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Gestionar un ecommerce
con los nuumeros delante.

La guia basica de finanzas para tiendas online en Esparia:
contabilidad, IVA, margen, publicidad, stock y caja.

Vender no es ganar. Entre la cifra de ventas de tu tienda y el saldo de tu banco
estan las comisiones, las devoluciones, el stock, los anuncios y el IVA. Ahi vive
tu margen, y de eso va esta guia.

PARA QUIEN Fundadores de tiendas online en Espana que ya venden y quieren entender qué pasa con su
dinero

QUE INCLUYE 9 capitulos con ejemplos y formulas, un calendario semana a semana y los 12 errores mas
caros

AUTOR Pablo Gil Diéguez - Founder y CFO externo, Mouni Partners - Madrid

FUENTE Lo que publicamos en el blog de mouni.es, ordenado y resumido
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ANTES DE EMPEZAR

Cinco capas, en este orden.

Esta guia junta en un solo sitio lo que explicamos en el blog de Mouni sobre las finanzas de
una tienda online. Es la base: lo que tiene que estar en orden antes de pensar en crecer.
Cada capitulo cabe en una o dos paginas y termina con los articulos donde esta el detalle.
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Numeros que son Impuestos Margen
verdad IVA, 0SS, 349y Por pedido, por
Contabilidad, devoluciones en su referencia y por
pasare|as y banco trimestre canal
cuadrados
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Publicidad y stock

Lo que puedes
invertir y lo que

ANTES DE EMPEZAR
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Caja y decisiones
Prevision, cuadro de
mando y
presupuesto

Cada capa se apoya en la anterior. Un ROAS calculado sobre una contabilidad que no cuadra es aritmética bonita
sobre arena, y una prevision de caja sin el margen real de cada producto es un deseo con formulas.
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Que los numeros sean verdad

Payouts, cuenta puente, integraciones con Holded, conciliacién y stock

Los impuestos de una tienda online

Calendario, OSS y el umbral de 10.000 €, el 349 de tus anuncios, devoluciones y VeriFactu

El margen: lo que te queda de cada venta

Margen de contribucién, por referencia y por canal

Publicidad: ROAS, CAC y payback
El ROAS por debajo del cual pierdes dinero, y la trampa del IVA

Precios y descuentos
Cuanto volumen aguanta una subida y cuanto cuesta un descuento

Stock: donde se queda la caja
Rotacion, cobertura, stock de seguridad y el pedido de Black Friday

Caja: beneficio no es dinero en el banco
Del beneficio a la caja y la prevision a 12 semanas

Qué mirar cada semana, cada mes y cada ano
Los KPIs de la tienda y el presupuesto anual

Quién lleva qué
Gestoria, asesoria especializada o CFO externo

El calendario de una tienda bien llevada
La lista para tachar cada semana, mes, trimestre y ano

Los 12 errores mas caros
Los que mas vemos al heredar las finanzas de una tienda

Las cifras de los ejemplos son inventadas salvo las que se indican como datos reales anonimizados de tiendas que llevamos. La
normativa citada es la vigente en octubre de 2026.
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CAPITULO 01

Que los numeros sean verdad.

Todo lo demas (margen, ROAS, caja) se calcula sobre la contabilidad. Si la contabilidad
registra lo que entra en el banco como si fueran ventas, todos los numeros que salen de ella
estan mal, aunque estén bien sumados.

El payout no es la venta

Shopify Payments, Stripe, PayPal o Redsys no te transfieren tus ventas. Te transfieren las ventas menos las
devoluciones y menos sus comisiones, agrupadas y dias después: en Espafa, Shopify Payments suele liquidar entre 2
y 7 dias después de la venta. A fin de mes siempre hay dinero ya cobrado a tus clientes que todavia no esta en tu
banco.

Concepto Importe
Cargos: ventas cobradas por la pasarela 10.770,98 €
Devoluciones -378,30 €
Comisiones de la pasarela (2,36 % este mes) -253,69 €
Neto del periodo 10.138,99 €
- del cual, ya abonado en el banco 4.632,66 €
- del cual, «in transit»: cobrado por Shopify y aun sin transferir 5.506,33 €

Tres cifras distintas, las tres correctas. Contabilizar el ingreso del banco como venta tiene tres efectos a la vez:
declaras menos ventas y el IVA del modelo 303 sale mal, la comision desaparece como gasto y el margen parece
mejor de lo que es. Ademas, con la normativa DAC7 las plataformas informan a Hacienda de lo que cobra cada
vendedor: si tu declaras el neto y ellas el bruto, el descuadre se ve solo.

Como se hace bien: una cuenta puente por pasarela

— La venta, por su importe completo con IVA, contra la cuenta de la pasarela (por ejemplo, una subcuenta 572.9
«Shopify Payments»). Nunca por el neto del payout.

— La comision, como gasto (cuenta 626) contra la misma cuenta puente.
— La devolucion, con su factura rectificativa. Ojo: Shopify no devuelve la comision del pedido reembolsado, se queda
como gasto.

— El payout, como un traspaso de la cuenta puente al banco, por lo efectivamente abonado.

La prueba del algodon: el saldo de la cuenta puente a fin de mes tiene que ser exactamente el «in transit» del export de
Shopify, al céntimo. En la tienda del ejemplo, las comisiones de 12 meses fueron 2.071,60 €, un 2,56 % de lo cobrado,
y no estaban como coste en su modelo financiero.

Mira la factura de la comision. Shopify factura desde Irlanda. Si la factura dice «inversion del sujeto pasivo», te
autorrepercutes el IVA en el 303 y va al 349. Si dice «exenta», no hay cuota ni 349. Si lleva IVA irlandés del 23 %, te
falta el alta en el Registro de Operadores Intracomunitarios (ROI) y cargar tu NIF-IVA en Shopify: ese IVA no se deduce
entu 303.
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Lo que la integracion con Holded hace, y lo que no

Las integraciones oficiales de Holded con Shopify y WooCommerce traen pedidos, productos y stock, enlazados por
SKU. Resuelven el «qué se vendio»; el «qué se cobro, cuanto costd cobrarlo y donde esta el dinero» sigue siendo
conciliacion.

Qué Shopify — Holded WooCommerce - Holded

Ventas Los pedidos pagados, como factura o Solo los pedidos en «Completado», con la fecha en que se
ticket completan

Productos Solo los que tienen SKU Solo con SKU, simples y variables

Stock En los dos sentidos, con el médulo de  En los dos sentidos o solo hacia Holded
inventario

Devoluciones Generan una venta correctiva La ayuda y la web de Holded no coinciden: pruébalo con una
(rectificativa) devolucion de prueba

Cobros y No los concilia No los concilia

comisiones

WooCommerce y el trimestre: un pedido pagado el 30 de septiembre y completado el 2 de octubre se factura en el
cuarto trimestre. Antes de cada cierre, cuenta los pedidos pagados sin «Completado».

Antes de aprobar la primera factura: SKU Unicos en todos los productos, una serie de numeracion propia para la
tienda, cada pasarela enlazada a su cuenta de tesoreria en Holded, los impuestos revisados con tu asesor y un mes en
borrador comparando tres cosas: pedidos de la tienda, facturas en Holded e ingresos del banco. Cuando cuadren, se
aprueba en bloque.

Conciliar: la rutina de 20 minutos a la semana

Conciliar no es poner los movimientos en verde: es que cada euro del banco tenga detras un documento y que el saldo
contable y el del banco digan lo mismo el mismo dia. Semanal, porque a los dos meses nadie recuerda qué era aquel
cargo de 120 €.

— Uno: comprueba que las conexiones bancarias siguen vivas y han entrado los movimientos de la semana.

— Dos: captura las facturas de compra que falten. Sin documento no hay nada con qué emparejar.

— Tres: concilia de arriba abajo, con los payouts contra su cuenta puente, y deja aparte lo que no sepas resolver.

— Cuatro: compara el saldo contable con el del banco y persigue la diferencia hasta entenderla. Es el paso que casi
nadie hace y el Unico que garantiza que lo anterior estaba bien.

El stock también es contabilidad

Si las existencias del balance solo se regularizan en diciembre, el margen de los otros once meses es una suposicion:
un mes con un pedido grande al proveedor parece malo y el siguiente, vendiendo ese stock, extraordinario. Valora el
stock el Ultimo dia de cada mes con el informe de Holded, haz el asiento de variacion de existencias y guarda la
valoracion.

Y carga el coste de entrada completo: precio del proveedor mas transporte, aranceles y seguro. Si importas y solo
cargas la factura del fabricante, el margen bruto sale inflado un 10-20 % y todo lo que decidas con él sale torcido.

PARA PROFUNDIZAR Contabilizar Shopify Payments  Integracion Shopify y Holded  Holded y WooCommerce

Conciliacion bancaria  Inventario en Holded


https://mouni.es/blog/contabilizar-shopify-payments
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CAPITULO 02

Los impuestos de una tienda online.

Una tienda online tiene los impuestos de cualquier sociedad y tres cosas propias: las ventas
a particulares de otros paises de la UE, los servicios que compras a empresas europeas (tus
anuncios) y las devoluciones. Esto es el mapa; el cumplimiento formal es de la empresa con
su asesor fiscal.

Modelo Qué es Cuando se presenta
303 IVA trimestral: el repercutido en tus ventas Del 1 al 20 de abril, julio y octubre; el cuarto trimestre, hasta el 30 de
menos el deducible de tus compras enero. Si lo domicilias, 5 dias antes

369 Ventanilla Unica (OSS): el IVA de tus ventas a Durante el mes siguiente a cada trimestre
particulares de otros paises de la UE

349 Informativa: tus operaciones con empresas de Hasta el 20 del mes siguiente al trimestre; el Ultimo, hasta el 30 de
otros paises de la UE. No se paga nada enero. Mensual por encima de 50.000 € de entregas en el trimestre
202 Pagos a cuenta del Impuesto sobre Abril, octubre y diciembre. No se pueden aplazar
Sociedades

Ventas a la UE: el umbral de 10.000 €

Puedes cobrar IVA espanol a un particular de otro pais de la UE solo si se cumplen dos condiciones a la vez: que el ano
pasado no superaras los 10.000 € sin IVA en ventas a consumidores de toda la UE (es la suma de todos los paises, no
por pais) y que este ano tampoco los hayas superado. Son unos 830 € al mes: se cruza antes de lo que parece. El
pedido que te hace pasar el umbral ya va entero con el IVA del pais del cliente.

Cliente IVA Precio final Donde se declara
Madrid 21 % Espana 121,00 € Modelo 303

Lyon (Francia) 20 % Francia 120,00 € Modelo 369 (0SS)
Berlin (Alemania) 19 % Alemania 119,00 € Modelo 369 (OSS)

— Alta en OSS con el formulario 035. Si ya tienes ventas en destino, preséntalo antes del dia 10 del mes siguiente a la
primera para que el régimen las cubra.

— En la tienda, impuestos por pais y tu registro OSS activado: Shopify calcula bien el IVA de cada pais, pero no
presenta el 369 y su contador del umbral es orientativo (no suma tus otros canales).

— Factura en todas las ventas OSS. El email de confirmacion del pedido no es una factura.

— Ojo con la caja: en el 369 no se deduce nada, siempre sale a pagar. El IVA de tus compras se recupera por el 303,
a su ritmo.

Si tienes stock fuera de Espaia (el programa paneuropeo de Amazon, un 3PL en Alemania), el umbral deja de
aplicarte, las ventas dentro de ese pais no van por OSS y necesitas registro fiscal alli. Parate antes de configurar nada.
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Tus anuncios también son IVA: el 349 y la clave |

Google Ads y Meta facturan desde Irlanda y sus facturas llegan sin IVA. Eso obliga a dos cosas: autorrepercutirte el
IVA en el 303 (lo apuntas como repercutido y como soportado a la vez, con efecto cero si deduces todo) y declarar la
operacion en el 349 con la clave I. Muchisimas tiendas hacen lo primero y se olvidan de lo segundo, y la AEAT cruza
los dos modelos.

Requisito previo: el alta en el Registro de Operadores Intracomunitarios (ROI, en el modelo 036), que te da el NIF-IVA.
Sin él, el proveedor europeo te cobra su IVA local y ademas sigues obligado a autorrepercutir el espanol: pagas dos
IVA, y el extranjero solo se recupera por una via lenta. Hazlo antes de la primera operacion.

Operacion Como se trata Modelo

Vendes a particulares de la UE Venta a distancia: IVA del pais del cliente por encima del 369 (0SS)
umbral

Vendes bienes a empresas de la UE con NIF - Factura exenta, NIF -IVA validado en VIES antes de facturar 349, clave E

IVA

Compras producto a un proveedor de la UE Adquisicion intracomunitaria, con autorrepercusion en el 303 349, clave

A
Pagas Google Ads, Meta o software de la UE Inversion del sujeto pasivo en el 303 349, clave |

Devoluciones: siempre con rectificativa

Una factura emitida no se borra: se corrige con otra. Para rectificar el IVA de una devolucién hace falta una factura
rectificativa, con su serie propia, la factura que corrige y el motivo. La de una factura simplificada puede ser también
simplificada, asi que no necesitas pedir el NIF al cliente. Se declara en el trimestre en que la emites, en el 303; si la
venta fue por OSS, la correccion va en el 369 de un periodo posterior. En moda, las devoluciones pueden ser el 15-25
% de las ventas: no es un ajuste para final de afo.

VeriFactu: 1 de enero de 2027 para sociedades

El programa con el que emites facturas tendra que generar un registro inalterable de cada una y afadir un codigo QR.
Las sociedades, desde el 1 de enero de 2027; los autonomos, desde el 1 de julio de 2027. Tu tienda no es tu software
de facturacion: lo es el programa o la app que pone el nimero a la factura (Holded, Sufio, la facturacién de Shopify...),
y es ese el que debe cumplir. Pide a tu proveedor la declaracion responsable que acredita que su sistema es
conforme.

10.000 € Clave | 2027

al ano en ventas a particulares de en el 349 para Google Ads, Meta y 1 de enero para sociedades, 1 de
toda la UE: el umbral que te mete en el software que facturan desde la UE julio para autonomos: VeriFactu
(ORYS)

Anti-humo: esto es el régimen general. Canarias (IGIC), los marketplaces que actian como sujeto pasivo, el
dropshipping desde fuera de la UE (I0SS) o los territorios forales tienen reglas propias. La firma y la responsabilidad del
cumplimiento fiscal son de la empresa y su asesor.

PARA PROFUNDIZAR IVAenventasalaUEy OSS Modelo 303 Modelo 349  Factura rectificativa  VeriFactu


https://mouni.es/blog/iva-oss-ecommerce
https://mouni.es/blog/modelo-303-iva-trimestral
https://mouni.es/blog/modelo-349-operaciones-intracomunitarias
https://mouni.es/blog/factura-rectificativa-abonos
https://mouni.es/blog/verifactu-ecommerce-pymes
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CAPIiTULO 03

El margen: lo que te queda de cada venia.

La facturacion dice cuanto vendes. El margen de contribucion dice cuanto te queda de cada
venta después de pagar todo lo que existe porque esa venta ocurrid. Es el numero sobre el
que se deciden los precios, los descuentos, la publicidad y las compras.

Margen de contribucion = precio sin [VA - producto - envio - pasarela - devoluciones

Concepto Por pedido
Precio de venta con IVA 49,00 €
Precio sin IVA: lo que es tuyo (el IVA lo ingresas en Hacienda) 40,50 €
Coste del producto, con el transporte desde el proveedor -12,00 €
Envio al cliente y packaging -5,50 €
Comision de la pasarela de pago (=2,5 % del cobro) -1,20 €
Devoluciones: su coste medio, repartido entre todos los pedidos -1,80 €
Margen de contribucion antes de anuncios 20,00€-494 %

Ojo con el margen bruto: precio menos producto es un 70 %; el de contribucion, un 49 %. Si decides con el primero,
sobredimensionas anuncios y descuentos.

Por referencia: el mas vendido casi nunca es el que mas deja

La tabla de «<mas vendidos» de tu tienda ordena por unidades. La decision se toma con otra columna: margen en
euros, venta neta menos el coste de cada referencia. En el dashboard de ejemplo que tenemos publicado (una marca
de moda real, anonimizada), el nUmero 1 en unidades del mes, 52 unidades, iba rebajado, dejaba un 55 % de margen
y generaba 833 €. El numero 3, con 44 unidades, dejaba un 68 % y generaba 995 €.

52 uds - 833 € 44 uds - 995 €
El mas vendido del mes, rebajado: 55 % de margen El tercero en unidades: 68 % de margen y mas dinero

Si decides el préximo pedido a fabrica o el presupuesto de anuncios con la columna de unidades, financias al producto
equivocado. Para que la columna de margen exista hacen falta dos cosas aburridas: el coste de cada referencia
cargado en el catalogo (no una media) y las ventas netas de devoluciones, con los payouts conciliados.

De ddnde sale cada dato

Fuente Qué aporta

La tienda (Shopify, WooCommerce, Pedidos, unidades por referencia y talla, clientes nuevos y recurrentes,

marketplaces) devoluciones

La contabilidad Coste real de cada referencia, envios, comisiones y devoluciones ya conciliados
con el banco

Las plataformas de anuncios y sus Inversidn por canal y campana, para el coste de captacién completo

facturas
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Por canal: marketplace o web propia

Cada canal se come cosas distintas antes de llegar a tu bolsillo. En un marketplace, la comision (que se calcula sobre
el precio con IVA), su logistica, la publicidad interna y unas devoluciones mas caras. En tu web, la pasarela, el envio
que no repercutes y, sobre todo, lo que te cuesta en anuncios traer el pedido.

Por pedido Marketplace Web propia
Ingreso neto de IVA 49,59 € 49,59 €
Coste de producto -18,00 € -18,00 €
Comisién (15 % sobre 60 €) - pasarela -9,00 € -1,15 €
Logistica y almacenaje - envio no repercutido -4,90 € -4,20 €
Publicidad interna - tarifa de la plataforma -3,00 € -1,00 €
Devoluciones (4 % - 2 %) -2,00 € -1,00 €
Captacion: anuncios por pedido — -12,00 €
Margen de contribucion 12,69 € - 25,6 % 12,24 € -24,7 %

En la primera compra casi empatan: lo que el marketplace se lleva en comision, tu web se lo lleva en publicidad. El
empate se rompe en la segunda compra. En tu web el cliente es tuyo (tienes su email y su historial) y volver a venderle
cuesta una fraccion: el margen de esa segunda compra sube por encima de 24 €. En el marketplace, cada compra
vuelve a pagar la comision entera.

La pregunta util no es qué porcentaje de tus ventas viene del marketplace, sino cuantos meses aguantarias si manana
ese canal se apagara. Y una palanca que casi nadie usa: subir un 8 % el precio en el marketplace para absorber su
comision.

Como tenerlo cada mes sin rehacer la contabilidad

— Liquidaciones por su bruto. Las de cada canal entran por las ventas, con las comisiones como gasto aparte, nunca
por el neto que te ingresan.

— Una etiqueta de canal en cada venta y en cada coste directo, desde el principio. Reconstruirlo después es carisimo
en horas.

— El coste de producto al dia: revisalo cada vez que cambia una tarifa de proveedor o de transporte.

— Los envios gratis, como coste del canal. «Envio gratis» significa que lo pagas tu, y en productos de ticket bajo se
come el margen entero.

Anti- humo: un margen medio de toda la tienda sirve para orientarse, no para decidir. Bajalo al menos a categoria y
canal, y en las referencias que mas pesan, a SKU. El reparto del equipo o la oficina no entra en el margen de
contribucion: es estructura, y se paga con la suma de los margenes de todos los canales.

PARA PROFUNDIZAR Margen por canal Compras, margen y descuento maximo  Dashboard de ejemplo
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https://mouni.es/dashboard-demo
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CAPITULO 04

Publicidad: ROAS, CAC'y payback.

El panel de anuncios compara ventas con inversion. No sabe lo que te cuesta el producto, ni
el envio, ni las devoluciones. Hay tiendas con ROAS 3 que pierden dinero en cada venta y
otras con ROAS 1,8 que van sobradas.

ROAS de equilibrio = [ = margen de contribucion antes de anuncios - CPA maximo = ese margen en euros

Con el pedido del capitulo anterior: 40,50 + 20,00 = ROAS de equilibrio de 2,0. Por debajo de ese ROAS, cada venta
que trae la campana te cuesta dinero. Y lo maximo que puedes pagar en anuncios por pedido (el CPA maximo) son 20
€.

La trampa del IVA: el ROAS del panel no es el tuyo

Meta o Google pueden estar recibiendo el valor de cada venta con IVA, y a veces con el envio. Si es asi, tu equilibrio en
el panel no es 2,0, sino 49 + 20 = 2,45 (el de sin IVA por 1,21). Pregunta a quien lleva tus campafas qué valor envia la
tienda.

EL MISMO PEDIDO CON DISTINTOS ROAS EN EL PANEL - MIDIENDO CON IVA - MARGEN ANTES DE ANUNCIOS: 20 €

ROAS en el panel Anuncios por pedido Resultado por pedido Lectura

2,0 24,50 € -4,50€ Pierdes dinero en cada venta
2,45 20,00 € 0,00 € Equilibrio

3,0 16,33 € +3,67 € Dejaun 9 % del precio sin IVA

Y el equilibrio es el suelo, no el objetivo. Lo que deja cada pedido aun tiene que pagar el equipo, el alquiler y las
herramientas: si tu estructura se lleva un 12 % de las ventas, un ROAS que deja un 10 % por pedido te hace perder
dinero a final de mes.

CAC, LTV y payback, sin engaharte
CAC LTV Payback

Todo lo que gastas en captar Lo que te deja un cliente, no lo que Lo que tardas en recuperar el CAC
(anuncios, agencia o sueldo, te compra, y a 12 o 24 meses. 500 con el margen del cliente. Es lo que
herramientas, creadores, afiliados y € de compras con un 35 % de limita cuanto puedes invertir este
el descuento de bienvenida) entre margen de contribucién valen 175 mes: No es una métrica de

los clientes nuevos, no los pedidos. €, no 500. marketing, es de tesoreria.

Suele salir un 20-60 % mas alto
que el que usas.

Dos tiendas con el mismo LTV/CAC de 3 a 1 pueden vivir realidades opuestas. Si la primera compra cubre el CAC,
recuperas el dinero el mismo mes. Si cubre la mitad y el resto llega con recompras, el payback es de diez meses y estas
financiando tu propio crecimiento con caja, crédito del proveedor o una pdliza.

PARA PROFUNDIZAR ROAS de equilibrio  CAC, LTV y payback

mouni.es - Guia basica para gestionar un ecommerce - Octubre 2026 09/19


https://mouni.es/blog/roas-de-equilibrio
https://mouni.es/blog/cac-ltv-payback-ecommerce
https://mouni.es/

e
CAPITULO 05

Precios y descuentos, con la cuenta hecha.

Las decisiones que mas margen mueven son también las que mas se toman a ojo. «Si subo
precios se me van los clientes» se dice con mucha seguridad y casi siempre sin haber
hecho el numero, que es sencillo.

Ventas que necesitas conservar = margen anies = margen después

Un producto a 100 € con 65 € de costes variables deja 35 € de margen de contribucion. Si subes el precio un 10 %, el
margen pasa a 45 €: 35 + 45 = 0,78. Conservando el 78 % de las ventas ganas lo mismo, asi que puedes perder hasta
un 22 % de volumen sin empeorar. Si haces un 10 % de descuento, el margen cae a 25 €: 35 + 25 = 1,4. Tienes que
vender un 40 % mas solo para quedarte igual.

-22 % +40 % -33 %

de volumen aguanta una subida del de ventas necesitas para compensar de clientes aguanta la misma subida
10 % con un margen del 35 % antes un descuento del 10 % con ese si tu margen es del 20 %: el margen
de empeorar mismo margen fino es el que mas necesita subir

El descuento maximo: la cuenta que evita vender a coste

Antes de cualquier campafa, suma lo que de verdad te cuesta servir un pedido. Asi cambid un Black Friday de una
marca de moda real, cinco minutos antes de lanzarlo:

Concepto Por pedido
Coste de producto (=1 unidad por pedido) 13,10 €
Envio y packaging 4,00 €
Comision de la pasarela 0,95 €
Captacion: anuncios + pedidos en la semana de campana 595¢€
Coste real por pedido 24,00 €

Con un precio medio de 40 €, el -40 % en todo el catalogo que estaba listo dejaba el precio en 24 €: exactamente el
coste real. Margen cero, en los dias mas caros del aflo en anuncios. Se cambio por un descuento variable y se vendio
practicamente lo mismo. El margen, no.

— Uno: calcula el coste real por pedido (producto, envio, pasarela y captacion) antes de fijar ningun descuento.
— Dos: fija un margen minimo por referencia, por debajo del cual no se descuenta.

— Tres: descuento variable segun el margen de cada referencia: fuerte donde hay colchon, suave donde no. Nunca el
mismo porcentaje para todo el catalogo.

Para subir precios sin romper nada: empieza por los clientes nuevos, que no tienen precio anterior; sube a los
existentes por tramos, con fecha y el motivo en una linea; que cambie algo, aunque sea pequefio; y asume que alguien
se ira. Si no se va nadie, probablemente te has quedado corto.

PARA PROFUNDIZAR Fijar precios sin perder margen  Descuento maximo
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CAPITULO 06

Stock: donde se queda la caja.

En una tienda online el cobro es casi inmediato y el stock se paga semanas 0 meses antes
de venderse. Casi toda la caja que necesita tu tienda para crecer esta en el almacén, y una
parte no se vendera nunca a precio completo.

Rotacidn = coste de las ventas + inventario medio a coste - Dias de inventario = 365 =+ rotacion

Tres detalles que cambian el resultado: todo a coste, nunca las ventas a precio de venta (con un 60 % de margen, la
rotacion saldria mas del doble de la real); el inventario medio de los doce cierres mensuales, no el del 31 de diciembre;
y el stock de la tienda cuadrado con el de la contabilidad.

Categoria Coste de ventas Stock medio Rotacion Dias
Cuidado facial 240.000 € 40.000 € 6,0 61
Corporal 90.000 € 30.000 € 3,0 122
Packs y ediciones limitadas 30.000 € 50.000 € 0,6 608
Total 360.000 € 120.000 € 3,0 122

La media de 3 escondia el problema: packs y ediciones limitadas ocupan el 42 % del almacén para vender el 8 % del
total. Venden 2.500 € a coste al mes; con cuatro meses de cobertura bastarian 10.000 € de stock. Los otros 40.000 €
son caja ya pagada que no sirve para nada mientras siga en la estanteria.

Cobertura en semanas, por talla y referencia

Cobertura = stock + venta semanal. Es lo que convierte «creo que nos queda poco» en «la M de esta referencia
aguanta 3,4 semanas: el pedido tiene que estar en fabrica esta semana». Y la media vuelve a engafar: en el
dashboard de ejemplo, la talla M cubre casi 14 semanas a nivel de tienda, pero hay una referencia con la M a cero
semanas y su campana de anuncios activa, mandando trafico a una ficha que no puede vender.

Antes de confirmar una compra a fabrica: sell-through por talla del ultimo lanzamiento, margen de cada referencia,
stock que sigue vivo del pedido anterior y cobertura en semanas. Si una talla se agota en dias y otra sigue en el
almaceén, el siguiente pedido corrige el reparto, no lo repite.

Stock de seguridad y punto de pedido

El stock de seguridad es el colchdn para cuando un dia vendes mas de la media o la fabrica tarda mas de lo
prometido. El punto de pedido es el nivel de stock al que hay que lanzar la reposicion.

Punto de pedido = venta media diaria < plazo de entrega + stock de seguridad

Stock de seguridad = 7 <V (plazo x desviacion de la venta? + venta media? = desviacion del plazo?)
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Z es el nivel de servicio que eliges: 1,28 para el 90 %, 1,65 para el 95 %, 2,05 parael 98 % y 2,33 para el 99 %. La
desviacion se saca con DESVEST en Excel sobre las ventas diarias de 8 a 12 semanas, sin dias de rebajas. Ejemplo: un
collar que vende 4 unidades al dia (desviacion de 1,8) con una fabrica que tarda 17 dias (desviacién de 2).

Nivel de servicio z Stock de seguridad Punto de pedido
90 % 1,28 14 uds 82 uds
95 % 1,65 18 uds 86 uds
98 % 2,05 22 uds 90 uds
99 % 2,33 25 uds 93 uds

Calculalo por variante (talla, color, largo), no por referencia: una referencia con 40 unidades puede tener la M agotada.
Y reserva el 99 % para lo que mas vende, porque cada punto de servicio cuesta bastante mas stock.

El pedido de temporada: Black Friday y Navidad

Con 17 dias de plazo, lo que no llega antes de la Black Week ya no se vende en la Black Week. El pedido de temporada
no se calcula con el punto de pedido, sino con la demanda prevista hasta la siguiente llegada posible. En una marca de
joyeria que llevamos, la venta diaria de la Black Week de 2025 fue 6 veces la de las ocho semanas anteriores.

Pedido de temporada = demanda hasta la siguiente llegada — stock al recibirlo + stock de seguridad

Escenario Venta diaria Demanda en 23 dias Pedido
Prudente: x4 16 uds 368 uds 356 uds
Alto: x6 24 uds 552 uds 540 uds

— Salto por referencia, con lo que vendié cada una en la Black Week anterior frente a sus semanas previas.

— Escenarios con su coste: cuanto cuesta cada pedido y qué sobraria si la campana sale floja. Los 184 uds de
diferencia son lo que esta en juego.

— El dinero en el calendario: un pedido grande se paga antes de venderse. Ponlo en la prevision de caja antes de
firmarlo.

— Un segundo pedido para diciembre, decidido con la Black Week real, reduce el riesgo del primero.

Y el stock que no rota

La rotacion dice donde esta el problema, no qué hacer con él. Con una referencia o categoria parada hay tres salidas:
no recomprar hasta que baje, liquidarla con un descuento que sepas cuanto margen te deja (capitulo 5) o moverla a
otro canal. El producto danado, caducado o descatalogado se separa del resto, se da de baja o se provisiona con tu
asesor, y la rotacion se mide sobre lo que de verdad se puede vender.

La seial que menos se mira: una rotacion que baja de un afio a otro vendiendo lo mismo. Significa que compras mas
de lo que vendes, y que el crecimiento del stock se esta comiendo tu caja aunque la cuenta de resultados diga que
ganas dinero.

PARA PROFUNDIZAR Rotacion de inventario  Stock de seguridad y punto de pedido = Compras con tiempo
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CAPITULO 07

Caja: el beneficio no es dinero en el banco.

«Hemos ganado dinero este mes y no hay dinero en el banco.» No es un error de nadie: el
beneficio dice si el negocio funciona; la caja, si llega a fin de mes. Un mismo mes puede dar
18.000 € de beneficio y 9.000 € menos en el banco.

Partida Efecto en caja
Beneficio del mes: 60.000 € de ventas sin IVA, 27.000 € de coste de lo vendido y 15.000 € de otros gastos +18.000 €
Amortizaciones: gasto que no sale del banco +500 €
Stock pagado y aun sin vender: el pedido de Black Friday -16.000 €
IVA del tercer trimestre pagado el 20 de octubre, menos el IVA cobrado este mes -6.000 €
Pago fraccionado del Impuesto sobre Sociedades (modelo 202) -1.500 €
Cuota del préstamo: la parte de capital -2.500 €
Ventas de los ultimos dias que se cobran en noviembre -1.500 €
Variacion del banco en el mes -9.000 €

Las seis cosas que separan el beneficio de la caja

— Lo vendido y no cobrado. En una tienda es poco, pero — Los pagos a cuenta. El 202 de abril, octubre y
existe: los payouts en transito. diciembre sale del banco sin ser gasto del mes.

— El stock. Se paga antes de venderse y no es gasto — Los préstamos. Lo que te prestan no es ingreso; de la
hasta que se vende. cuota, solo los intereses son gasto.

— Los impuestos que no son tuyos. El IVA cobrado — Las inversiones. Se pagan de una vez y se reparten
engorda el banco durante el trimestre y sale de golpe en varios anos como amortizacion.
el dia 20.

Regla practica: cada mes, mira el beneficio, la caja y la cuenta que los une. Si no sabes explicar con cuatro o cinco
partidas por qué no coinciden, ahi hay una decision mal informada esperando. Y aparta cada mes el IVA del trimestre,
en otra cuenta si hace falta, para que el dia 20 no sea una sorpresa.

También pasa al revés: el banco lleno puede esconder pérdidas. El IVA cobrado pendiente de pagar o un préstamo
recién recibido hacen que la caja parezca sana. Y el Impuesto sobre Sociedades se paga sobre el beneficio, haya caja o
no.
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La prevision de tesoreria a 12 semanas

Una tabla con una columna por semana y cuatro filas que mandan: saldo inicial, cobros previstos, pagos
comprometidos y saldo final, que es el inicial de la semana siguiente. Debajo, el detalle por conceptos. No hace falta
un software caro; hace falta hacerlo bien y hacerlo siempre.

12 semanas 15-30 min 1 colchoén

El plazo en el que todavia puedes Lo que dura la actualizacion de cada Un saldo minimo fijado de

actuar: adelantar un cobro, retrasar lunes si los datos salen de la antemano, por ejemplo un mes de
una compra o negociar una poliza contabilidad y del banco conectado gastos de estructura. Bajar de ahi es
sin prisa la alarma

Asi se ve el aviso: hay 95.000 € en el banco, pero la semana del 20 de octubre coinciden el IVA del tercer trimestre y el
pago fraccionado de Sociedades, y la prevision baja a 36.000 €, por debajo de un colchon de 41.000 € (un mes de
gastos de estructura). Visto en septiembre, da tiempo a adelantar cobros o tener hablada una péliza. Visto el 18 de
octubre, no.

Qué va dentro en una tienda online

Cobros Pagos

— Los payouts de cada pasarela con su calendario real, — Proveedores y compras de stock comprometidas, con
no el dia de la venta. sus hitos: confirmacion, entrega o a 30 dias.

— Los marketplaces, con su ciclo de liquidacion. — Nominas y seguros sociales, préstamos, alquiler y

— Las ventas esperadas, aparte y con criterio SESCUBEICNCE.
conservador: es la capa que convierte una previsién — Impuestos: 303, 369, retenciones y el 202 de abril,
en un cuento cuando se infla. octubre y diciembre, que no se puede aplazar.

El ritual del lunes

— Cierra la semana pasada con los movimientos reales del banco y comparalos con lo previsto: qué entro, qué no y
por qué.

— Actualiza los vencimientos con las facturas emitidas y recibidas en los ultimos siete dias.

— Anade la semana 13 al final del horizonte.

— Mira la fila que importa: si alguna semana baja del colchon, esa es la conversacion de la semana. Tienes dos
meses para arreglarlo en lugar de dos dias.

Los errores que la vuelven inutil

Hacerla por meses (un mes en positivo puede tener una semana en descubierto). Usar la fecha de la factura en vez de
la del cobro real. Olvidar los impuestos y los pagos anuales: seguros, licencias, la paga extra. Una sola linea de
«ventas». Y que la mantenga a mano alguien que no ve las facturas: asi dura tres semanas.

PARA PROFUNDIZAR Beneficio y flujo de caja  Prevision de tesoreria a 12 semanas
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CAPIiTULO 08

Qué mirar cada semana, cada mesy cada ano.

No hacen falta cuarenta métricas. Hacen falta pocos numeros, siempre los mismos, cada
uno comparado con algo, y que lleguen a tiempo para decidir.

CADA LUNES - LA TIENDA CADA MES - EL CIERRE

— Ventas por canal frente a la misma semana del — Ventas frente al presupuesto y frente al ano
afno anterior, nunca sumadas. anterior.

— Margen por referencia y coleccion, frente al — Margen bruto y margen de contribucién por
objetivo. canal.

— ROAS por canal frente a tu ROAS de equilibrio. — EBITDA del mes, en euros y en porcentaje.

— Ticket medio y tasa de conversion. — Margen de seguridad: cuanto podrian caer las

— Devoluciones por producto: el nimero que mas ventas antes de perder dinero (estructura +
margen esconde en moda. margen = punto de equilibrio).

— Cobertura de stock por referencia. — Punto mas bajo de caja en las proximas 12

semanas, frente al colchoén.
— Caja disponible y pagos de los proximos 15 dias. '

— Rotacidn por categoria, con los ultimos 12 meses
moviles.

— Dias de pago a proveedores.

Cada numero con su referencia. «<Margen bruto: 45 %» no dice nada; «45 % frente al 47 % del presupuesto y al 44 %
del afno pasado», si. Si al terminar de leer no sale ninguna accion con nombre y fecha, sobran indicadores o faltan
referencias. Y el orden de lectura: primero la caja, después el margen, las ventas al final.

El presupuesto del aio que viene

Octubre y noviembre son los meses para hacerlo. «Las ventas de este ano mas un 10 %, entre doce» no es un
presupuesto: es un deseo con férmulas. Para una tienda online:

— Ingresos de abajo arriba, canal a canal (web, marketplace, tienda fisica), cada uno con su hipotesis de pedidos,
ticket y mes de inicio.
— Costes variables en porcentaje de lo vendido, sacados de tu histérico: producto, envios, pasarelas y publicidad.

— Personal persona a persona, con el coste para la empresa: la cotizacion suma en torno a un 31-33 % sobre el
bruto.

— Estacionalidad real: Black Friday, Navidad y rebajas pesan lo que pesaron en los dos ultimos afios, no un doceavo.
— Pasalo a caja con los plazos de cobro, los pedidos de temporada, el IVA y los pagos a cuenta.

— Escenarios cambiando solo la linea mas incierta, y las decisiones que dependen de cada uno escritas con fecha:
«si a final de marzo la web va un 10 % por encima, se contrata en abril».

Cada mes, presupuesto, real y diferencia, y solo se explican las diferencias grandes. Tienes la plantilla en Excel, gratis,
en mouni.es/downloads.

PARA PROFUNDIZAR Cuadro de mando: 8 KPIs  Presupuesto anual, con plantilla  Los KPIs de un CFO de ecommerce
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CAPITULO 09

Quién lleva que.

No todas las tiendas necesitan un CFO. Todas necesitan que alguien haga bien la base.
Gestoria, asesoria contable y CFO externo se usan mezclados; lo que importa es qué trabajo
cubre cada uno.

Trabajo Gestorlzjl Asesoria especializada en CFO externo para ecommerce
generallsta ecommerce

Contabilidad e impuestos Si Si Si, si lleva la asesoria

trimestrales incluida

Payouts conciliados contra pedidos  Rara vez Si Si

0SSy 349 bien llevados A veces Si Si

Margen por producto y canal No A veces Si

Prevision de caja y pedidos a fabrica No No Si

Las tres preguntas que destapan a una generalista: ;como contabilizais los payouts de la pasarela? ¢ Quién vigila mi
umbral de OSS? ;Con qué fecha cierro el mes? Una asesoria especializada responde las tres en un minuto. Una
generalista te dira «eso lo vemos cuando toque».

Cuando te hace falta la capa de CFO

— Facturas mas de 200.000 € al ano y sigues decidiendo con el saldo del banco.
— No sabes tu margen por producto, ni aproximado.

— Los anuncios crecen y el beneficio no.

— Cada trimestre el IVA te pilla por sorpresa.

— Vas a dar un salto: financiar stock, vender en la UE o entrar en un marketplace nuevo.

El umbral real no es de facturacion, es de complejidad. Una tienda de un millon con un producto y un canal se lleva
bien con una buena asesoria y una hoja de calculo. Una de 200.000 € con tres canales, stock, devoluciones y ventas
en varios paises ya tiene decisiones que no caben en la cabeza de nadie. Cuenta canales, paises, referencias y formas
de cobro antes que euros.

Y cuando no

Si el problema es contable (facturas sin registrar, banco sin conciliar, modelos tarde), lo primero es que esa capa
funcione: un CFO sin contabilidad al dia debajo no puede hacer su trabajo. Si el negocio es simple y estable, una
asesoria que cierre a tiempo y un Excel con cuatro numeros (caja proyectada, margen bruto, gasto fijo y cobros
pendientes) te dan buena parte del valor por una fraccién del coste.

Anti-humo: un CFO externo no arregla un negocio sin margen ni sube las ventas. Te dice con numeros qué funciona,
qué no y cuanta cuerda tienes para arreglarlo. La decisidn sigue siendo tuya, y el cumplimiento fiscal, de la empresa y
Su asesor.

PARA PROFUNDIZAR Gestoria para ecommerce  Cuando contratar un CFO externo  Qué hace un CFO de ecommerce
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PARA TACHAR

El calendario de una tienda bien llevada.

Todo lo de la guia, convertido en rutina. Si cada casilla tiene un responsable y una fecha, la
mayoria de los sustos de este documento no llegan a pasar.

Cada semana

EEE e

Conciliar el banco y los payouts de cada pasarela
(20 minutos).

Capturar las facturas de compra que falten.

Actualizar la prevision de caja a 12 semanas y
mirar si alguna baja del colchén.

ROAS por canal frente a tu ROAS de equilibrio, con
o sin IVA seguin mida la plataforma.

Cobertura de stock por talla, y referencias sin stock
con anuncios activos.

Pagos de los préximos 15 dias.

Cada trimestre

i R I e D e e )

En WooCommerce, pedidos pagados que siguen
sin «Completado».

Rectificativas de todas las devoluciones del
trimestre.

303 hasta el dia 20 (5 dias antes si se domicilia); el
cuarto, hasta el 30 de enero.

369 si estas en 0SS, y el contador del umbral de
10.000 € sumando todos tus canales.

349 con la clave | de Google, Meta y el software
europeo.

El 202 de abril, octubre y diciembre, ya en la
prevision de caja.

Cada mes

O

@)
O
0
O
O
0

Cierre contable en una fecha fija, los primeros dias
del mes.

Saldo de cada cuenta puente igual al «in transit» de
la pasarela.

Valorar el stock a fin de mes y hacer el asiento de
existencias.

Descargar las facturas de Shopify, apps y
marketplaces.

Margen por referencia y por canal; costes de
producto al dia.

Cuadro de mando y presupuesto frente a real
(explicar lo que se desvie mas de un 10 %).

Rotacion por categoria con los ultimos 12 meses.

Cada afio

@)

()]

EHE

Presupuesto del afio siguiente por canal, con
escenarios, en octubre o noviembre.

Pedido de temporada con escenarios y su pago en
la prevision.

Revisidn de precios: como minimo una vez al ano.

Recuento fisico de stock con acta, y el stock
obsoleto revisado con tu asesor.

Resumen anual de IVA y cierre del ejercicio.

VeriFactu: declaracion responsable de tu software
antes del 1 de enero de 2027.
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RESUMEN

Los 12 errores mas caros.

Los que mas vemos al heredar las finanzas de una tienda online. Si te reconoces en tres o
mas, ya sabes por donde empezar.

# Error Por qué cuesta Cap.
1 Contabilizar el payout como venta Ventas e IVA mal declarados y comisiones que 01
desaparecen
2 Regularizar el stock solo en diciembre Once meses de margen inventado 01
3 No darse de alta en OSS al pasar los 10.000 € Ventas a regularizar pais a pais 02
4 Google Ads y Meta fuera del 349 El descuadre que mas requerimientos genera 02
5 Comisiones con IVA irlandés por no estar en el ROl Un IVA que no se deduce en el 303 01
6 Decidir con el margen bruto Sin envio, pasarela ni devoluciones, el 70 % es en 03
realidad un 49 %
7 Comparar el ROAS del panel, con IVA, con un Un «ROAS 2» que pierde 4,50 € por pedido 04
equilibrio sin IVA
8 Calcular el LTV sobre facturacion Multiplica por tres lo que vale un cliente 04
9 El mismo descuento para todo el catalogo Vender a coste la semana mas cara en anuncios 05
10 Comprar con el agregado, no por talla y referencia Tallas agotadas en dias y otras paradas en el almacén 06
11 Mirar el beneficio y no la caja Contratar o invertir en el mes en que el banco no lo 07
aguanta
12 Una prevision de caja por meses y con la fecha de La semana en descubierto no se ve hasta que llega 07

factura

Por dénde empezar si solo tienes una tarde: exporta los payouts del ultimo mes y comprueba que tus ventas
contables son los cargos, no lo ingresado en el banco. Después, calcula el margen de contribucion de tus cinco
referencias que mas venden con la tabla del capitulo 3. Con esos dos numeros ya sabes si el resto de la guia es

urgente.
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SOBRE MOUNI

Si prefieres que [o llevemos nosotros.

Somos una asesoria fiscal y contable con CFO externo para tiendas online, en Madrid, y
Solution Partner de Holded, nivel Silver. Llevamos las finanzas de marcas de moda y
ecommerce como Satenier, Moray o Dame Aprés Paris, siempre dentro de su Holded.

Todo lo de esta guia es lo que hacemos cada semana: payouts conciliados, cierre mensual con fecha, IVA, OSS 'y 349
en su trimestre, margen por referencia y canal, compras de temporada con escenarios y la caja a 12 semanas.

400 € desde 1.000 € desde 1.500 €

Empresa Fiscal. Modelos CFO externo. La asesoria fiscal y CFO + Admin. Todo lo anterior, mas
trimestrales, conciliacion bancaria contable incluida, mas conciliacién pagos, cobros y administracion del
mensual y reporte cada lunes, semanal, P&L por canal y producto y dia a dia

dentro de tu Holded prevision a 12 meses

Precios al mes, sin IVA, publicos en mouni.es/precios. Sin permanencia. La licencia de Holded va aparte, a nombre de tu empresa.

¢Hablamos 20 minutos?

Miramos tus numeros contigo y te decimos qué esta bien y

: x : : Pablo Gil Diéguez
qué no, aunque decidas seguir con tu asesoria actual.

Founder y CFO externo - Mouni Partners,
S.L. - Calle Alcala, 59, Madrid

Reservar 20 minutos -

: 3 Solution Partner
mouni.es/cfo-externo-ecommerce - pablo@mouni.es Holded Silver

Esta guia es divulgativa y no sustituye el asesoramiento sobre tu caso. Las cifras de los ejemplos son inventadas salvo las indicadas como datos
reales anonimizados de tiendas que llevamos. La normativa es la vigente en octubre de 2026 y puede cambiar. La firma y la responsabilidad del
cumplimiento fiscal son de la empresa con su asesor fiscal. ;Te la ha reenviado alguien? Descargala gratis en mouni.es/guia-gestionar-
ecommerce.
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