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Gute Kasetheke macht Neukundengewinn moglich

Experte Michael Rebmann empfiehlt Einsteigern Hart- und Schnittkase — Standort und Kundschaft priifen — Solide Gewinnspanne

Niirnberg. ,,Kise hat Charakter.
Wer Offenheit und eine gewisse
Ausdauer mitbringt, kann damit
neue Kunden auch firr Metzge-
reien gewinnen", lautet die Er-
fahrung von Michael Rebmann.
Der Vertriebsleiter der Dorfka-
serei Geifertshofen in Baden-
Wiirttemberg hat iiber 100 Flei-
schereibetriebe als Kunden und
sieht ein gut abgestimmtes Kase-
sortiment als wichtiges Mittel
letinftiger Wertschopfung.

Kase ist fiir viele Metzger langst
mehr als ,,nur* ein kleines Zu-
satzangebot — oft entwickelt es
sich zum Umsatzgaranten und ei-
nem Alleinstellungsmerkmal des
Geschifts. Aber wie bestiickt
man die Theke richtig? Michael
Rebmann empfiehlt Einsteigern
zundchst eine Auswahl von [in-
ger haltbaren Hartkisen und
Schnittkasen, abgerundet durch
mehrere (ca. drei VWochen halt-
bare) Weichkase. Bei guter Kun-
denfrequenz kénne man ansch-
lieBend zum Beispiel Blauschim-
melkdse mit aufnehmen, spater
auch Schaf- und Ziegenkise.
Letztere liegen bereits auf einem
héheren Preisniveau als Stan-

fertshofen.

gisch erzeugte Lebensmittel,
prasentierte die Dorfkéserei als
einer von 82 Kidse-Ausstellern
(2014: 81) ihre hochwertige Pro-
duktpalette 44.000 Fachbesu-
chern. Mit 17 Mitarbeitern stellt
man Uber ein Dutzend Hart- und

Ein Traum fiir Kdsefans: ein lange gereifter Parmesan aus der Casea-

ria Sant’Anna in Anzola.

dardsorten wie Emmentaler
oder Grunlinder. Da miisse sich
der Metzger einfach mal ,,vorta-
sten”, rit der Experte.

Auf der BioFach in MNirnberg,
der Weltleitmesse fiir ¢kolo-

Schnittkisesorten her, vom vier
Wochen gereiften ,,Sonnenta-
ler* bis zum |8 Monaten gereif-
ten ,,Via Aurelia” nach Art eines
Parmesan. Der Rohstoff fiir all
diese ,,Heumilchkase" kommt
von neun Bio-Bauernhéfen, die

Heumilchkése mit Charkter: Christoph
Schaper am Stand der Dorfkéserei Gei-

ihre Kiihe im Sommer auf
der Weide stehen haben
und im Winter mit Heu
fiittern. Sie erhalten fiir
_ ihren Aufwand einen fai-
_ ren Preis von 61 ct/Liter.

' Die als AG strukturierte
Kiserei, an der neben der
Stadt Schwibisch Hall
auch die Bauerliche Erzeu-
gergemeinschaft Schwi-
bisch Hall beteiligt ist, ver-
treibt ihre Eigenprodukti-
on (erginzt z.B. durch
. Weichkise von anderen
Hofen) im Umkreis von
150 km selbst an Fein-
' kosthandler, Gastrono-
men und Kleinbetriebe,
deutschlandweit auch
iiber Speditionen und Pa-
ketdienste. Der Anteil von
Fleischern aus dem Stid-
westen, aber auch aus
Hamburg und Berlin stieg
zuletzt an: ,,Sie kamen verstarkt
auf uns zu“, berichtet Rebmann.
Vor Ort schult er Verkaufskraf-
te und Geschiftsinhaber zu The-
men wie Unterscheidung von
Kasesorten, Pflege des Kises,
Warenprisentation oder
Schnitt-/Verpackungstechniken.
Apropos: ,,Wer richtig schnei-
det, vermeidet Abfall und erhéht
die Rentabilitit", betont der 58-
jahrige gelernte Landwirt. Was
die Preise angeht, bewegt sich
Bio-Kdse naturgemaB nicht auf
Discount-Niveau eines jungen
Gouda von 79 ct/100 g. Andere
Hart- und Schnittkise liegen bei
Endverkaufspreisen von 1,60 bis
2,10 Euro, die Geifertshofener
empfehlen fiir ihre 2,30 bis 2,60
Euro. Die mogliche Gewinn-
spanne auch fiir Metzgereien sei
gut.

Grundvoraussetzung fur Fach-
krifte im Kaseverkauf: ,,Sie soll-
ten offen sein und eine positive
Affinitit zum Produkt haben.”
Denn der Mitarbeiter sei An-
sprechpartner des Kunden in
Késefragen (zu Themen wie All-
ergien, Listerien, Fettgehalt,
Haltbarkeit u.v.m.) und damit

auch Vertrauensperson. Wenn
er in dem neuen Bereich fachlich
versiert und stolz darauf sei, er-
schlieBe er sich oft selbst neue
Wissensbereiche — etwa zur Fit-
terung der Kihe, zu Kiseher-
stellung, Temperaturflhrung,
Gewiirzen etc. ,,Kise ist eine ei-
gene Dimension", verrit Reb-
mann. Manch einer mache so sei-
nen Beruf zum Hobby.

Also ein klares Ja zum Kése in
der Metzgerei? Fiir Michael Reb-
mann hiangt das wie jede andere

Michael Rebmann empfiehlt
Schulungen fiir das Verkaufs-
personal an der Kdsetheke.

geschiftliche Entscheidung von
mehreren Faktoren ab: Standort,
Mitbewerber, Kundenkreis etc.
Wenn man eine Klientel mit ge-
hobenen Anspriichen bediene,
konne man durchaus etwas aus-
probieren. Der Vertriebsleiter
weill von einem Metzger im
Schwibischen Wald, der kirzlich
sein ganzes Kidsesortiment auf
Bio umgestellt hat — mit Erfolg.
Es sei freilich immer auch Durch-
haltevermégen gefordert, bis
sich das neue Angebot in der
Kundschaft herumgesprochen
habe: ,,Ein halbes Jahr auf jeden
Fall, besser noch ein Jahr. Das
muss sich entwickeln.” Wann
man startet, ist Ansichtssache:
zum Beispiel im September, um
zum Weihnachtsgeschift bereit
zu sein. Rebmann empfiehlt auf
jeden Fall eine Jahresstrategie fiir
Promotionsideen zu  ent-
wickeln — etwa mit Spezialange-
boten zu Ostern oder Aktionen



zur Urlaubszeit, die die Sehn-
sucht nach Reisen in ferne (Kase-
)Linder bedienen.

Einer solchen glich der Weg
durch die Ausstellerhallen der
BioFach. Weit iiber 200 Sorten
waren hier zu sehen und zu ko-
sten — vom Klassiker Parmigiano,
den die Casearia di Sant'Anna in
Anzola dell’Emilia (ltalien) seit
1959 in Bio-Qualitit herstellt,
bis zu Innovationen wie Stein-
pilzkdse, Riiblikise oder Heu-
milch-Brie, wie sie die ,Kasere-
bellen GmbH" aus Steingaden in
Oberbayern prasentierte.

Nicht zu vergessen: Im Catering
und Partyservice kommt heute
kaum ein Metzger mehr an Kise
vorbei. Und dabei stellt sich oft
die Frage: Welcher VWein zu wel-
chem Kiase? Antworten darauf
gab bei der Nirnberger Messe
Jérg Hurrle. Der Fachberater
der Peter Riegel Weinimport
GmbH (Orsingen) empfahl, nicht
zu sehr an Klischees wie ,,Rot-
wein mit Baguette und Kase"

I. Je mehr Saure ein Wein hat,
desto sahniger darf der Kise
sein. So passt z.B. ein guter Burg-
under zu Weichkdse mit Edelpilz
wie einem Brie oder Camem-
bert.

2. Halbtrockene WWeine passen
hervorragend zu eher sauerli-
chen Kdsen — z.B. eine halb-
trockene Riesling Spitlese zu gut
gereiftem Harzer oder Mainzer
Kase.

3. Dessert- bzw. SiiBweine har-
monieren besonders zu salzigen
Kasesorten —z.B. ein Muscat de
Rivesalt mit Blauschimmelkise
wie Roquefort oder Gorgonzo-
la.

4. Kriftige, schwere Weine mit
einem starken Gerbstoffgeriist
verlangen nach Hartkiasen —z.B.
im Barrique gereifte Weine wie
ein Rioja nach einem Manchego.

5. Meistens harmonieren Wein
und Kise einer Region sehr gut
zusammen —z.B. ein Gewiirztra-

Kase-Klassen

Einteilung von Kase nach Wassergehalt

Hartkidse, unter 56 Prozent (z.B. Emmentaler, Bergkise, Parme-

san, Pecorino, Manchego)

Halbharter Schnittkise, 52 bis 60 Prozent (z.B. Appenzeller,

Raclette)

Schnittldse, 54 bis 63 Prozent (z.B. Edamer, Gouda, Tilsiter)

Halbfester Schnittkase, 61 bis 69 Prozent (z.B. Butterkise, Edel-

pilzkise)

Weichkise, iiber 67 Prozent (z.B. Brie, Camembert, Romadour,

Munsterkase, Feta)

Sauermilchkise, 60 bis 73 Prozent (z.B. Harzer Kise, Mainzer Ka-

se, Kochkise, Handkise)

Frischkise, iiber 73 Prozent (z.B. Quark, Hiittenkise, Ricotta,

Cottage Cheese, Gervais)

festzuhalten. Oft sei es die Ahn-
lichkeit von Geschmack und
Aroma, hiufig jedoch gerade der
Kontrast, der eine Verbindung
von Wein und Kise so interes-
sant macht. Gute Kombinations-
moglichkeiten sind daher SiiBe
und Saure, sii und salzig. Hier
einige Tipps des Fachmanns:

miner aus dem Elsass mit einem
Miinsterkase aus den Vogesen.

6. Der Geschmack von
Ziegen(frisch)kdse kann gut von
aromatischem Wein unterstiitzt
werden — z.B. ein Crottin de
Chavignol von einem Sauvignon
blanc.
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