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Un curso se convierte en pionera actividad
formativa para los profesionales del vino

La Camara de Comercio en colaboracion
con la Academia del Vino de Espafa, or-
ganiz6 en Castilla-La Mancha el primer
curso con titulacion oficial de la presti-
giosa organizacion britanica Wine Spirit
Education Trust (WSET). La WSET es
una organizacion del Reino Unido, espe-
cializada en la formacién para personal
de bodegas, endlogos, viticultores, distri-
buidores, técnicos, personal de ventas y
exportacion, hosteleria y profesionales en
general. Es una entidad sin animo de lu-
cro y la tnica reconocida por el gobierno
briténico para impartir cursos y expedir
titulaciones oficiales para aquellas perso-
nas interesadas en trabajar en la industria
del vino.

Esta actividad de caracter formativo,
en la que se inscribieron 23 personas,

tuvo lugar en la bo-
dega Pago del Vi-
cario del 12 al 14
de julio. Fue impar-
tida por Sancho
Campo, presidente
de la Academia del
Vino en Espana,
formado en Burde-
0s, Estados Uni-
dos y Reino Unido.
El programa del
curso ofrecio la po-
sibilidad de cono-
cer todas las regio-
nes vinicolas mas

_importantes del mundo, al tiempo que se

cataron mas de 50 vinos tipicos de di-
chas regiones. En Espaiia son ya mas de
300 los profesionales que se han titulado

Fueron 23 personas las inscritas en el curso

a través de esta organizacion, provenien-
tes de diferentes consejos reguladores y
de las empresas vinicolas mas importan-
tes de la industria nacional.

Jornada técnica en la Camara para la "Gestion
de Contactos Internacionales"

Se ha celebrado en la sede de la Camara
de Comercio un seminario centrado, fun-
damentalmente, en las técnicas para ges-
tionar eficazmente nuestra red de con-

Biblioteca Virtual de Castilla-La Mancha. Empresa, La. 9/2007.

En el seminario fue introducido por el coordinador de Comercio Exterior de la Ca-
mara, Alberto Rodriguez y el ponente principal fue Alberto Garcia-Lluis Valencia

tactos mas inmediata, con la finalidad de
obtener resultados Utiles para nuestros
negocios, especialmente en los merca-
dos internacionales. A lo largo del semi-
nario se puso de
manifiesto la ne-
cesidad de apren-
der, desde el pri-
mer momento, a
escalar los niveles
de confianza y
mejorar la interac-
cion social con el
objetivo de activar
el valor de nuestra
red de contactos.
Bien utilizado esto

permitira crear o detectar nuevas oportu-
nidades de negocio, 0 generar acciones
que nos ayuden a conseguir nuestros ob-
jetivos.

En el seminario, que fue introducido
por el coordinador de Comercio Exterior
de la Camara, Alberto Rodriguez, y cuyo
ponente principal fue Alberto Garcia-Lluis
Valencia, experto en temas de Consul-
ting, se trataron, entre otros temas para
optimizar la estrategia de contactos,
asuntos como la Topografia de las Redes
Internacionales de Contactos, Recomen-
daciones para una buena Gestion, Ganar
Confianzay Motivacion para Alcanzar los
Objetivos.



