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de bodega

CATA DE VINOS

ir una buena imagen de la bodega v dejar un buen

rde boca

2- ideniificar dicha imagen con EL NOMBRE DE
NUESTRA BODEGA.

3- Personales

4- Mangjo del contenido.

COMO TRASMITIR EN UNA
CATA DE VINOS

I- Transmitir una BUENA IMAGEN de la
bodega v dejar un buen sabor de boca

2- IDENTIFICAR dicha imagen positiva con
EL NOMBRE de nuestra bodega.
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de bodega

Recepcion del chiente

Cercania vy naturahdad.

Preparacion.

No escatimar vino.

QQue se vava contento v con la sensacion de haber
aprendido

Transmitir una BUENA IMAGEN de la
bodega v dejar un buen sabor de boca.

Recepcion del cliente:

- Los pruneros momentos son los que mas marcan.
Una mala recepcion puede llevar al trasie todo el
trabajo.

- La primera impresion es decisiva, corregirla es
dificil.

- Cuide la puntualidad.

- PPresentacion breve pero directa. [no se vayvda por
las ramas!




de bodega

bodega y dejar un buen sabor de boca.

Cercania v naturalidad:

[ stempre resulia apweciada.
personad v la higiene sera cuidada af maxii.

e tumpia v cuideada. Sint caer en una exagerada seriedad.

Fransmitir una BUENA IMAGEN de la
bodega v dejar un buen sabor de boca.

Preparacion:

- Uina mala preparacion equivale a malos

resultados

- Aungue sean inevitables, debemos de evitar

al maximo los imprevistos.

- Las prisas v andar corriendo, da imagen de
no tener controladea la situacion.




Transmitir una BUENA IMAGEN de la
bodega v dejar un buen sabor de boca

S

Preparacion:

- La sala de cata debe de estar limpia.
ordenada tluminada.aireadea vy con el maierial
completo: limpio y dispuesto en su lugar

Iransmitir una BUENA IMAGEN de la
bodega y dejar un buen sabor de boca.
No escatimar vino:

=177 vines gue elaboramaos es miestre producio v el escaparaie de ia

==
hogicod.

- k1 que prueben nrestro trabajo, va G aporiar credibilidad a auesire
FHEFINd e

_ Fenemos que dar valor d nuesiro producto. gie se vedlrary nuesir
vina, por jo que lampoco podemos derrochario.

ero. debemos de evitar que ef clienre se lleve la sensacion de que
esta en una badesa lacana

de bodega
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Transmitir una BUENA IMAGEN de la
bodega v dejar un buen sabor de boca

No escatimar vino:

Fn una cata, de una botella se pueden llegar a servir I3
copas de vino.

Precio bodega sin [V A

~

v 12 vino 3.60 . 12 copas = 0.3
APARUTITY 4.90 L 12 copas = 0.41
v 3° vino 8.10 12 cops = 0.67

Total de costo por persona 1,38

Fransmitir una BUENA IMAGEN de la
bodega y dejar un buen sabor de boca.

Que se vaya contento v con la sensacion de
haber aprendido:

I que hayan aprendido le aportara prestigio
social,

Lste conocimienio le permitird comentar y hablar
hien de nuestra bodega en su entorno familiar v
de anmigos.

Yool que el cliente salga satisfecho repercutird en
las ventas.

de bodega
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de bodega

Transmitir una BUENA IMAGEN de la
bodega v dejar un buen sabor de boca.

Que se vaya contento y con la
sensacion de haber aprendido:

Recomendamos usar muestras de vino muy
diferenciadas.

Los vinos similares solo para entendidos.

Fransmitir una BUENA IMAGEN de la
bodega v dejar un buen sabor de boca.

Que se vaya contento vy con la sensacion de
haber aprendido:

EI que ¢l cliente salga sansfecho repercutira en las venias. i
no queda contenio lo cuenil @ siete persotas, pero st sale
hien lo dird a cuairo personas. Debemos de conseguir que ta
gente hable bien de nuestra bodega, Jdo sus vinos, del traio )
de T cata que ha recibido.

; El boca a boca es la mejor inversion de marketing !




de bodega

2- IDENTIFICAR dicha imagen positiva
con EL NOMBRE de nuestra bodega.

IDENTIFICAR dicha imagen positiva
con EL. NOMBRE de nuestra bodega.

Comienzo v final,

Concluir la cata con un obsequio con el
nombre de la bodega.

El vino etiquetado siempre con el nombre
de nuestra bodega.
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de bodega

IDENTIFICAR dicha imagen positiva
con EL NOMBRE de nuestra bodega.

Comienzo y final:

- Debemos de comenzar v finalizar con lo mds
imporiante: 1.4 BODEGA Y SUS PRODUCTOS.

- I eliente debe de saber donde esta situade.

- Nuestra imagen. debe Hegar a través de todos los
sentidos.

IDENTIFICAR dicha imagen positiva
con EL. NOMBRE d¢ nuestra bodega.

Comienzo: Final:

AN ETRA TSN

PEGNRACIONA i _
GNERACION “' 'w p
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de bodega

IDENTIFICAR dicha imagen positiva
con EL NOMBRE de nuestra bodega.

Concluir la cata con un obsequio con el
nombre de la bodega:

- Debemos de ofrecer algun objeto fisico no se
recomiendea botellas de vino-. Por ejemplo un folleto en el
cudl aparezcan los vinos que se comercializan, contacto.
historia de la bodega. eic.

- 11 cliente, lo podya utilizar para: poder repetir la visita a
let bodega, para contaciar con la bodega, para recorder lo
visto, para dejarlo a alguna persona inieresade, como
recordatorio de una experiencia agradable, eic.

IDENTIHICAR dicha imagen positiva
con ELL NOMBRE de¢ nuestra bodega.

El vino etiquetado y con la etiqueta que se
comercializa:

LoS YIS, Mempre deben de estar PFCSCIHES, Uilqllf;’!ad().\' ¥
en un lugar bien visible desde el connenzo de la cata con
let finalidad de que nuesiro clienie memorice nuestro
producto.

No ofreceremos vino sin etiquetar o con defecto en ef
etiguetado. Da mala imagen.

10
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| .Habilidades personales.

2.Manejo del contenido.

Habilidades Personales

Protesionalidad.

Simpatia.

Ameno v directo —sin tecnicismo-.
Seeuridad en uno mismo.

Vencer el Miedo Escénico.

Dominar las situaciones dificiles.

11



Habilidades personales
Profesionalidad:

- I buen orador se caracteriza por el dominio de la
materia, su facilidad de palabra v convencimicnto.

- I orador como ¢l catador se hace no se nace.

- Debemos dar imagen de que nos gusta lo que
estamos realizando: compartir NUestro
trabajo.

Piensa como lo hacen los sabios, pero habla
como lo hace la gente corriente

Habilidades Personales

Simpatia:

Para muchos clientes, esta sera su primera experiencia: se
sentiran extraios. pero con nuestra simpatia,
CONSESUIreMOs (ue $¢ sientan como en casa.

Al empezar el apartado practico cambiaremos el tono de
voz haciendola mas cercana v alegre.

Nosotros estamos trabajando pero ellos estan de ocio.

Un ambiente distendido da lugar a mas participacion.

;Qué bonito aprender pusdndonos bien y divirtiendonos!

de bodega
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de bodega

Habilidades Personales

Ameno y directo —sin tecnicismos-:
Saber mantener la atencion hasta el final es todo
un arie.

[.os tecnicismos los dejaremos para cuando nos
dirijamos a entendidos en la materid.

La pronunciacion clara. despacio y explicando los
[CCRICISHTON.

LLos temas complejos requicren un lengudje
vencillo.

Habilidades Personales

Seguridad en si mismo:

11 orador debe de esiar seguro con lo que dice y tener
suficientes conocimienios.

No wilizar palabras inseguras: parece ser, dicen,elc.

No contaremos lo mucho que sabemos, sino tnicamente o
Qe Nec Hecesdrio parda resuliar Convineenies.

Equilibrio en el contenido

13
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Habilidades Personales

Vencer ¢l Miedo Escénico.

- No es [deil, ni se consigue ser experto de un dia

prda oiro.
I’s inevitable. pero controlable.
I:s bueno estar atento a lo que pueda venir,

J:1 cosquilleo no tiene por qué ser malo, va que
nos activa v nos hace dar lo mejor de nosotros

No son mala gente: han venido a
conocernos, a disfrutar y a aprender.

Habilidades Personales

Dominar las situaciones dificiles:

Cuando el santo se va al cielo: se puede reconocer,
saltarse el Padre Nuestro y seguir con el Ave Maria.

Si surge alann inconveniente, tendremos previsto un ~Plan
S

No perderemos minca el control de la situacion: Ni con el
pesado de turno, ni con el listillo que quicre “reventar ™ la
cdid.

Ivitarlos puede ser una buena solucion.

Una critica no es un insulto. Nunca te dejes llever por la
(FFEQCion.

14
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2.Manejo del contenido.

Manejo de contenidos

Temas apropiados para recabar el interés.
Soportes visuales. auditivos. tactiles v
aromaticos.

Duracion v temas adecuado a un momento
de ocio.

Division de apartados.

Ruegos v preguntas.

15
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Manejo de contenidos
I'emas apropic los para recabar ¢l
Interes:

- Aunqgue algunos iemays para los profesionales sean miy
simples, para le gente normal son femas de gran interes:
protocolo de apertura de una botella de vino, tipos de
tapones, temperaiura de servicio, como mantener el vino
en casa, decaracion eic.

Floyente es un LEON al que debo de domar, por ello lo
debo de maniener distraido. St no retengo su inierés corro

el peligro de que se desconecten.

Manejo de contenidos

Temas apropiados para recabar el
interés:

= Comenzar mentando capiar a atencion del anditorio

- Otra estrategia para maniener el interds consiste en
premiar la participacion.

- Recomendamos dar un obsequio relacionado con ¢l mundo
del vino: sacacorchos, decanador. camiseta de la bodega,

QI

Las formulaciones interesantes despierta interés

16
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Manejo de contenidos

Soportes visuales, auditivos,
tactiles y aromaticos:

- La mayor parte de la informacion llega al cerebro o través
de la vista (imagenes del Power Poin).

- Cucnto-mds sentidos participen, fanto mds retiene la
memoria (juegos de aromas).

- Las imdagenes estaticas, sirven de distension y las movifes
despieria el interds (pdginda web wwiw.cataryvino. com).

Manejo de contenidos

Duracion y temas adecuados a un momento
de ocio;

- Ningun publico le agradecerc que abise de su tiempo o
paciencia. Por ello breves y direcios.

- Unas breves palabras puceden ser muchas veces meas
eficaces gne nn largo discurso.

17



Manejo de contenidos

Division de apartados:

Debemaos de tener bicn claro las distintas paries de
nuestra cald.

Comenzar con una pregunia abierta. Por ejemplo: ;Qué
diferencia existe emtre catar y heber?

Diebe de quedar bien claro donde comienza una parte ¥
donde termma. Lo marcaremos con: cambio de voz,
imagenes, sonidos, quitarnos la chaqueta, cambiar de

ZOR, CIC.

Manejo de contenidos

Ruegos v preguntas:

Habra preguntas v debemos de estar preparados pard
darles respuestas.

Cuando no tienen respuesta debemos de saber esquivarlas
con toda educacion.

Siono o sabemos lo reconoceremos.

lerminaremos con una frase de despedide y una Hamada o
lex accion.

de bodega
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