SCHWERPUNKT

,Wir sehen

uns als Innovator

im Snack-Markt"”

Interview mit Edmund E. Besecke,
GeschaftsfUhrender Gesellschafter der XOX Geback GmbH

Von Alfons Strohmaier

it drei Mitarbeitern ist Edmund
E. Besecke gestartet, als er
am 1. Februar 1998 die Marke

XOX erworben und zu neuem Leben
erweckt hat. Vom Firmensitz in Hameln
aus beginnt er unter dem Namen
XOX Gebéck GmbH den reinen Ver-
trieb von Salzigen Snacks. In der Zwi-
schenzeit hat sich das Unternehmen
zu einem Snackspezialisten mit einer
eigenen Produktion und einem um-
fassenden Leistungspaket entwickelt.
XOX Geback beschaftigt heute mehr
als 160 Mitarbeiter und ist in einigen
Spezialitdten-Segmenten Marktfiihrer.

Die Kategorie der Salzigen Snacks
erlebt nun schon seit einigen Jahren
einen unaufhaltsamen Héhenflug.
Worin griindet lhrer Meinung nach
die Erfolgswelle im Allgemeinen?

Edmund Besecke: Neue innovative
Produkte, die schmecken. Deutsch-
land hat jedoch beim Pro-Kopf-

Verbrauch mit 3,5 Kilogramm pro
Jahr noch groBes Potenzial im euro-
paischen Vergleich. In den Nieder-
landen und GrofBbritannien wird zum
Beispiel doppelt so viel verzehrt.

Die Firma XOX Gebé&ck hat sich als
Nummer drei im Snack-Markt fest
etabliert. Welche besonderen Impul-
se haben Sie dem Segment als mittel-
standischer Anbieter von innovativen
und qualitativ hochwertigen Produk-
ten in der Zeit gegeben?

Edmund Besecke: Wir bieten ein
faires Preis-Leistungs-Verhéltnis und
sehen uns als Innovator im Snack-
Markt. Wir sind groB geworden
mit Spezialititen und bringen je-
des Jahr Produkte, mit denen wir
Impulse auslésen.

Die Flut an Neuheiten und auBer-
gewdhnlichen  Nischenprodukten
reiBt nicht ab. Wer ist bei lhnen
im Unternehmen der entscheidende
Impulsgeber?

Edmund Besecke: Nicht nur die Buch-
haltung ist bei uns kreativ, sondern
alle Mitarbeiter in unserem Unterneh-
men bilden ein kreatives Team.

Die Hersteller in allen Branchen jam-
mern unter den volatilen Rohstoff-
preisen. Wie sieht die Lage bei den
Salzigen Snacks in dieser Hinsicht
aus? Und wie schétzen Sie persénlich
die Bedeutung des Rohwaren-
Einkaufs fir lhren Betrieb?

Edmund Besecke: Der Kaufmann
lernt in der ersten Klasse der Kauf-
mannsschule das ,Klagen”. Im ersten
Semester des Studiums lernt er
den Umgang mit volatilen Markten.
Lebensmittelrohstoffe wachsen durch
Sonne und Regen. Daher wird es
immer Schwankungen bei den Ernte-
ertrdgen und somit bei den Preisen
geben. Das war immer so und wird
immer so bleiben.

Im StiBwarenmarkt, speziellim Schoko-
ladensektor, ist eine Tendenz klar

Am Firmensitz in Hameln verfiigt XOX Gebéck lber eine hochmoderne Produktion, die in den kommenden Jahren weiter ausgebaut wird
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erkennbar, wonach sich die Branchen-
gréBen mehr und mehr die Beschaf-
fung der Rohstoffe bei den Erzeu-
gern selbst sichern. Wie sehen Sie die
Entwicklung in lhrem Marktsegment?
Edmund Besecke: Der Trend wird
weiter voranschreiten, vor allem auch,
weil immer mehr Anbaufléchen spe-
ziell in Deutschland an eine véllig
falsch geplante Energiepolitik verlo-
ren gehen.

Und wie kénnte der Mittelstand hier
reagieren bzw. dagegenhalten?
Edmund Besecke: Gar nicht. Der Mittel-
stand erhalt keine Unterstlitzung von
der Politik, sondern nur vom Handel
und von den Konsumenten. Schneller,
besser und mit Bauchgefiihl den
Markt bearbeiten ist hier angesagt.

Fir Sie ist TV-Werbung kein Thema.
Mit welchen Marketing-MaBnahmen
machen Sie auf lhre Produkte auf-
merksam und untermauern gegen-
tiber dem Handel Ihre Markenkraft?

Dank seiner Erfahrung
und seinem Know-how
hat Edmund E. Besecke
die Marke XOX wieder
sehr erfolgreich aufgebaut

Edmund Besecke: Durch Rundfunk-
werbung und POS-Marketing. Wir
Uberzeugen durch unsere Produkte.

Sie haben mit der Linie der Osma-
nischen Snacks bei der ISM 2015 fiir
Furore gesorgt. Wie ist die Resonanz
seither, und wie laufen die Nach-
messe-Gespréche bei dieser vollig
neuartigen Snack-Inszenierung?

Edmund Besecke: Wir sehen die Ein-
flhrung als vollen Erfolg, nicht nur im
deutschen Markt, sondern auch im
internationalen Geschaft. Wir erwar-
ten, dass die ,Nachmacher” in die-
sem Segment sehr bald tatig werden
und unsere ldeen — wie schon so oft
in der Vergangenheit — iibernehmen.

Die Handhabung der eigenen Marke
und das Angebot von Handelsmarken
sind fir alle Beteiligten immer
ein Balance-Akt. Welchen Anteil

hat bei lhnen die Marke, und welche
Erfahrungen haben Sie mit lhrer
Strategie gemacht?

Edmund Besecke: Wir sind mit dem
Anteil der Marke zufrieden, und wir
sehen uns mit der Strategie, beides
zu machen, im Markt bestatigt.

Sie haben das Unternehmen XOX
Gebéck 1998 gekauft und produzie-
ren seit 2005 selbst. Wie viel wird
im eigenen Betrieb hergestellt, und
mit welchen Partnern arbeiten Sie auf
europdéischer Ebene zusammen?
Edmund Besecke: Wir arbeiten mit
leistungsstarken Spezialisten in Europa
zusammen. Der groBte Umsatzanteil
kommt jedoch aus unserer eigenen
Produktion, die permanent weiter
ausgebaut wird.

Sie planen den Bau einer neuen
Produktionshalle am Firmensitz in
Hameln. Welche Auswirkungen hat
dies auf die Kapazitdten?

Edmund Besecke: Abgeschlossen
wird diese MaBnahme im Laufe des
Jahres 2016. Und wir werden dadurch
unsere Kapazitdten an diesem Stand-
ort noch einmal verdoppeln.

Wie sehen Sie mittelfristig — mit allen
Unwiégbarkeiten in Wirtschaft, Politik
und dem Markt selbst — die Entwick-
lung der Salzigen Snacks und lhres
Unternehmens? Welchen Umsatz
peilen Sie an, und mit wie vielen
Mitarbeitern planen Sie in den
kommenden Jahren?
Edmund Besecke: Der Markt wird sich
in den nachsten zehn Jahren verdop-
peln. Und wir wollen unseren Umsatz
mehr als verdoppeln. Die Personal-
planung fiir die Zeit bis 2017 weist ein
Plus von 60 Prozent aus. o
www.xox.de
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