar con eficacia y asegurar la 

sostenibilidad a largo plazo.

Para calcular el Punto de Equilibrio, basta con dividir los gastos fijos totales entre el 
margen bruto. Los gastos fijos son aquellos que permanecen constantes sin importar el 

volumen de ventas, como alquileres, sueldos del personal, suministros básicos, seguros o 

incluso servicios de asesoría. Estos representan los costes mínimos que tu negocio debe 

cubrir cada mes para operar. El margen bruto, por otro lado, se refiere a la diferencia entre el 

precio de venta de un producto o servicio y su coste directo, como materiales, mano de obra 

variable o comisiones asociadas a la venta.

Por ejemplo, imaginemos un negocio con gastos fijos mensuales de 5.000 € y un margen 

bruto del 40 %. Esto significa que de cada 100 € de ventas, 40 € se destinan a cubrir los 

gastos fijos. Para encontrar el punto de equilibrio, dividimos 5.000 € entre 0,4 (el margen 

bruto), lo que nos da 12.500 €. Este es el importe que debes vender al mes para cubrir todos 

tus gastos sin generar pérdidas.

Si los gastos fijos son altos, puedes buscar formas de mejorarlos para reducirlos o 

aumentar tu margen bruto mediante precios más ajustados o costes de producción más 

eficientes. Además, superar este punto marca el inicio de los beneficios, algo que todos los 

negocios deben tener como objetivo.

Este cálculo es una herramienta poderosa que aporta claridad a tu gestión. Más allá de las 

cifras, te permite visualizar el camino hacia la rentabilidad y establecer metas realistas. 

Al fin y al cabo, gestionar un negocio es más fácil cuando conoces exactamente hacia dónde 

diriges tus esfuerzos.
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El punto de equilibrio debes calcular,

para saber cuánto vender y tus costes cubrir sin más.
Divide tus gastos fijos por el margen bruto a aplicar,

y así el nivel mínimo de ventas podrás determinar.

Tus gastos fijos constantes siempre tendrás,

como alquiler, sueldos o seguros que pagarás.
El margen bruto entre coste y precio hallarás,

y con esta fórmula, tus objetivos alcanzarás.

Con este cálculo tendrás claridad,
para ajustar precios y buscar rentabilidad.

Gestiona tus cifras con asesoramiento ideal,

y asegura el futuro de tu empresa sin igual.
https://cuentamas.es/punto-equilibrio/
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 19.  ¿Qué cuota de autónomo me conviene elegir?

Elegir la cuota de autónomo adecuada es una decisión clave para gestionar eficazmente tu 

negocio y evitar sorpresas desagradables al final del año. Desde 2023, las cuotas de los 
autónomos en España se calculan en función de los rendimientos netos de la actividad, 

lo que significa que el importe de tus ingresos menos los gastos deducibles determinará la 

base de cotización que debes elegir. Esta base se encuentra dentro de un tramo predefinido 

que permite optar por una cantidad mínima o máxima, dependiendo de tus previsiones de 

ingresos.

La clave está en evaluar cuidadosamente tus rendimientos netos anuales y ajustarlos al 

tramo correspondiente. Para calcularlos, debes incluir tus ingresos totales, restar los 
gastos deducibles y aplicar las reducciones específicas, como un porcentaje por gastos 

genéricos. Este cálculo te llevará al tramo de cotización adecuado según la tabla vigente, 

donde se define la cuota mensual a pagar.

Para quienes comienzan su actividad como autónomos, existe una cuota reducida de 
80 € mensuales durante los primeros 12 meses, y hasta 12 meses adicionales si los 

rendimientos están por debajo del Salario Mínimo Interprofesional (SMI). Además, los 

autónomos societarios y colaboradores tienen una base mínima de 1.000 € mensuales.

Es importante recordar que este sistema incluye revisiones anuales por parte de la 
Seguridad Social para ajustar la base de cotización a los ingresos reales declarados en la 

renta. Durante este proceso, la Seguridad Social verificará si la base estimada que elegiste 

coincide con tus rendimientos finales. 

Si tus ingresos han sido mayores o menores a los previstos, se realizará un ajuste que 
puede resultar en un pago adicional o una devolución de las cantidades cotizadas en 

exceso. Para evitar estos desajustes, tienes la posibilidad de solicitar cambios en tu base 
de cotización hasta 6 veces al año, adaptándola a la evolución de tus ingresos.

Este proceso no solo garantiza que pagues lo justo, sino que también asegura que tu 

cotización esté alineada con tu capacidad económica y las necesidades de tu negocio, 

permitiéndote gestionar tus recursos con mayor eficiencia y tranquilidad. Además, las 
devoluciones o pagos derivados de estas regularizaciones se realizan en plazos 
establecidos, asegurando transparencia y previsibilidad para los autónomos.

En definitiva, ajustar tu base de cotización es un ejercicio de planificación y previsión.
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La cuota de autónomo debes ajustar,

según tus ingresos y lo que vas a declarar.

Con base mínima o máxima podrás optar,
y 6 veces al año tu cotización modificar.

Si eres colaborador o societario al cotizar,

una base de 1.000 euros tendrás que fijar.

La Seguridad Social revisará al final,
si tu base coincide con tu ingreso real.

Pagos o devoluciones podrán llegar,

pero con previsión, sorpresas evitarás.

Planifica tus cuotas con tranquilidad,
asegura tu negocio y su viabilidad.

Con asesoramiento todo será más sencillo,

y gestionar tus recursos será más preciso. https://cuentamas.es/regularizacion-cuotas-

autonomos/
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 20.  ¿En qué se fijan los bancos a la hora de pedir un préstamo?

Cuando un negocio necesita financiación, los bancos no solo evalúan las cifras, sino 
también la solidez del proyecto y la capacidad de reembolso. Entender en qué se fijan los 

bancos puede ayudarte a preparar una solicitud sólida y aumentar tus posibilidades de éxito. 

Más allá de solicitar un préstamo, este análisis también puede ser una guía para mejorar la 

gestión de tu negocio y reforzar su credibilidad financiera.

Uno de los factores clave es la rentabilidad y la capacidad del negocio para generar ingresos 

suficientes para cubrir el préstamo. Los bancos examinan tus cuentas anuales, balances y 

cuentas de resultados para evaluar si tus beneficios son constantes y suficientes. La 

existencia de un margen operativo positivo, junto con una buena relación entre ingresos y 

gastos, es fundamental para que el banco confíe en que puedes asumir el compromiso 

financiero.

La solvencia y la estabilidad son otros aspectos importantes. Los bancos analizarán tu nivel 

de endeudamiento actual, evaluando si estás dentro de un rango sostenible. Un exceso de 

deudas puede ser un motivo para denegar el préstamo, mientras que un historial de pagos 

puntuales y un ratio de deuda manejable son puntos a favor. Además, el banco revisará si 

cuentas con garantías o avales que respalden el préstamo en caso de imprevistos.

No menos relevante es el flujo de caja. Los bancos quieren asegurarse de que, más allá de 

los beneficios en papel, tienes liquidez suficiente para afrontar tus obligaciones financieras 

en el día a día. Un flujo de caja positivo y bien gestionado demuestra que el negocio tiene la 

capacidad de generar efectivo para operar y pagar sus deudas, lo cual transmite confianza al 

momento de aprobar el préstamo.

Por último, la confianza en el equipo gestor del negocio juega un papel crucial. Los bancos 

valoran tu experiencia, tu trayectoria y tu capacidad para gestionar los recursos del negocio 

de forma eficaz. Presentar un plan de negocio claro, con objetivos realistas y un análisis 

detallado del uso que se le dará al préstamo, es indispensable para transmitir seriedad y 

profesionalidad.

En definitiva, solicitar un préstamo no se trata solo de pedir dinero, sino de demostrar 
que tu negocio es una apuesta segura para el banco. Analizar tu situación financiera, 

mantener un control riguroso de tus cuentas y contar con un plan bien estructurado te 
ayudarán no solo a conseguir la financiación que necesitas, sino también a consolidar 
la salud financiera de tu empresa.

42



Si un préstamo al banco quieres solicitar,

su confianza en tu negocio debes ganar.

Cuentas claras y rentabilidad demostrar,
con ingresos constantes que puedan sustentar.

Tu solvencia y deudas también revisarán,

un nivel manejable siempre buscarán.

El flujo de caja es clave a observar,
pues refleja si tu empresa puede operar.

Tu plan de negocio debe bien detallar,

cómo usarás el dinero y cómo lo vas a pagar.

Con experiencia y gestión que inspire seriedad,
el banco verá en tu empresa una oportunidad.

Prepara tus cifras, tu historia y gestión,

y con asesoramiento refuerza tu posición.

Un préstamo no es solo pedir dinero sin más,
es demostrar que tu negocio siempre cumplirá.

https://cuentamas.es/prestamos-banco/
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 21.  ¿Cuál es el valor de mi negocio?

Determinar el valor de tu negocio es un paso fundamental si estás considerando 
venderlo o simplemente deseas conocer su verdadero potencial. Valorar una empresa 

no solo implica calcular números, sino también entender lo que hace única a tu actividad. Es 

un proceso que combina análisis financiero, evaluación de activos y la consideración de 

factores intangibles, como la marca o la fidelidad de los clientes. Conocer el valor de tu 

empresa no solo te prepara para una posible venta, sino que también te da claridad para 

tomar decisiones estratégicas.

Existen varios métodos para calcular el valor de un negocio, y la elección del más adecuado 

dependerá de la naturaleza de tu empresa. El método del flujo de caja descontado (DCF), por 

ejemplo, se basa en calcular el valor presente de los ingresos futuros, lo que resulta ideal 

para negocios con proyecciones estables. Por otro lado, el método del EBITDA utiliza las 
ganancias antes de intereses, impuestos, depreciación y amortización como base para 

estimar el valor. Si tu negocio posee un volumen significativo de activos físicos, como 

propiedades o maquinaria, el método de valoración de activos también puede ser útil, 

restando los pasivos de los activos totales. Finalmente, comparar tu empresa con otras 
similares que hayan sido vendidas recientemente es una forma práctica de establecer un 

rango de valoración ajustado al mercado.

Es importante tener en cuenta que, al vender un negocio, el valor declarado para la 

operación debe corresponder al mayor importe entre 3 factores clave: el capital social, el 
patrimonio neto de la empresa y el promedio del beneficio después de impuestos de 
los últimos 3 años multiplicado por 5. Este cálculo no solo es esencial para establecer un 

precio justo de venta, sino también para cumplir con las obligaciones fiscales derivadas 

de la transacción. Declarar correctamente el valor de la venta asegura transparencia y evita 

posibles sanciones por discrepancias con las autoridades tributarias.

Prepararte para la venta de tu negocio requiere de planificación y el apoyo de 
profesionales. Un asesor especializado en valoración empresarial puede ayudarte a 

determinar el método más adecuado, asegurándote de que el precio que pongas a tu 

negocio sea justo y competitivo. Además, contar con un plan estructurado te permitirá 
negociar con confianza y asegurar un acuerdo beneficioso. Ya sea que estés listo para 

vender o simplemente quieras conocer el valor real de tu empresa, este ejercicio es una 

inversión valiosa en la sostenibilidad y el futuro de tu negocio.
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Si el valor de tu negocio quieres calcular,

debes activos, ingresos y potencial analizar.
Con métodos como el EBITDA o flujo descontar,

tu empresa un precio justo podrá alcanzar.

El patrimonio neto y el capital debes considerar,

junto al beneficio promedio que puedas declarar.
El mayor de estos valores tendrás que fijar,

para vender y tus impuestos regularizar.

Con claridad financiera y estrategia a preparar,

un asesor experto te podrá guiar.
Saber lo que vale tu empresa no es solo formalidad,

es planificar su futuro con seguridad.
https://cuentamas.es/valoracion/
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 22.  ¿Cuál debe ser mi Fondo de seguridad de Tesorería?

Contar con un fondo de seguridad de tesorería es una práctica imprescindible para 

garantizar la estabilidad financiera de cualquier negocio. Este fondo actúa como un 

colchón que permite afrontar imprevistos, mantener la operatividad y proteger la salud 

económica de la empresa en momentos de incertidumbre. Determinar el importe ideal no 

solo implica calcular los números, sino también tener en cuenta factores clave como los 

gastos fijos, los riesgos laborales y las necesidades futuras del negocio. Establecer este fondo 

te brinda tranquilidad y te permite tomar decisiones con mayor confianza.

El punto de partida para calcular tu fondo de seguridad es identificar los gastos fijos 
mensuales de tu negocio, como alquileres, sueldos, suministros básicos y otros costes 

recurrentes. Una recomendación común es disponer de al menos el equivalente a 3 
meses de estos gastos fijos en liquidez, lo que ofrece un margen suficiente para enfrentar 

situaciones imprevistas o periodos de ingresos reducidos. Este margen puede ajustarse 
según la naturaleza de tu negocio, aumentando si operas en un sector de alta 

incertidumbre o reduciéndolo puntualmente si estás comenzando o planeas una inversión 

significativa.

Otro factor crucial a considerar es el pasivo laboral, especialmente si el negocio atraviesa 

dificultades. En caso de necesitar una reestructuración o liquidar despidos, contar con un 

fondo que cubra las indemnizaciones de los empleados es vital para cumplir con las 

obligaciones legales sin comprometer otras áreas del negocio. Este aspecto debe incluirse en 

el cálculo para garantizar una planificación financiera integral.

Aunque mantener un fondo sólido es ideal, es natural que en ciertos momentos, como el 
lanzamiento de un proyecto o la realización de una inversión importante, el saldo 
pueda situarse por debajo del umbral recomendado. Lo importante en estos casos es 

contar con un plan para recuperar el nivel de seguridad financiera a medio plazo y no asumir 

riesgos excesivos que comprometan la estabilidad del negocio.

En definitiva, el fondo de seguridad de tesorería es una herramienta estratégica que te 

permite manejar tu negocio con mayor resiliencia frente a la incertidumbre. Contar con este 

respaldo no solo protege la operatividad del día a día, sino que también te permite 

aprovechar oportunidades o enfrentar desafíos con mayor seguridad. Al igual que otros 

aspectos financieros, establecer este fondo requiere planificación y seguimiento para 

ajustarlo a la evolución de tu empresa y garantizar que siempre esté alineado con sus 

necesidades.
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Si tu fondo de seguridad quieres determinar,

unos 3 meses de gastos fijos deberás guardar.
Sueldos, alquiler y todo lo esencial,

cubrirás sin problemas ante un imprevisto fatal.

El pasivo laboral también has de considerar,

por si despidos o liquidaciones hay que afrontar.
Este colchón financiero te dará tranquilidad,

y permitirá invertir con mayor capacidad.

No es solo precaución, es estrategia empresarial,

un fondo bien pensado te hará más profesional.
Con visión y cuidado lo puedes ajustar,

y así tu negocio siempre prosperará.
https://cuentamas.es/fondo-tesoreria/
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 23. ¿Es interesante abrir mi negocio como una Franquicia?

Abrir un negocio bajo el modelo de franquicia puede ser una excelente opción para 

emprender con el respaldo de una marca consolidada y un modelo probado. Este formato 

reduce los riesgos asociados a iniciar desde cero, ya que se basa en la experiencia y el éxito 

de una empresa que ya opera en el mercado. Sin embargo, como cualquier decisión 

empresarial, es importante evaluar tanto sus ventajas como sus posibles limitaciones antes 

de comprometerse.

Entre los principales beneficios de una franquicia destaca el soporte que ofrece el 

franquiciador, desde formación inicial hasta apoyo continuo en áreas clave como 

operaciones, marketing y ventas. Este respaldo permite ahorrar tiempo y recursos en la 

planificación, ya que se proporciona un esquema detallado para operar el negocio de 

manera eficiente. Además, las marcas franquiciadoras suelen tener una reputación ya 

establecida, lo que facilita atraer clientes desde el primer día. Otra ventaja es la posibilidad 

de beneficiarse de economías de escala en la adquisición de productos y servicios, 

optimizando los costes operativos y mejorando la rentabilidad.

A pesar de sus ventajas, este modelo también tiene inconvenientes. Como franquiciado, se 
pierde cierta autonomía, ya que se deben seguir las directrices del franquiciador en 

aspectos clave del negocio. Esto puede limitar la capacidad de innovación o de adaptación a 

las necesidades específicas del mercado local. Además, es común que las franquicias exijan 

el pago de royalties o cánones periódicos, lo que puede afectar la rentabilidad, 

especialmente en los primeros meses de operación. Otro factor a considerar es la inversión 
inicial, que aunque menor que crear un negocio desde cero, puede ser elevada según la 

marca y el sector.

Es fundamental analizar con detalle el contrato de la franquicia, sus costes y los términos de 

colaboración, además de realizar una evaluación exhaustiva del modelo de negocio. Siempre 
es recomendable investigar si ya existe una franquicia que desarrolle tu idea de 
negocio, ya que esto puede darte ideas útiles o convertirse en una opción atractiva si 
encaja con tus expectativas financieras y profesionales.

En definitiva, el modelo de franquicia ofrece una forma estructurada y respaldada de 

emprender, pero requiere un análisis cuidadoso y una alineación con tus objetivos. Con el 

enfoque adecuado, puede ser una oportunidad sólida para iniciar tu proyecto 
empresarial con menor riesgo y mayor probabilidad de éxito.
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Si en una franquicia piensas emprender,

un modelo probado puedes obtener.

Con apoyo, formación y marca a usar,
el riesgo inicial podrás minimizar.

La inversión inicial debes calcular,

y los royalties mensuales considerar.

Aunque el control será más limitado,
un camino estructurado habrás adoptado.

Si independencia y creatividad valoras más,

quizás un negocio propio mejor se te da.

Pero si confianza y respaldo quieres ganar,
la franquicia es una opción a considerar.

Analiza contratos y haz números con claridad,

para saber si es viable con tu realidad.

Con asesoramiento, decisiones tomarás,
y el futuro de tu negocio asegurarás.

https://cuentamas.es/franquicia/
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24. ¿Cuándo es bueno que mi asesor me haga pagar más impuestos?

Un buen asesor de negocios tiene como principal objetivo optimizar la gestión 

económica y fiscal de sus clientes. Es natural pensar que uno de sus roles más 
importantes es minimizar la carga fiscal dentro de los límites legales. Sin embargo, 
también es responsabilidad del asesor guiar al negocio hacia una mayor 
rentabilidad, incluso si esto significa que la empresa acabe pagando más impuestos. 

Esto puede parecer contradictorio, pero en realidad, es una señal positiva de 

crecimiento y éxito empresarial.

Pagar más impuestos puede ser el resultado de estrategias exitosas, como 

aumentar las ventas, diversificar la oferta de productos o servicios, o mejorar la 

productividad del equipo. Por ejemplo, un asesor puede sugerir invertir en tecnología 

para reducir costes operativos o mejorar la calidad del producto, lo que atraería a más 

clientes y generaría mayores ingresos. Estas decisiones, aunque incrementen la carga 

fiscal, consolidan la posición del negocio en el mercado y lo hacen más competitivo.

El asesor en lugar de centrarse únicamente en el corto plazo, puede ayudar a 
planificar estrategias que apoyen el crecimiento sostenido. Esto incluye asesorar al 

empresario sobre cuándo es el momento adecuado para reinvertir en el negocio, 

expandirse a nuevos mercados o realizar adquisiciones estratégicas. En estos casos, 

pagar más impuestos es una consecuencia lógica de una empresa en expansión y con 

mayor poder adquisitivo.

Sin embargo, esto no significa que el pago de impuestos deba ser arbitrario o 

descontrolado. Un buen asesor siempre identificará todas las deducciones, 
bonificaciones y beneficios fiscales aplicables para garantizar que el negocio solo 
pague lo justo. Al mismo tiempo, trabajará para que el cliente comprenda que una 

mayor contribución fiscal no es algo negativo, sino un síntoma de salud financiera y 

éxito empresarial.

En resumen, un asesor no solo se encarga de minimizar impuestos, sino de maximizar 

la rentabilidad. Pagar más impuestos puede ser una señal de que el negocio está 
prosperando, creciendo y alcanzando sus objetivos. Con el acompañamiento 

adecuado, esta mayor carga fiscal será una consecuencia natural de un negocio fuerte 

y preparado para afrontar los retos del futuro. Al final, lo importante no es cuánto se 
paga, sino cuánto se gana y cómo ese crecimiento beneficia tanto al negocio como a 

su entorno. 50



Pagar más impuestos puede asustar,

pero un negocio rentable lo debe aceptar.

Si creces en ingresos y optimizas tu gestión,

verás que el éxito es la verdadera razón.

Un buen asesor no solo impuestos reducirá,

también en estrategias te guiará.

Mejorar procesos, gastos controlar,

y con más beneficios, tu empresa avanzar.

Más impuestos son señal de prosperidad,

de un negocio con fuerza y estabilidad.

Con visión y planificación en el actuar,

la clave está en saber cómo progresar.
https://cuentamas.es/pagar-mas-impuestos/
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 25. ¿ Es bueno crear un presupuesto anual? ¿cómo hacerlo?

Este ejercicio no solo te ayuda a tener una visión clara de tus ingresos y gastos previstos, 

sino que también te permite planificar estrategias, controlar mejor tus recursos y 
anticiparte a posibles imprevistos. Un presupuesto bien elaborado actúa como una 

brújula que guía tus decisiones financieras y te mantiene enfocado en tus objetivos a lo 

largo del año.

El primer paso es analizar los ingresos y gastos históricos de tu negocio. Revisa los 

registros contables de los años anteriores para identificar patrones y tendencias que 

puedan servir de base para tus proyecciones. Es importante ser realista en este análisis, 

considerando tanto los ingresos regulares como los estacionales, así como los gastos fijos 

(como alquiler, sueldos y suministros) y variables (como campañas de marketing o compras 

extraordinarias).

Una vez que tengas claras las cifras pasadas, establece tus objetivos financieros para el 

próximo año. Estos pueden incluir aumentar tus ingresos, reducir costes, invertir en nuevas 

herramientas o expandir tu negocio. Los objetivos deben ser específicos, medibles y 
alcanzables para que el presupuesto sea una herramienta útil y práctica. Por ejemplo, si tu 

objetivo es aumentar las ventas en un 15%, deberás destinar una parte del presupuesto a 

estrategias de marketing o capacitación del personal.

El siguiente paso es detallar los ingresos y gastos previstos para cada mes, lo que te 

permitirá identificar picos o periodos de menor actividad en tu negocio.

Un aspecto fundamental del presupuesto anual es incluir un margen de seguridad para 

imprevistos. Este fondo dte permitirá afrontar gastos inesperados sin comprometer la 

estabilidad de tu negocio. Lo ideal es que este margen represente un porcentaje de los 

gastos anuales totales, ajustándose según la naturaleza y tamaño de tu empresa.

Revisar y ajustar el presupuesto a lo largo del año también es esencial. La realidad puede 

diferir de las previsiones iniciales, y es importante ser flexible para adaptarte a cambios en 

el mercado, nuevas oportunidades o desafíos imprevistos. Un seguimiento regular te 

ayudará a mantener el control y hacer los ajustes necesarios para cumplir tus objetivos.

En conclusión, un presupuesto anual no es solo un ejercicio de números, sino una 

herramienta estratégica para gestionar tu negocio de manera eficiente y sostenible. Con una 

planificación cuidadosa y un seguimiento constante, podrás optimizar tus recursos, tomar 

decisiones informadas y asegurar la viabilidad de tu empresa a largo plazo.
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Crear un presupuesto anual es esencial,

para que tu negocio prospere y sea funcional.

Ingresos y gastos debes anticipar,

y con metas claras, tu gestión mejorar.

Conocer tus costes y tu flujo ordenar,

te permitirá decisiones más firmes tomar.

Un colchón para imprevistos has de planear,

y así la estabilidad podrás asegurar.

Revisar tus cuentas de forma habitual,

te ayuda a ajustar y crecer sin mal.

Con visión estratégica y control a aplicar,

un presupuesto bien hecho te hará destacar.

https://cuentamas.es/presupuesto-anual-2/
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 26. ¿Cuál es la forma más barata de despedir a un empleado polémico?

Esta es una situación delicada que requiere no solo tomar decisiones estratégicas, sino 

también cumplir estrictamente con la normativa laboral vigente. El objetivo es gestionar el 

cese de manera profesional y reducir al mínimo los costes asociados al despido, evitando 

al mismo tiempo conflictos legales que puedan derivar en sanciones o indemnizaciones 

adicionales.

En España, la forma más barata de despedir a un empleado es justificar el despido por 
causas objetivas, siempre que estas estén debidamente justificadas y sean legítimas. Las 

causas objetivas pueden incluir razones económicas, técnicas, organizativas o de 

producción. Por ejemplo, si el negocio está experimentando pérdidas significativas o si la 

posición del empleado ya no es necesaria debido a una reestructuración, este tipo de 

despido puede ser una opción válida. En este caso, la indemnización será de 20 días de 
salario por año trabajado, con un máximo de 12 mensualidades.

Sin embargo, justificar un despido objetivo requiere pruebas sólidas, como balances 

financieros o informes organizativos que respalden la decisión. Las causas económicas más 

comunes incluyen una disminución persistente de ingresos en 3 trimestres respecto a 

los del mismo trimestre del año anterior. Otra razón válida son las pérdidas económicas 
actuales o previstas, que la empresa debe demostrar. Si no se presentan argumentos 
válidos o suficientes, el despido podría ser calificado como improcedente, lo que implicaría 

una indemnización mayor de 33 días de salario por año trabajado, con un límite de 24 

mensualidades, para los contratos firmados a partir de febrero de 2012.

La opción más rentable es el despido procedente, que no conlleva indemnización si está 
debidamente justificado por faltas graves recogidas en el convenio colectivo, como 

incumplimientos laborales o faltas de respeto; aunque sí deben liquidarse los conceptos 

pendientes, como salarios devengados, vacaciones no disfrutadas y cualquier otro derecho 

económico adquirido. Este proceso exige documentar las infracciones con cartas de 

amonestación previas y pruebas claras, asegurando que el empleado esté informado de las 

consecuencias. Estas cartas de amonestación deben incluir una descripción clara de los 

hechos, la normativa infringida según el convenio colectivo, y las consecuencias de repetir la 

conducta. Es importante que estas cartas sean entregadas y firmadas por el empleado como 

constancia de recepción.  

En cualquier caso, un despido mal gestionado no solo puede resultar costoso, sino que 

también puede afectar la moral del resto del equipo y la imagen de la empresa. Por ello, 

planificar con antelación y seguir los pasos adecuados es clave para minimizar los 
riesgos y los costes asociados al cese de un empleado polémico.
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Si un despido polémico has de abordar,

las leyes laborales debes respetar.

Por causas objetivas se puede justificar,

con pruebas claras que lo puedan respaldar.

Si faltas graves el empleado ha de cometer,

un despido procedente podrás proceder.

Cartas de amonestación debes documentar,

detallando hechos y normativa a respetar.

El despido improcedente es costoso al final,

con indemnizaciones de un nivel mayoral.

Mientras que el procedente, si está bien justificado,

reduce el gasto y evita un pleito inesperado.

https://cuentamas.es/despido-

empleado-polemico/
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 27.  ¿Cuándo mi empresa está en quiebra?

Detectar si tu empresa está en quiebra es un asunto crítico que requiere actuar con 

rapidez y responsabilidad. La causa más habitual que lleva a esta situación es el 

desequilibrio patrimonial. Este ocurre cuando el patrimonio neto de la sociedad, que se 

calcula sumando el capital social y las reservas, y restando las pérdidas acumuladas, se sitúa 

por debajo de la mitad del capital social. Es decir, si el patrimonio neto no alcanza el 50% 
del capital social, la empresa entra en una situación de riesgo que exige medidas 

inmediatas. Esta situación puede comprobarse fácilmente revisando la casilla 185 del 

Impuesto de Sociedades, donde se refleja el patrimonio neto, y comparándola con la casilla 

187, que corresponde al capital social. También puede calcularse manualmente restando las 

pérdidas acumuladas del capital social y las reservas.

Cuando una empresa entra en desequilibrio patrimonial, la Ley establece un plazo de 2 
meses para que los administradores convoquen una Junta General de socios con el 
objetivo de adoptar medidas para corregir esta situación o proceder a la disolución. Si 

en la Junta no se acuerda la disolución o no es posible llegar a una decisión, los 

administradores deberán solicitar la disolución judicial de la sociedad o, en su caso, iniciar 

un concurso de acreedores. Si no se actúa en tiempo y forma, los administradores 
asumen una responsabilidad solidaria frente a las deudas generadas por la empresa 

desde el momento en que surgió la causa de disolución. Esto significa que deberán 

responder con su patrimonio personal, independientemente de su intención o buena fe en 

la gestión de la sociedad.

Para evitar la disolución de la empresa, se pueden tomar medidas como la ampliación de 
capital con aportaciones de los socios para compensar pérdidas o la reducción del capital 

social para ajustarlo a la situación real, siempre respetando el mínimo legal. Otra opción es 

la “operación acordeón”, que combina una reducción del capital a cero con una ampliación 

simultánea para dar entrada a nuevos inversores. También es posible reponer el patrimonio 

con aportaciones voluntarias sin modificar el capital social o recurrir a los préstamos 

participativos, cuya retribución depende de los resultados y refuerzan los fondos propios sin 

aumentar el endeudamiento.

.

En definitiva, si tu empresa está en desequilibrio patrimonial, es fundamental actuar con 
rapidez y tomar decisiones estratégicas que permitan corregir esta situación. Ignorar 
el problema no solo agravará las dificultades financieras, sino que también puede 
exponer a los administradores a responsabilidades personales. Contar con el apoyo de 

asesores expertos en derecho mercantil y financiero será clave para identificar las mejores 

soluciones y garantizar la viabilidad de la empresa en el futuro.
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Si el patrimonio neto empieza a bajar,

por debajo del capital, cuidado debes tomar.

Si tu empresa en desequilibrio se llega a encontrar,

es momento de actuar y soluciones buscar.

Convocar la Junta tendrás que hacer,

para evitar problemas que puedan crecer.

Si ignoras el riesgo y dejas todo igual,

tu patrimonio personal podrá pagar el mal.

El tiempo es clave y no debes dudar,

salvar tu negocio está en actuar.

Con asesoría y pasos legales bien claros,

el futuro de tu empresa quedará asegurado.

https://cuentamas.es/desequilibrio-patrimonial/
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 28.  ¿Por qué los clientes te piden un todo incluido cuando sólo han 
contratado menú del día?

¿Te ha pasado que un cliente contrata algo concreto y luego parece que ha comprado un 

“todo incluido”? Como cuando alguien pide un menú del día y espera que le sirvas gratis el 

café, la copa y hasta el puro para la sobremesa. Sí, lo sabemos, es algo común en cualquier 
negocio. Y no, no eres el único que se enfrenta a esta expectativa desmedida. Pero, ¿por qué 

ocurre esto y cómo puedes manejarlo sin que te salga una úlcera?

Primero, entendamos a los clientes. A veces no lo hacen con mala intención; simplemente, 

tienen esa “magia” de asumir que todos los extras vienen de regalo. Contratan un servicio o 

producto y, de repente, creen que les toca todo el buffet. Es como cuando alguien pide una 

pizza y espera que le regales las alitas, el refresco y un postre. No es maldad, es 
expectativa… aunque, admitámoslo, nos hacen sudar.

¿Por qué pasa esto? Puede ser que no hayan entendido bien lo que incluye el servicio, o 

quizá se ha llenado la cabeza con promociones del tipo “contrata una cosa y llévate la luna”. 

O, simplemente, porque siempre es más fácil pedir que leer la letra pequeña.

Entonces, ¿qué hacemos con estos clientes “todo incluido”? Primero, deja todo clarísimo 
desde el principio. No des por sentado que saben lo que han contratado. Explícales de 

forma sencilla, como si estuvieras hablando con un jubilado que no entiende la tecnología: 

“Esto es lo que incluye, y estos son los extras opcionales”. Si puedes, ponlo por escrito. Así, 

cuando te pidan algo fuera del contrato, puedes decir amablemente: “Mira, esto no estaba 

en el menú, pero podemos incluirlo por un coste adicional”. Siempre con una sonrisa, pero 

dejando claro que los extras no caen del cielo.

Otra opción muy útil es ofrecer paquetes más completos. Si ves que ciertos extras son 

siempre solicitados, crea un paquete que los incluya. Así, los clientes que quieran el café y la 

sobremesa lo tienen en un combo bien cerrado, y tú te ahorras explicaciones repetitivas.

Por último, recuerda que ser firme no es ser borde. Si un cliente insiste demasiado, respira 

hondo y repite la información con calma. “Entendemos que esto le gustaría, pero no estaba 

incluido en el acuerdo inicial. Si le interesa, podemos ajustar el servicio por un coste 
adicional.” Suena serio, pero efectivo.

Así que, la próxima vez que te pidan el postre, el café y puro, ya sabes qué hacer. ¡Es cuestión 

de mantener la calma, tener claros los límites y ponerle un toque de empatía! La 

rentabilidad de tu negocio te lo agradecerá, y probablemente el cliente también
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Si tus clientes extras te vienen a pedir,

cuando solo el menú acordaron recibir,

es común en negocios esta situación,

pero con claridad puedes manejar la acción.

Muchos asumen que el todo va incluido,

café, sobremesa y hasta lo no ofrecido.

La clave está en explicar con precisión,

qué incluye el servicio y cuál es la opción.

Ofrece paquetes que puedan aclarar,

y que esos extras sepan cómo sumar.

Con firmeza amable y mucha empatía,

evitarás malentendidos en el día a día.

Así cuidas tus márgenes y la relación,

gestionando bien cada interacción.

Los límites claros te harán destacar,

y tus clientes satisfechos podrán regresar.

https://cuentamas.es/clientes-todo-incluido/
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 29.  ¿Es sencillo cambiarse de asesoría y cuál es el mejor momento?

Cambiar de asesoría puede parecer complicado, pero en realidad es un proceso sencillo 

si se hace de manera organizada y con el acompañamiento adecuado. Muchos empresarios 

creen que el cambio les supondrá una pérdida de tiempo, problemas con la documentación 

o incluso el riesgo de que haya errores durante el proceso. Sin embargo, la realidad es que 

un cambio de asesoría puede ser una decisión muy positiva para el negocio, 
especialmente si la actual no está cumpliendo con las expectativas o necesidades 
específicas de la empresa.

El mejor momento para cambiar de asesoría suele ser al cierre del año fiscal, ya que facilita 

el traspaso de información y permite que la nueva asesoría comience a trabajar con un 

periodo completo y sin interrupciones. Esto garantiza una transición más ordenada y evita 

duplicidades o errores en la contabilidad, los impuestos o cualquier otra obligación legal. No 

obstante, el cambio puede realizarse en cualquier momento del año si la situación lo 

requiere, especialmente si la asesoría actual está cometiendo errores, no ofrece un servicio 

personalizado o simplemente no está ayudando a optimizar la rentabilidad del negocio.

El proceso es muy simple: la nueva asesoría se encarga de contactar con la anterior para 

recoger toda la documentación necesaria, como libros contables, facturas, modelos 

tributarios presentados y demás registros administrativos. Es importante que el empresario 

autorice esta comunicación y facilite la documentación que tenga en su poder para agilizar el 

proceso. Además, la nueva asesoría puede revisar la situación fiscal y contable del 
negocio, detectar posibles errores y proponer mejoras desde el primer momento, lo que 

supone un valor añadido.

Una buena asesoría no solo se limita a llevar la contabilidad o a presentar impuestos, sino 

que actúa como un aliado estratégico para el crecimiento de la empresa. Cambiar a un 

asesor que entienda tu negocio, te ofrezca un trato cercano y te ayude a optimizar tus 

recursos es una inversión que se traduce en ahorro de tiempo, dinero y preocupaciones. El 

objetivo siempre será trabajar con profesionales que aporten soluciones y te ayuden a 

cumplir con todas las obligaciones legales sin sorpresas desagradables.

En definitiva, cambiar de asesoría no tiene por qué ser un dolor de cabeza. Al contrario, es 
una oportunidad para mejorar la gestión financiera y fiscal de tu negocio, identificar 

nuevas áreas de crecimiento y contar con un apoyo profesional más cercano y eficiente. Si 

sientes que tu actual asesoría no está cumpliendo con lo que esperabas, no dudes en dar el 

paso. Al final, la tranquilidad y el buen funcionamiento de tu empresa están por encima 
de cualquier temor al cambio.
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Si cambiar de asesoría estás por considerar,

no temas al proceso, es fácil de gestionar.

Una nueva asesoría se encargará de hablar,

con tu antiguo asesor para todo recopilar.

Si errores detectas o no sientes valor,

busca un equipo que te dé un mejor control.

Detectará fallos y propondrá soluciones,

optimizando recursos y tus operaciones.

Un buen asesor no solo impuestos va a presentar,

es un aliado estratégico para hacerte avanzar.

Si sientes que el actual no da lo que esperabas,

dar el paso es sencillo y ganarás más que arriesgabas.

En definitiva, cambiar no es un dolor,

es apostar por la mejora y el buen control.

Con confianza y visión siempre avanzarás,

y con una buena asesoría tu negocio crecerá más.

https://cuentamas.es/cambiar-de-asesoria/
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