
C o m p ra s
La rentabilidad oscila
entre el 30 y el 40% en
función del precio de
venta y del coste de las
materias primas. Javier
Fernández explica: “ E s
mejor tener un número
reducido de proveedo-
res. Te ahorras proble-
mas y puedes conseguir
descuentos por volu-

men de compras. Para
empezar, lo mejor es
contratar un interme-
diario que te proporcio-
ne todas las marcas de
alcohol que vayas a
comercializar y, por
otro lado, trabajar con
los propios represen-
tantes de las marcas de
refrescos y cervezas”.

I n v e rsión necesaria
La inversión mínima variará en
función de la ciudad donde ubi-
ques el negocio. Las dos causas
principales que determinan la
diferencia de volumen de inver-
sión son los precios de cada
mercado y, sobre todo, la cultura
de inversión en bares del lugar.
Juan Manuel Burón explica que
"no puedes ser menos que tus
competidores, tienes que tener
las mismas características y ser-
vicios, desembolsar una inver-
sión similar porque se acaba for-
mando una "cultura" de inver-

sión. Así, hay diferencias, como
un desembolso de entre 90.150
y 120.200 euros en Málaga y
150.250 y 180.300 euros en
Madrid".  No debes olvidar que la
inversión difiere en función de si
estableces tu negocio partiendo
de un local en bruto o si adquie-
res en traspaso un estableci-
miento ya acondicionado. 
Y recuerda, a la hora de calcular
tu inversión, que su volumen
influirá directamente en el plazo
de tiempo necesario para alcan-
zar el punto de equilibrio.

Tra b a j a d o r e s
Los trabajadores juegan un
papel muy importante en la
buena marcha de tu negocio.
Para empezar, bastará con un
camarero en plantilla y, de
forma adicional, un disc jockey,
un portero y un Relaciones Públi-
cas para los fines de semana. En
este negocio la figura del encar-
gado es fundamental, sobre
todo si no lo conoces lo suficien-
te o lo ves como una inversión y
te mantienes al margen. Fernan-
do de la Flor explica que “en los
últimos años ha habido una pro-

fesionalización de los trabajos
de un bar de copas. Antes, una
misma persona servía las copas,
ponía la música y vigilaba, pero
ahora todo está más profesiona-
lizado”. En cualquier caso, el
número de trabajadores depen-
derá del número de barras del
local y de su tamaño. En cuanto
a los sueldos, Antonio Barrera
asegura que “un camarero cobra
en torno a 4,8 y 7,2 euros la
h o r a; los Relaciones, por porcen-
tajes y caja, y los porteros unos
18,03 euros por hora”. 

P r o d u c t o s
El alcohol no es perecedero por
lo que puedes acumular sin pro-
blemas un elevado s t o c k . Lo nor-
mal es almacenar un volumen de
productos entre 6.000 y 7.000
euros, en función de las dimen-
siones del local y de las ventas
del negocio. Según Javier Fer-
nández, “es aconsejable tener la
mayor variedad de productos
posibles pero siempre que los
clientes los demanden ya que, si
no lo hacen, acabarás teniendo

productos sin salida y perdiendo
dinero con ellos”. Para mantener
un stock constante se destina en
torno a un 30% de la facturación
a reposiciones semanales o
mensuales. En cualquier caso,
para poder reponer correcta-
mente los productos hay que 
llevar un control de ventas. Por
ello, Fernández aconseja “reali-
zar un inventario con las bebidas
en stock, las que se van consu-
miendo y las que se reponen”. 

Perfil del negocio

En este supuesto, el
empresario invierte

150.253 euros, de los que
120.202 los obtiene a tra-
vés de un préstamo. 
Se instala en una zona 
de bares de Getafe
(Madrid), donde alquila
un local de 125 m2 ( 1 . 1 2 7

euros/mes más dos
meses de fianza) que
debe acondicionar. 
Contrata un camarero 
en plantilla y otro los
fines de semana, un d i s c
j o c k e y y un portero.
Recuperará la inversión
inicial al cuarto año.

Ve n t a s

La ubicación es aquí
determinante. Al ser
Getafe una ciudad 
universitaria, el público
principal son los estu-
diantes y los meses 
con más ventas irán de
octubre hasta junio. En
cualquier caso, según
Fernando de la Flor, “en
diciembre se incremen-
ta la facturación hasta
en 6.000 euros, dado el

gran número de fiestas
que suelen organizar-
se”. Recuerda que los
ingresos se verán afec-
tados por el clima, ya
que cuando empieza el
buen tiempo y se abren
las terrazas los clientes
suelen acudir con
menos frecuencia a los
bares de copas, por lo
que las ventas pueden
disminuir mucho.

Cantidades en euros

F e b M a r A b r M a y J u nE n eCUENTA DE RESULTADOS

V e n t a s
C o m p r a s
Alquiler local
Gastos de personal
Otros gastos
Publicidad, propaganda y RRPP
Gastos financieros (intereses)
Dotación para la amortización
(73.924/ 5 años)

R E S U L T A D O S

PRESUPUESTO DE TESORERÍA

T e s o r e r í a
C O B R O S
V e n t a s
C a p i t a l
P r é s t a m o

TOTAL TESORERÍA

P A G O S
Reforma y mobiliario
Compra stock de seguridad
C o m p r a s
Gastos de personal
Gastos financieros (intereses)
Alquiler local
Otros gastos
Publicidad, propaganda y RRPP
Fianzas Constituidas
Devolución préstamo

TOTAL PAGOS

SALDO TESORERÍA

BALANCE PREVISIONAL

A C T I V O
I n m o v i l i z a d o
Amortización acumulada 
para inmovilizado material
Stock de seguridad
Cajas y bancos

TOTAL ACTIVO

P A S I V O
C a p i t a l
Deudas con bancos
Proveedores 
Resultado ejercicio
Personal, SS y Hacienda

TOTAL PASIVO
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