[image: image1.jpg]| serait faux de penser que Jean-Alain Baccon,

chef sommelier et directeur de la restauration

du Kilimandjaro, constitue la cave du restau-

rant simplement en dégustant quelques vins
& certaines occasions ef en passant commande
par téléphone depuis son bureau. Son travail et
son amour du vin vont bien au-deld.

Si au cours des mois enneigés, sa présence au
restaurant est incontournable pour répondre
aux envies des clients, pour les orienter dans leurs
choix, le reste de I'année, Jean-Alain Baccon
parcourt les vignobles & la découverte de vins
d’exception. Afin d’enrichir son offre, la renou-
veler sans cesse, le chef sommelier passe ainsi
plusieurs jours par an dans le vignoble francais
mais aussi, dés qu’il en a I'occasion, étrangers.

« Assister aux vendanges nous donne des indi-
cations précieuses sur le potentiel du millésime. »
Jean-Alain Baccon ne cherche pas seulement &
connaitre le caractére d’un vin. Ce qu’il souhaite,
c’est aussi fransmettre aux clients la philosophie
du vigneron dans la gestion de son domaine.
«Le vin est I'expression d’un terroir, et & ce titre le
rdle des vignerons est essentiel. Il revient alors au
sommelier de communiquer & son four cela au
client», gjoute Jean-Alain Baccon.

Tel est le cheminement que le chef sommelier et
son adjoint, Pierrick Fisher opérent pour mettre en
valeur les vins d’exception qu’ils peuvent ainsi
proposer et faire découvrir aux clients du Kiliman-
djaro. «Quand on a la chance de connditre le
vigneron et son domaine, on n‘en parle pas de
la méme maniére, chaque vin est le reflet de la
personnalité de son créateur.»

Ces déplacements dans les propriétés sont aussi
'occasion d’effectuer des dégustations qui
permettent de suivre |'évolution des millésimes et
de pouvoir ainsi apporter aux clients des indica-
tions toujours plus précises sur le vin choisi. L'ob-
jectif de Jean-Alain Baccon est clair: aller au-deld
du caractére du vin, apréhender sa philosophie
afin de pouvoir mieux répondre aux envies des
clients, voire de les devancer.

t would be wrong to assume that Jean-Alain

Baccon, who is master sommelier and restau-

rant manager at the Kilimandjaro, builds up

the restaurant’s wine cellar simply by doing
the odd wine-tasting and placing orders over
the phone from behind his desk. His work and his
love for wine both take him on a much longer
journey.

During the snowy, winter months his presence
at the restaurant is compulsory and necessary
for meeting the guests’ requests and guiding
them towards the right choice. During the rest of
the year Jean-Alain Baccon visits a number of
vineyards, trying to discover exceptional wines.
He is constantly looking to offer new wine and
spends several weeks each year exploring French
vineyards, but also goes abroad as soon as he
gets the chance.

“Taking part in the wine harvest can lead me to
a qualified guess at what the vintage will be like.”
Jean-Alain Baccon is not just looking to be fami-
liar with a wine's character. His other concern is
fo be able to fell his clients about each wine-
grower’s approach to winemaking and how their
estate is managed. “A wine is a distillation of a
ferritory, and seen from this perspective, the wine-
grower’s role is central. My role as a sommelier is
fo fransmit what | know to the client,” adds Jean-
Alain Baccon.

This routine is followed annually by the master
sommelier and his assistant, Pierrick Ficher. It allows
them to fully appreciate some exceptional wine,
and to inspire the Kilimandjaro guests to new
discoveries. "It is an advantage to know the wine-
grower and his domain. One can speak about it
on different terms, because each wine somehow
reflects the personality of its creator.”

Traveling to different locations is also the oppor-
funity for wine tasting. It is the only way of
following the development of a specific vintage,
and bringing precise and qualified suggestions
fo the guests’ dinner table. Jean-Alain Baccon’s
objectives are clear: he wants to go beyond the
Character of a wine, and understand its philo-
Sophy in order to better meet the clients’ needs
and to stay one step ahead of them.,

B nomkax McTuHHbIX BKYCOB

Mouatb dunocoduio BuHOAGNa M ero BuHa U noseparb Ux
WUCTOPUIO KNUEHTaM - rnasHas uens XaHa-Anena bakkoHa.

Bb1n10 6b1 HeNpasUAbHLIM AyMaTh, YTO Wed-comense u AupekTop
pectopaxa Kunumanaxapo Xau-Anen bakkoH coctasnser cBoio
BUHHYIO KapTy, WWb UHOrAA AGTYCTUPYS BMHA M OCYLLECTBAAA
3aKassl no TenedoHy. Ero pabota u ero n10608b Kk BUHHOMY aeny
TDE())’IOY HamMHoro GOHMUGFO. Wecnu B TeyeHne 3UMHUX Mecaues
€ro NpUCyTCTBUE B peCTOpaHe 0643aTeNbHO, TO OCTaNbHYIO YacTb
rOAa OH NPOBOAMUT B NYTeWeCTBUAX, B MOUCKAX UCKITIOYUTENbHbIX
BMH ®paHLMK 1 BCero Mupa. «[NasHoe B BUHE - 3TO Nousa, Ha
KOTOPO# poc BMHOrPaA. OHa MrpaeT pewayuyio posib 8o BKyce
BWHa, 1 B 0643aHHOCTAX comenbe pacckasars 06 3tom cBoemy
KNUEHTY, ~ rosoput XaH-AneH. - HeT HU OZHOroO MoXoxero
BUHA, KaXA0E U3 HUX UMEeT CBOW XapakTep, ¥ Kaxaoe u3 BUH

~ 3TO OTKPbITUE, KOTOPLIM A CYACTANB NOALANTLCA C HAWWMU
roCTAMMU».




