Hablemos de Sala II. La
Formacidon: Donde Empieza la
Excelencia

Miguel Otero Prol

Mi labor como formador nace de una conviccién clara: nadie
nace sabiendo servir; se aprende, se entrena, se pule y se
perfecciona.

Un camarero puede memorizar técnicas, pero la sala no se
domina desde la memoria, sino desde la sensibilidad. Por eso,
formar no es repetir conocimientos: es acompafar procesos. Es
observar, comprender, corregir y elevar.

[x]

Formar en sala es, ante todo, formar personas, porque un
camarero no es un ejecutor mecanico: es un intérprete
emocional, un puente entre la cocina y el comensal, un creador
de armonia. Con esta filosofia desarrollo una formacién que se
sostiene en tres dimensiones indispensables:

1. La formacidon técnica: el cimiento de
la profesionalidad

La técnica es el primer peldafio del oficio. El camarero que
domina la técnica gana seguridad, y un profesional seguro
transmite elegancia.

La técnica que ensefio no es solo ejecucidén, sino conciencia:
cémo llevar la bandeja sin esfuerzo,

como realizar un marcaje perfecto, cémo se sirven las bebidas,
como aplicar un servicio a la francesa y a la inglesa sin
ruido, cémo ejecutar un descorche profesional, como desbarasar
mesas, como doblar servilletas, cémo usar con precisién la
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PDA, cémo leer las pulseras con chip para conocer régimen,
alergias y necesidades especiales, cOmo comunicarse con cocina
de forma eficaz, cémo seguir el protocolo de alergias vy
seqguridad alimentaria, cémo aplicar PRL,

como realizar guéridon, flambé y trinchado con armonia.

Cada una de estas técnicas va acompanada de una pregunta
esencial: “éComo lo hago para que parezca facil?” Porque en
sala la dificultad no debe notarse.

2. La formacion emocional: el alma de la
sala

La emocidon es la parte mas dificil de enseiar y la mas
necesaria para alcanzar la excelencia. La técnica puede
aprenderla cualquiera. La emocidn no.

En mis formaciones trabajamos: el control del estrés, la
serenidad en movimiento, el uso consciente del tono de voz, la
sonrisa real, la lectura del propio lenguaje corporal, el



ritmo profesional sin brusquedades,
la escucha activa, la actitud con los compaferos, la forma de
sostener un servicio cuando la sala estd al limite.

Un camarero emocionalmente preparado no
solo ejecuta; salva servicios.

Es capaz de transformar un mal momento en una buena
experiencia. Es capaz de liderar sin imponer. Es capaz de
crear confianza y calidez incluso cuando el hotel esta 1lleno y
el tiempo corre en su contra. La sala, en definitiva, es un
escenario emocional. Y quien domina sus emociones puede
dominar el servicio.

3. La formacidon situacional: la realidad
pura del hotel

El hotel es un organismo vivo.

Nada sucede dos veces de la misma forma. Por eso ensefio a mis
equipos a adaptarse a: picos de ocupacién, familias numerosas
y con necesidades concretas, clientes sensibles o vulnerables,

alergias complejas, cambios bruscos de ritmo, coordinacién
entre sala y cocina, incidencias inesperadas,

ajustes operativos en caliente, reorganizacién instantanea de
rangos, toma de decisiones bajo presion.

Formar es anticipar. Formar es preparar para lo imprevisible.
Formar es ensefiar a pensar:
“¢{Qué podria ocurrir y como debo actuar si ocurre?”

Este tipo de formacidén no existe en los manuales. Solo existe
en el servicio real. Y es aqui donde comienza mi metodologia
aplicada..




Hablemos de Sala con Miguel
Otero Prol: el método de 1la
excelenclia en servicio

@MiguelOteroProl

La gastronomia se ha acostumbrado a hablar en voz alta: platos
que se fotografian solos, técnicas que se anuncian como si
fueran un trailer y cocineros convertidos en titulares. Sin
embargo, hay un factor que sigue mandando en silencio y que,
cuando falla, derriba cualquier menl( degustacién sin necesidad
de debate: la sala. El servicio no es “lo que pasa entre plato
y plato”; es el sistema nervioso del restaurante y del hotel,
el lugar donde la cocina se traduce en experiencia, donde se
amortiguan tensiones, se anticipan necesidades y se construye
la memoria del comensal.

En Canarias esto tiene un peso especial: aqui se compite con
paisaje, clima y producto, si, pero también con la sensacidn
de haber sido cuidado. Y esa sensacidén no la da una vajilla
cara ni un discurso bien escrito; se construye con oficio, con
ritmo y con una hospitalidad que se nota sin hacerse
protagonista. Ademas, el contexto ha cambiado: el cliente es
mas exigente, mas comparador y menos paciente; y el sector,
mientras tanto, esta intentando sostener equipos, formacion y
estandares en un mercado tensionado.
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“Hablemos de Sala”, una nueva seccidn en canariasgourmet.es
con Miguel Otero Prol

En ese escenario, la excelencia en sala se ha vuelto
estratégica: lo que antes se perdonaba, hoy se publica; y lo
que antes se daba por supuesto, hoy se valora cuando se hace
bien. Por eso nace “Hablemos de Sala”, una nueva secciodn en
canariasgourmet.es dedicada a lo que casi nunca sale en la
foto y, aun asi, decide el resultado final: el servicio de
sala, la técnica del comedor, el liderazgo de equipos, la sala
como herramienta de fidelizacidén y el hotel como escenario de
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experiencia.

Aqui se hablara claro, con conocimiento y sin solemnidad
innecesaria: la sala no es decoracidén, es rendimiento; no es
relleno, es identidad; no es “lo de siempre”, es el punto
exacto donde un cliente decide si vuelve o si, simplemente,
pasa pagina.

Miguel Otero Prol y la maestria del
servicio bien hecho

La seccidén se abre con la voz de Miguel Otero Prol, un
profesional que habla de sala desde el oficio y no desde la
teoria. E1l mismo lo resume de forma directa: lleva 39 afios
decodificando ese idioma invisible que se aprende con la
mirada, con el oido y con la repeticidén consciente. Su manera
de entender el servicio tiene algo que se agradece: es humana,
pero esta estructurada. No se queda en la frase bonita de “hay
que tratar bien al cliente”; entra en lo que realmente
sostiene una operacion: coémo se recibe, cémo se acompafia, cémo
se coordina con cocina y bar, cémo se maneja el ritmo de un
comedor 1lleno sin convertirlo en una carrera de obstaculos.

Como docente y supervisor en entornos
hoteleros, su trabajo empieza antes de
que se sirva el primer café: se observa
la postura, el uniforme, la bandeja, el
lenguaje corporal, el tono, el orden del
aparador, la 1ldgica del office, 1la
comunicacion interna y, sobre todo, 1la
actitud que se transmite cuando el
servicio aprieta. En su enfoque, el



camarero no es un “portaplato”; es un
profesional que interpreta al comensal y
regula el ambiente.

De ahi que sus temas sean los que mas cuestan y mas importan:
buffet, bares, vino, protocolos de alergias, tecnologia
aplicada, supervisidén y cultura de equipo. Y por eso insiste
en algo incémodo, pero realista: la excelencia no aparece por
inspiracidén, aparece por método. Si hace falta un toque de
humor para aterrizarlo, se diria asi: el cliente puede
perdonar una foto movida, pero no perdona sentirse ignorado.
Miguel escribe para evitar exactamente eso: que la sala sea un
punto ciego y que el oficio quede reducido a intuicidn cuando,
en realidad, puede ensefiarse, medirse y mejorarse con criterio



profesional.

17 capitulos descargables: un
manual vivo para equlipos Yy
profesionales

“Hablemos de Sala” se publicard como un coleccionable de
maestria aplicada al servicio: una primera temporada compuesta
por 17 capitulos, concebidos para leerse con placer, si, pero
sobre todo para guardarse y volver a ellos cuando haga falta.
Ademds, cada entrega estara disponible en PDF descargable,
para que pueda imprimirse, compartirse con el equipo 0 usarse
como material interno de formacién. La idea es sencilla vy,
precisamente por eso, potente: convertir contenido editorial
en herramienta real.

Cada capitulo ira al grano con un formato reconocible -para
que el lector sepa qué viene y el profesional sepa qué
aplicar-: una idea clave, el problema operativo que resuelve,
una lista de verificacidén y una pauta de mejora que pueda
implementarse sin “milagros” ni presupuestos imposibles.

Los PDFs estaran numerados <como
coleccion, con portada y capitulo, para
que, con el tiempo, se conviertan en una
pequeina biblioteca de sala: la que se
consulta antes de abrir, la que se
imprime para un briefing, la que sirve
para formar a quien llega nuevo y la que
ayuda a mantener estandares cuando el
servicio se complica.

El indice de esta primera serie estda pensado como un mapa



completo del servicio contemporaneo: formacidon, buffet,
restaurantes tematicos, bares y cocteleria, tecnologia,
supervisién, gestién de alergias, sala sensorial, desayuno a
la carta, coaching operativo, experiencia del cliente, cultura
de excelencia, método de servicio y deontologia profesional.
En otras palabras: se tocara lo bonito, pero también 1o
dificil; lo emocional, pero también 1o medible. Y se hara con
una intencidén editorial clara: dignificar 1la sala con
argumentos y practica, no con discursos vacios.

A partir de aqui, la seccidén se construira con una premisa
clara: lo que no se entrena, se rompe en hora punta. Por eso
cada capitulo buscara responder preguntas que el sector se
hace en voz baja: cémo se forma sin improvisar, cémo se
estandariza sin deshumanizar, como se sostiene el ritmo sin
correr, como se corrige sin humillar, cémo se fideliza sin
invadir y como se mejora sin convertir la sala en una
competicién de egos.



Habra anécdotas y situaciones
reconocibles -porque la sala es vida
real-, pero siempre al servicio de una
idea practica. Y también habra
territorio, porque en Canarias el
servicio no es solo hospitalidad: es
reputacion, es economia y es cultura del
cuidado.

Cuando se atiende bien, el visitante no solo sale satisfecho:
recomienda, repite y, sin darse cuenta, vende el destino por
nosotros. En cada publicacidén encontraras un acceso directo a
la descarga en PDF, para que la lectura no se pierda en el
scroll y pueda convertirse en herramienta de trabajo.

Ademas, esta seccidn quiere conversacion: si eres profesional
de sala, jefe de rango, sumiller, bartender, cocinero o
gestor, este espacio también esta pensado para tus dudas y tus
experiencias, porque la excelencia se construye compartiendo
método, no compitiendo por ver quién aguanta mas horas.
Arrancamos hoy con este prologo y, desde la préxima entrega,
empezamos a desplegar los 17 capitulos de la temporada.

Guardalos, descargalos y pasalos a tu equipo: en sala, 1la
teoria que no se practica es solo literatura. Si la cocina es
el discurso, la sala es la traduccién; y en una época de
ruido, mejorar la traduccidn es una ventaja competitiva que se
nota en la caja y en la memoria del cliente.



