INDICE NARRADO

CAPITULO 1

En esta introduccién se exponen las claves que per
miten comprender la figura del sumiller. ;Solo los que
trabajan en un restaurante pueden considerarse como
tal? ;Los sumilleres pueden encontrarse en otros am-
bitos laborales? ;Qué caminos existen mas alla de la
sumilleria? Este capitulo presenta, ademas, una nueva

CAPITULO 2

teoria sobre el origen etimolégico del sumiller, ya que
pone en duda la afirmacién de que la palabra sumiller
proviene de la figura «conducteur de bétes de som-
me», que se traduce como «el que dirige las bestias
de carga», y que existia en el siglo XIV. Asimismo, en
este capitulo se explican las confusiones habituales
entorno a la figura del sumiller y la definicion oficial
del sumiller segun la A.S.I (La Asociacién de la Som-
mellerie Internacional). Informaciéon completada con
las opiniones de los nueve sumilleres de referencia
que, durante todo el libro, irdn comentando y ejem-
plificando a partir de sus experiencias los diferentes
temas que se tratan.

En definitiva, este primer capitulo tiene como obje-
tivo definir los roles del sumiller dentro del sistema
de organizacion y funcionamiento del restaurante.
¢Cuédles son sus responsabilidades? ;Qué areas debe
liderar? ; Como debe integrarse dentro del equipo?
¢Cuédles son sus tareas diarias y qué le ocurre durante
esas 24 horas?

Aunque los conocimientos y capacidades de un sumiller

lo conviertan en un profesional polifacético, encuentra

su habitat natural en el restaurante gastronémico. Estos
espacios ofrecen experiencias ludicas y pretenden alcanzan
una gran calidad. Sin embargo, més alléd de su misién y
visién, un restaurante es una empresa y, como tal, tiene
una estructura organizativa bastante compleja con la que
se intenta llegar a un objetivo bien definido: la satisfaccién
del cliente.

Para ello, cada departamento necesita una correcta orga-
nizacién, es decir, saber quiénes son los lideres y colide-
res, conocer los recursos que permiten llevar a cabo las
distintas tareas, administrar, controlar las finanzas, comprar,
vender, reproducir y llevar una gestién cuidada que permita
afrontar el dia a dia con maximas garantias. Los recursos
humanos son clave en todo el proceso. ¢Quién hay detras
de un restaurante? ;Cudles son las funciones de cada
miembro del equipo? Sin duda, las personas son las res-
ponsables del éxito de un restaurante, su mayor valor.

CAPITULO 3

Serfa maravilloso ser un sumiller libre, campar por
un restaurante sin mayor responsabilidad que la de
recomendar vino, ofreciendo solo aquellas botellas
mas emocionantes. Nada mas lejos de la realidad.
Un restaurante es una empresa, normalmente
lucrativa, que cierra si no es rentable. Si un sumiller
no comprende este hecho, corre el peligro de tener
una visiéon desfigurada de la realidad y caer en el
narcisismo profesional. Sin duda, una actitud reduc-
cionista y peligrosa.

Tener clara la misién o vision de la empresa, consi-
derar los factores de éxito y riesgo, plantear un mo-
delo de negocio y un plan de empresa, establecer
estrategias que permitan obtener objetivos, crear
una marca, tener actualizada la cuenta de explota-
cién y, en general, el papeleo del dia a dia. Todos
ellos son conceptos del mundo empresarial basicos
para comprender el entorno laboral y la complejidad
de un negocio. Sin este conocimiento el sumiller
tendra dificultades para ser efectivo y rentable. Ade-

CAPITULO 4

Todas las personas, como todos los sumilleres, son
distintas y tienen su propia personalidad. Sin embar-
go, en el momento que trabajan cara al cliente deben
adaptarse a la cultura profesional de la empresa. Este
capitulo permite comprender y reflexionar sobre
estas formas y conductas. Existen un gran nimero
de condicionantes que moldean el comportamien-
to, entre ellos destacan el entorno socioeconémico
de la empresa, la forma de trabajar impuesta por el
restaurante, la edad del trabajador, sus necesidades
de autorrealizacion o las propias limitaciones.

El sumiller como ser humano dispone de un cuerpo
y una mente con la que realiza procesos cognitivos
como sentir y percibir, recordar, concentrarse, hablar
o pensar de manera inteligente. Gracias a su persona
y teniendo en cuenta los condicionantes, desarrolla
su dia a dia con mayor o menor éxito.

En este capitulo se estudian las variables que podrian
moldean el comportamiento del sumiller: los instin-
tos, las capacidades (cognitivas, motoras, afectivas),
las actitudes en el trabajo, su emocionalidad, los
valores, el caracter y temperamento, las experiencias
pasadas, el conocimiento adquirido, la cultura general,
la propia filosofia y sus hébitos y costumbres, entre

mas, yendo un paso mas alla, este capitulo es esen-
cial para aquellos sumilleres que deciden emprender
proyectos propios, convirtiéndose en empresarios

y adquiriendo nuevas responsabilidades tan o mas
importantes a las supuestas sobre su figura.

otros. Estos factores provocan que cada sumiller ac-
tle de manera distinta. Sin embargo, todos deberian
regirse por un cédigo ético, un conjunto de normas

y costumbres en las que basar su comportamiento y
destacar dentro del restaurante. Para que lo consigan
se ha creado (y se recoge en este capitulo) el Cédigo
Etico del Sumiller que se acompana de un divertido
Test de Personalidad.




CAPITULO 5

Este capitulo se centra en las horas previas al
servicio y expone una de las tareas claves para
gue tenga éxito: la mise-en-place. Esta prepara-
cion debe llevarse a cabo con rigor e intensidad,
siguiendo unos protocolos y una organizacién que
garanticen un final feliz. Hojas de control, guia de
tareas, repaso de espacios, limpieza, manteni-
miento de maquinaria y preparaciéon del servicio
son los conceptos que permitirdn un servicio me-
jor enfocado. La comunicacién interna del equipo
permite mejorar el dia a dia y se lleva a cabo en
forma de reuniones que son la culminacion de la
mise-en-place.

CAPITULO 6

Servicio es una palabra genérica que engloba multitud
de conceptos que podrian resumirse en una sola idea:

servir es cuidar. Es una tarea tan intangible como
transcendental, que se lleva a cabo siguiendo una
liturgia, y que impacta sobremanera en la experiencia
del cliente. No en vano, un vino bien servido no solo
sabe mejor, sino que sienta mejor.

El excelente sumiller debe dominar la decantacion o
la recomendacion. De igual manera, debe ser un buen

anfitrion; tener dotes de comunicacion que le permitan
ofrecer los vinos de la mejor manera; seducir e inspirar
a los clientes con sus recomendaciones; ser preciso en
la toma de comandas; verter vino en la copa con ele-
gancia o al jarrear una botella; llevar a cabo un preciso
seguimiento de cada mesa, garantizando una atencion
continuada; tener suficiente cintura para resolver las
quejas; comprender que el servicio no se acaba hasta
facturar y despedir al dltimo cliente; y finalmente, llevar
a cabo todas las tareas de cierre del servicio.

CAPITULO 7

La venta es el motor sobre el que sustenta el
negocio de la restauracién gastronémica. El sumi-
ller tiene un papel principal en este sentido, gran
parte de la facturacién depende de las bebidas
que él gestiona. Sin embargo, seria incorrecto
pensar que un sumiller vende solo. Sin equipo,
estructura o recursos organizativos, un sumiller no
venderia ni una gota de vino. El marketing es la
ciencia sobre la que se apoya la venta, sirve para
comprender las necesidades del cliente y generar
una oferta con la que poder satisfacerla.

La mayor parte de la venta se lleva a cabo de for
ma directa, conversando con el cliente, compren-
diendo qué es lo que quiere. Aungque una venta no
significa, ni mucho menos, un triunfo. Se puede
hacer una buena venta, una mala venta e, incluso,
una pésima venta. Todo depende del enfoque, la
empatia y el caracter del vendedor.

Este capitulo ofrece numerosos ejemplos e ideas
para controlar y analizar las ventas de manera
eficiente. Calcular y obtener un precio de venta en
restaurante adecuado para el negocio es otro de
los puntos clave de este apartado. Finalmente, se
trata la ingenieria de las cartas, que permite o un
sumiller aumentar el valor de las botellas vendidas
y se profundiza sobre los vinos por copas.




CAPITULO 8

CAPITULO 9

Consideramos que el sumiller aplica técnicas que le
permiten elaborar el vino. Las principales son enfriar,
abrir, encopar, jarrear, decantar y cambiar de copa.
Las técnicas pasan a una dimensién mas elevada si
se les aporta conocimiento cientifico y una siste-
matizacién: se convierten en tecnologia. El sumiller
deberia abrazar este conocimiento para ganar en rigor
y profesionalizarse. ¢Es cierto que el vino respira?
¢Por qué al decantar se oxigena el vino? Por qué una
cubitera preparada con hielo y agua enfria mas répido
que si no se rellena con agua? ;Coémo influye la forma
de la copa en la percepcién del vino?

En este capitulo se aporta una vision histérica de los
tipos de servicio —a la rusa, a la americana, a la france-
sa, a la inglesa—, para acabar presentando una nove-
dosa propuesta sobre los tipos de servicio aplicados
al vino. ¢Se puede servir un vino a la francesa?

Se exponen, ademas, las leyes de la fisica que gobier
nan el dominio de la bandeja, con la pretensiéon de que
este conocimiento permita ganar maestria.

El vino es el acompanante preferente de la
restauraciéon gastronémica. Esta relacién puede
ser distendida y no buscar conexioén o, por el
contrario, asemejarse a una relacion intima,
meditada, que ofrezca una experiencia Unica
entre el elemento sélido (comida) y el liquido
(bebida). En este capitulo se discute la disci-
plina del maridaje y se plantea desde multitud
de perspectivas ¢arte, ciencia, herramienta de
venta? Se aleja de la vision pseudocientifica y
pretende ganar rigor a través del conocimiento
de las ciencias sensoriales: combinaciones de
gusto, tacto y olfato.

Existen innumerables tendencias de marida-
je. Para comprenderlas en su total magnitud

se presentan diferentes clasificaciones de
maridaje que permiten navegar entre los
grandes referentes: Guiseppe Vaccarini, el
método Robert Harrington, Frangois Chartier y
la sumilleria moelcular, Josep Roca y el sexto
sentido aplicado al maridaje, Jeannie Cho Lee y
la versatilidad, Tim Hanni MW, Guillermo Cruz...

CAPITULO 10

Las herramientas son utensilios o instrumentos que
permiten llevar a cabo una técnica. El sumiller dispo-
ne de multitud de ellas, muy especializadas. Desde
las utilizadas para enfriar, pasando por el sencillo pero
funcional lito, el ergonémico sacacorchos, la bandeja
y hasta el tecnoldgico Coravin, que ha cambiado la
manera de servir el vino por copas en todo el mundo.

La cristaleria en forma de copas de cata y decantado-
res también es un elemento primordial para la rutina
del sumiller. No debe olvidarse tampoco la cesta,

el embudo y la vela que aparecen en escena en el
momento de la decantacién. Dentro de la sala, la
figura del sumiller es facilmente reconocible gracias
al uniforme, otro elemento en constante evolucién
dentro del restaurante. En este capitulo se recopilan 'y
analizan todos ellos.

CAPITULO 11

Las innovaciones marcan el progreso de la
vida y sirven, en gran medida, para mejorar
nuestro dia a dia. Tener una mente innovado-
ra y creativa nos permite resolver mejor los
problemas, adaptarnos mejor y, en conse-
cuencia, ser mejores profesionales. No obs-
tante, para innovar es necesario, antes que
nada, comprender el concepto en si. ;Qué
es innovar? ;Qué es crear? ;Cudles son los
niveles de innovacion? ;Estoy creando si
adapto algo que ya existe? ;Qué caminos
me permiten innovar mejor? Todas estas
preguntas son necesarias para comprender
que innovar es mucho mas que crear un
nuevo vino o un nuevo producto. El sumiller,
de hecho, puede crear en cualquier fase de
la cadena en la que interviene: en la manera
de comprar, en cémo vender, en la visién
del negocio, en el tipo de servicio, etc.

Capitulo vy libro terminan haciendo un
repaso a algunas de las mas maravillosas
innovaciones que se estan viviendo en ple-
no siglo XXI centrandose en el &mbito del
vino en el restaurante. Destacan nombres
tan fabulosos e inspiradores como Venta
Moncalvillo, Juli Soler, Coque, Francois
Chartier, Il Vino, Ambvivium restaurante y
El Celler de Can Roca.




