Fortbildung Kasesommelier

Wissen uber
den Tellerrand

Késetrainer Joachim Ahrend vom Ger-
man Cheese Office will in diesem Jahr
erstmals die Ausbildung zum Kasesomme-
lier anbieten. Ein Sommelier (sprich: Bom-
meljeh) ist ein Weinfachmann. Er arbeitet
in der Regel in guten Restaurants, wo er
unter anderem den Weinkeller verantwor-
tet und die Gaste berat. Wir wollten von
Joachim Ahrend mehr Uber die Fortbil-
dung wissen.

KASE-THEKE: Wie entstand die
Ausbildung zum Kasesommelier?
Joachim Ahrend: Das Konzept entstand
aus meinen Erfahrungen als Kéasetrainer
und Feinkosthandler. Ich habe dabei fest-
gestellt, dass im Bereich Fortbildung vieles
auf der Stelle tritt. Wir mussten es schaffen,
eine Art Kaseelite aufzubauen.

Warum der Name Kasesommelier?

Der Name soll deutlich machen, mit wel-
chen Fahigkeiten die Teilnehmer das Semi-
nar beenden, er beschreibt die Wertigkeit
und den Umfang der Fortbildung.

Wie ist die Fortbildung aufgebaut?
Geplant sind vier bis funf Tage in zwei
Blocken. Dabei geht es unter anderem um
Grundlagen, Verkaufspsychologie und
Recht, aber auch um K&se in Europa, Kase
und Speisen sowie Kase und Wein. Es han-
delt sich also sozusagen um eine Ge-
schmacksschule mit Kase als Schwerpunkt.
Dem Bereich K&se und Wein wollen wir
einen ganzen Tag widmen mit einem re-
nommierten Sommelier als Referenten.

Idee zur

Hinzu kommt ein grof3er Praxisteil. Zur prak-
tischen Prufung gehért unter anderem
auch, eine Weinempfehlung zu einem
Kase zu geben.

Wer ist die Zielgruppe?

Fachberater im Handel, Kasefachverkau-
ferinnen mit Verantwortung und Erfahrung,
deren Vorgesetzte in ihre Forderung inves-
tieren wollen. Aber auch die Gastronomie,
wo es haufig nur magRige Kasekenntnisse
gibt, ist eine Zielgruppe. Eine abgespeckte
Version der Fortbildung kdnnte sich zudem
an interessierte Endverbraucher richten.

Es wéare gut, wenn die Teilnehmer eine
Ahnung von Kéase hatten, aber wir vermit-
teln auch Grundlagen.

Warum sollte der Handel Mitarbeiter zum
Kasesommelier ausbilden lassen?

Wenn jemand im Handel eine Schurze
tragt, auf der "Kasesommelier" steht, dann
ist das fur den Markt imagefordernd. Es
zeigt, dass man sich dort intensiv mit Kase
beschaftigt. Der
Wissen seiner Kasefachkraft werbewirksam

Handel konnte dieses
vermitteln.

Ein Weg konnte die Kooperation mit Han-
delspartnern sein und dann in die Fortbil-
dung weitere Produkte, die diese an- bie-
ten, zu integrieren.

Es geht also beim Kasesommelier nicht nur
um Kéase?

Es geht darum, uUber den Tellerrand zu
schauen. Fur die Fortbildung stellen wir uns
"Crossingprodukte” vor, zum Beispiel
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Wein, Bier, Olivendl, Obst, Gemise oder
Brot. Es fehlt bislang noch, dass die Ver-
kauferin zum Kunden sagt: "Probieren Sie
doch zu diesem Schafkase einmal dieses
Olivendl".

Ich moéchte die Zusammenfuhrung von
Produkten erreichen.. Das geht jedoch
nur, wenn genugend Qualifikation vorhan-
den ist. Ich wiinsche mir, dass das Produkt
Kase durch das gesamte Umfeld starker
lebt. Derzeit sind die meisten Kasefachkraf-
te eher uUberfordert, wenn sie eine Wein-
empfehlung abgeben sollen.

Fur mich sieht die Kasetheke der Zukunft so
aus: Eine hoch spezialisierte Truppe, die
sich nicht nur mit Gouda und Co. aus-
kennt, sondern auch mit Wein oder Fein-
kost. Und der Handel kann das fur sich
nutzen.

Wie finanziert sich dieses Konzept?

Derzeit sind wir in Kontakt mit der Euro-
paischen Union, um fir diese Fortbildung,
die sich ja auf europaischem Niveau ab-
spielen soll, entsprechende Ausbildungs-
forderungen zu erhalten.
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