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no. Por eso, ofrecer nuevos vinos puede haber ayudado 
al incremento del consumo”. Y es que este tipo de vinos 
se muestran desenfadados, mirando de tú a tú a la cer-
veza y libres del ritual encorsetado que los suele rodear 
y que no siempre es necesario. 
Frente a las cartas tradicionales y a veces aburridas, hoy 
en día encontramos cartas de solo blancos, especializa-
das en un tipo de vino, de uva o incluso de género. Así 
descubrimos a Angelita Vinos, que cuenta con una carta 
de vinos solo de enólogas. “El tema de vinos elaborados 
por mujeres surgió por propia inercia, nos encontramos 
ante muchos vinos que nos gustaban y tenían ese factor 
en común y nos pareció una buena excusa para temati-
zar la oferta por copas, dando un aspecto más lúdico a la 
lista. También nos apetecía dar protagonismo a una ge-
neración de elaboradoras que está haciendo un gran tra-
bajo”, señala David Villalón, copropietario junto a su her-
mano de este nuevo local madrileño.
Jorge Hernández Alonso, propietario del blog La Koci-
na de Koketo y asesor gastronómico en diferentes res-
taurantes, clasifica la restauración en tres tipos depen-
diendo de cómo traten al vino: “el primero es el austero, 
representado por locales de tickets menores de 25€ por 
persona que cuidan poco o nada sus bodegas buscan-
do el precio más bajo sin preocuparse por la calidad de 
sus productos. El segundo, el de tickets mayores de 25€, 
busca dar al cliente un buen producto y entiende que re-
presenta una parte muy importante no solo del negocio, 
sino de su imagen. Y por último, el grupo que creo que es 
responsable del aumento del consumo de vinos. Es de-
cir, el de aquellos restaurantes que están entre medias 
de unos y otros, muy interesados en las tendencias y en 
la búsqueda de una bodega equilibrada a buen precio y 
con alta calidad. Estos son los que han integrado los vi-
nos como parte de una experiencia”.  

Sinergias entre vino y hostelería
El sector del vino debe considerar la hostelería un alia-
do, como así lo está haciendo con otras bebidas como 
la cerveza. A pesar de que posiblemente el vino sea la 
bebida que ha acompañado a los bares de nuestro país 
desde el principio de los tiempos, se podría decir que no 
ha llevado la voz cantante en el tema de la innovación. 
Peio Arbeloa, director general de la Unidad de Negocio 
de España de Mahou San Miguel, asegura que “contri-
buir al desarrollo de la hostelería es uno de los compro-

Grandes sumilleres 
dan las claves del éxito
Entramos en uno de los templos del vino en 
Madrid, Santceloni. Su carta de vinos, com-
puesta por mil referencias, ha sido por se-
gundo año calificada como una de las mejo-
res del mundo por la revista Wine Spectator. 
Un pedacito grande de este reconocimien-
to se lo lleva su sumiller, David Robledo, 
que reconoce que ha notado el incremento 
del consumo de vino y que, en el caso de su 
restaurante, se debe a unas cuantas razo-
nes: “Hemos ampliado la selección de vinos 
por copas, contamos con un carro de mari-
dajes muy apetecible porque muchas veces 
se consume por la vista, y hemos incremen-
tado la oferta de botellas pequeñas de ½ li-
tro”. Antiguamente, Robledo reconoce que 
en estos pequeños formatos solo había ca-
bida para vinos de mala calidad, pero aho-
ra grandes marcas como Finca El Bosque, 
La Nieta, Remírez de Ganuza o Roda I con-
forman el abanico destinado “al cliente que 
por varias circunstancias quiere beber poco 
vino, pero de calidad. Es una estrategia que 
ya estaba implantada en Francia pero aquí 
no estaba muy desarrollada”. 
Subimos al norte de España, en concreto, 
a Mugaritz. Allí, Guillermo Cruz nos da otra 
clave de este boom: “el vino se está comu-
nicando de forma más sencilla y, en con-
secuencia, las personas están perdiendo el 
miedo a probar”. El sumiller es el último es-
lavón de la cadena y su papel es determi-
nante, por lo que su formación es un valor 
añadido. “A principios de este año, durante 
el cierre de tres meses, viajamos 83.000 km 
en busca de vinos para la carta”. La cocina 
y sala en Mugaritz cada vez cuenta con más 
sinergias. “Existe un convencimiento cre-
ciente del valor añadido que tiene el vino, 
tanto desde el punto de vista empresarial 
como desde el punto de vista de la expe-
riencia gastronómica”, señala Cruz. 

“Los restaurantes que han 
sabido gestionar el vino han 

aguantado mejor la crisis”. 
Rafael del Rey, director del 

Observatorio Español del 
Mercado del Vino

David Robledo, Santceloni

Guillermo Cruz, Mugaritz
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