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RIMA CONSULTING Escandallo de Vinos

Esta plantilla estd disefada para introducir el precio real de cada botella devinoy
obtener una recomendacion de PVP adecuada tanto para la botella como para la
copa. Sigue siempre los pasos en el orden que te indicamos.

Contrasena de las hojas: 0000

Las hojas estan protegidas para que no se borren las formulas por error. Solo puedes escribir en las
casillas preparadas para ello. Si necesitas desbloquear una hoja, ve a la pestafa “Revisar” »
“Desproteger hoja"” e introduce la contrasefia: 0000

Paso 1 - Introduce todas las referencias

En la pestana LISTADO DE REFERENCIAS, introduce todas las referencias de vinos de tu
carta:

— Columna A: el nombre de cada botella.

— Columna B: el coste con IVA incluido de |a botella (para calcularlo, solo tienes que
multiplicar el precio sin IVA x 1,21).

IMPORTANTE

Todos los precios que introduzcas deben llevar el IVA incluido. Vendes con IVA, asi que si
calculas el coste sin IVA pero vendes con IVA, el porcentaje de rentabilidad que obtengas
sera falso.

Paso 2 - Establece tus precios de venta

Una vez introducidas las referencias, se trasladaran automaticamente a las pestanas de
“PVP BOTELLAS" y “PVP COPAS".

Al lado de la referencia, la tabla te dara directamente un “PVP recomendado” tanto para
botellas como para copas. En la columna de “PVP en carta” de cada pestafa introduces el
precio que finalmente pondras en la carta. Segun ese precio, la tabla te devuelve el
porcentaje de beverage cost de cada formato.

Porcentajes de beverage cost aceptables
— Botellas: un 45% cémo maximo

— Copas: un 35% como maximo

.Qué es el beverage cost?

Es el porcentaje del precio de venta que representa el coste del vino. Si una copa te
cuesta 3€ ylavendes all €, su beverage cost es 3 + 10 = 30 %. Ese porcentaje cubre la
materia prima; el resto debe cubrir tus gastos fijos y tu beneficio. Por eso las botellas
admiten un porcentaje mas alto que las copas: rotan menos y su margen se gestiona de
forma distinta.
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