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.Mach dein Leben trolliger”

Der Fiirther Familienbetrieb Trolli priigt seit Jahrzehnten mit seinen verspielt-detaillierten und originellen
Fruchtgummikreationen die Innovationskraft und Vielfalt der Branche. Mit ihrer liebevollen Gestaltung
und dem besonderen Geschmack haben die Trolli Originale europa- und weltweit eine grofie Marken-Fan-
gemeinde. Unter Herbert Mederer wurde Trolli international zum zweitgrofsten Fruchtgummihersteller. Mit
Weitsicht hat er das Unternehmen fiir die Ubergabe an seine Nachfolger vorbereitet.

Herbert Mederer im Gesprdch mit dem Medienexperten Prof. Dr. Jo Groebel.

Prof. Dr. Jo Groebel: Herr Mederer, die Firmenzentrale
von Trolli hat eine besonders freundliche Ausstrah-
lung. Liegt das am frénkischen Hintergrund oder an
den frohlichen Produkten, die Sie herstellen?

Herbert Mederer: Ich denke, es liegt an der Trolli-Familie. Wir
hatten soeben ein Meeting mit 15 Sales Managern aus der
ganzen Welt, und ich kann im Nachhinein behaupten: Wir ha-
ben eine freundliche Unternehmenskultur, wir sind die Trolli-
Familie. Und diese positive Stimmung hat indirekt natirlich
auch mit den Produkten zu tun.

Sie sind weltweit aufgestellt, haben aber noch das
Zepter inder Hand ...

Das stimmt nicht mehr ganz, ich habe meine Kinder beteiligt,
ihnen gehoren 48 Prozent des Unternehmens. Aber ich besitze
noch alle Stimmrechte. Mein &ltester Sohn fiihrt die Firma in
Spanien. Er wird in absehbarer Zeit nach Fiirth kommen, um
sukzessive meine operativen Aufgaben zu ibernehmen.
Wird es Ihnen schwer fallen, nicht mehr in die opera-
tiven Geschéfte einzugreifen?

Nein. Das Operative brauche ich in meinem Alter nicht mehr.
Ich werde mich mit meiner eigentlichen Berufung beschéfti-
gen, der Produktentwicklung. Das war immer meine Leiden-
schaft innerhalb des Berufs, und so soll es bleiben. Meine
Mitarbeiter in der Produktentwicklung und in der Technik
wollten, dass ich ihnen erhalten bleibe. Das freut mich natiir-
lich ganz besonders.

Wie funktioniert das Zusammenspiel zwischen den
kiinftigen Shareholdern und Ihnen?

Ich arbeite seit zwei Jahren daran, dass die Zusammenarbeit
zwischen den Shareholdern und der erweiterten Geschafts-

flihrung funktioniert. Es kommt darauf an, die richtigen Leute
an Bord zu haben, die mit meinen Kindern auskommen. Die
Kinder wiederum miissen sich damit abfinden, dass sie sich in
ihrer Shareholder-Position eben auch zuriicknehmen miissen.
Und das Verstandnis dafir ist meiner Einschétzung nach bei
allen vorhanden. Das schafft Familiensinn, und Mitarbeiter
und Fithrungscrew spielen mit.

Welche Aufgabe kommt dem Beirat zu?

Ich beschéaftige mich gerade mit dem Thema , Beirat—unnétig
oder unverzichtbar?” Der Beirat soll die Entscheidungsliicke,
die bei wichtigen, richtungsweisenden Entscheidungen
zwischen Shareholdern und Management entstehen kann,
schlielen. Daskanneinkluger Beirat. Andiese Entscheidungen
sind dann alle gebunden. Ich verstehe mich mit meinen vier
Kindern, mit Geschéaftsfiihrung und Geschéftsleitung sehr
gut, aber man weifd nie, was kommt. Es kann passieren, dass
die Partner der Kinder vielleicht mit der einen oder anderen
Entscheidung nicht einverstanden sind. Dann braucht man
eine unabhangige Kommission mit Stimmrecht.

Sie stellen seit 45 Jahren Gummibonbons her, die
Marke Trolli gibt es aber erst seit 30 Jahren. Wie kam
es zu dem Namen Trolli?

Die Firma hiel8 friiher nach dem Namen meines Vaters: Willy
Mederer. Die Produkte waren eher anonym und daher suchte
ich einen Namen, der zu unseren Produkten passen sollte. Ich
stiel$ auf die Sagengeschichten mit den Trollen. Aber Troll war
mir zu dister, dann machte ich schlielBlich Trolli daraus. Der
Name klingt lustig, man kann ihn auf der ganzen Welt aus-
sprechen, und nirgendwo verbindet man damit etwas Béses
oder Schlechtes.




., Wir haben eine freundliche
Unternehmenskultur,
wir sind die Trolli-Familie.”

Herbert Mederer

Sie erwidhnten bereits den Namen Willy Mederer,
der lhr Vater war. Vielleicht konnen Sie etwas zur
Geschichte des Unternehmens sagen?

Mein Vater war in erster Ehe mit der Inhaberin einer Stilwaren-
fabrik verheiratet. Sie stellten Hartbonbons her und wahrend
des Krieges auch Vitaminbonbons fir die Wehrmacht. Das
hatte zwei Effekte, zum einen wurde mein Vater nicht ein-
gezogen, weil er , strategisch wichtige Produkte” herstellte, und
aulBerdem bekam er Zucker zugeteilt. Wahrend des Krieges
hatte er sich einen kleinen Vorrat angelegt. Aber nach dem Krieg
durfte man aufgrund der Restriktion keinen Zucker besitzen. So
hat er den Zucker gegen Mehl getauscht, um einen Grundstoff
zu haben, den er verwenden durfte. Von 1948 bis 1953 stellte
er Nudeln her. Als die Restriktion aufgehoben wurde, fing er
wieder mit Bonbons an. 1953 heiratete er ein zweites Mal, und
zwar meine Mutter. Ich war damals sechs Jahre alt und trug
den Nachnamen meines leiblichen Vaters. Mit sechzehn adop-
tierte mich mein Stiefvater Willy Mederer. Es war ihm wichtig,
dass ich seinen Namen trage, wenn ich sein Nachfolger werden
sollte. Er hatte zwar drei Téchter, aber da hoffte er wohl auf
verniinftige Verheiratung, und der am Kochkessel ausgebildete
Sohn sollte den damals noch kleinen Betrieb weiterfiihren.
Frauen sind als Unternehmerinnen immer noch die
Ausnahme. Was miisste man tun, um das zu @ndern?
Eltern missten ihren Tochtern die gleiche Aushildung und die
gleichen Chancen erméglichen wie den Séhnen. Ich habe vier
Kinder, das jingste ist 16, das alteste 46, drei S6hne und eine
Tochter. Und die Tochter hat die gleichen Voraussetzungen
wie die Séhne. Sie ist jetzt 26 und hat gerade ihren Master
mit Auszeichnung bestanden.

Gehen wir noch mal zuriick zur Geschichte: 1948, war
es damals ein lokaler, regionaler oder schon nationaler
Markt?

Das Unternehmen war ganz auf Bayern beschrankt. Wir
fingen mit StiRwaren an, wie Cremehiitchen, Kokosflocken.
Ich hatte gerne Abitur gemacht, aber mein Vater meinte,
dass die Mittlere Reife ausreiche mit einer anschlielSenden
Lehre als Konfektmacher. Ich besuchte die Kurse der Sii3-
warenschule in Solingen und war zur praktischen Ausbildung
im elterlichen Betrieb in Fiirth, aber auch einige Monate in
Berlin und in Graz. Danach begann ich hier in Fiirth mit einer
kaufmannischen Ausbildung. AnschlieRend ging ich fiir die
Firma auf Reisen, ich bekam das Gebiet Siid-, Mittel- und
Nordhessen, das war mein Waterloo!

Fiir einen jungen Mann bestimmt eine besondere
Herausforderung?

Und ob. Es war wirklich nicht einfach fiir mich. Ich bin ein
verhindlicher Mensch, ich komme mit Leuten gut zurecht, aber
ich hin keiner, der den Fu in die Tiire stellen kann. Deshalb
war ich froh, als ich nach zwei Jahren die Aufgabe an einen
Nachfolger (ibergeben konnte. In dieser Zeit erweiterten wir
das Vertriebsgebiet auf ganz Deutschland. Damals hatten wir
tausend Kunden. Heute beschrankt sich der Hauptvertrieb
in Deutschland auf 30-50 GroRBabnehmer im Lebensmittel-
einzelhandel, friiher gab es unzahlige Grossisten. Das war viel
Arbeit fir kleine Auftrage, aber bei gut gestreutem und gerin-
gem individuellen Risiko. Das war das Gute daran.

Wie kam es zum Sprung ins internationale Geschaft?
Ich habe das friihzeitig sehr forciert. Es fing an mit der Beliefe-
rung Osterreichs und der Schweiz, dann kam Frankreich hinzu.



,,Wir vertreiben unsere Produkte in
80 Léindern, produziert wird

Jjedoch nur noch in Deutschland,
Spanien und China.”

Herbert Mederer im Gesprach
mit Prof. Dr. Jo Groebel.

In dieser Zeit arbeiteten im Werk Fiirth 120 Mitarbeiter in der
Produktion. Ich war selbst als kaufmannischer Praktikant zwei
Jahre in einem groflen internationalen Stillwarenkonzern in
Frankreich tatig. Ich hatte richtig Lust auf Ausland und hatte
Spal’ am Abenteuer, allerdings mit tiberschaubarem Risiko.
Eine gute Balance zwischen Risiko und Sicherheit ...
Das kann man so sagen. Wir sind weiter gewachsen, expor-
tierten in die Benelux-Staaten, nach GroRRbritannien und in
weitere europaische Staaten. Wir kniipften Kontakt zu einem
Importeur in den USA. Damals war das Gummibonbon noch
relativ neu in unserem Sortiment, das Gleiche galt fiir den
US-Markt. Mir war schnell klar, dass mehr geht. Wir fingen
an, in die USA zu liefern, und fiir diesen Markt wollte ich
etwas Freches machen, so entwickelte ich die Gummiwiirmer,
unsere Wurrlis. Das Geschaft mit den Gummiwiirmern ent-
wickelte sich so rasant, dass wir manchmal in der Woche
ein bis zwei Fracht-Jumbos chartern mussten, um rechtzeitig
ausliefern zu kdnnen.

Also sozusagen von Null auf Hundert ...

Ja, es war wirklich innerhalb kurzer Zeit. In den USA waren wir
dann gleichzeitig im Wall Street Journal auf der ersten Seite und
im Anglermagazin The First Bait Fishermen Can Eat. Die Gummi-
wiirmer haben nicht nur den Anglern geschmeckt, sie wurden
tatsdchlich auch zum Fischen verwendet, das hat funktioniert!
Und das war natirlich der Durchbruch in den USA. Mein Vater
und ich planten, in den USA ein eigenes Werk zu bauen. Bis es
dann soweit war, ist er leider gestorben. Ich war 38.

Wo in USA haben Sie sich niedergelassen?

Ich hatte Geschaftsfreunde in Kolumbien, die uns mit Gelatine
belieferten. Zusammen machten wir uns an den Aufbau einer

Produktioninden USA, sie wurden Teilhaber. Einer ihrer S6hne
war in meinem Alter, wir teilten uns die Arbeit, er war fiir
Administration zustandig, ich fir Technik und Vertrieb. Wir
reisten von einem Bundesstaat zum ndchsten auf der Suche
nach einem geeigneten Standort. Die Wirtschaftsdelega-
tionen organisierten vor Ort umfangreiche Besichtigungen,
um niederlassungswilligen Firmen Immobilien anzubieten.
Schlielich hat man uns in South Western lowa in der kleinen
Stadt Creston ein Geldnde mit Fabrikhalle angeboten. Nach
Des Moines war es eine Stunde und von dort aus war Chicago
gut erreichbar. Es gab trotzdem Handicaps, wir hatten Fach-
krafte, Top-Leute mit Familien, sie wollten nichtaufs Land, weil
keine Schulen in der Nahe waren. Aber wir zogen es trotzdem
durch. Wir eréffneten 1985, und nach zehn Jahren waren wir
Marktfiihrer in den USA mit einem Umsatz von 130 Millionen
Dollar. Von den USA aus exportierten wir auch nach Mittel-
und Stidamerika und Fernost. Von Deutschland aus intensivier-
ten wir die Bearbeitung der westlichen europdischen Staaten.
Mussten Sie die Produkte dem amerikanischen Markt
anpassen?

Nein, wir konnten Formen, Farben und Aromen noch
vorgeben, denn es gab ja wenig Vergleichbares. Unser stérks-
ter Artikel hier in Deutschland wurde seinerzeit in den USA
entwickelt, die Gliihwiirmchen. Sie hielsen dort Bright Crawlers,
also leuchtende Krabbeltiere. Im Werk in lowa hatten wir 500
Mitarbeiter und eine sehr moderne Produktion. Wir steckten
alles in die Automation und erreichten erstaunliche Volumina.
Und es gab keine Konkurrenz?

Wenn in den USA etwas gut lduft, dann schaut die ganze
Welt hin. Plotzlich wollten sie (berall Gummibonbons




L]
Py s
‘ CAACLERS
s 1 ¢ f

I
A

Meine wichtigste Entscheidung?
Friihzeitig unsere erfolgreichen Produkte nicht
nur im Ausland zu vertreiben, sondern sie dort
zu produzieren.

Meine schlechteste Entscheidung?
In einigen wenigen Fallen zu viel Vertrauen in
falsche Partner gesetzt zu haben.

Meine beste Entscheidung?
Arbeit und Abenteuer erfolgreich zu kombinieren.

herstellen, in China, Mexiko, Stidamerika, Argentinien, Chile,
oder in Kanada. So bekamen wir natirlich Konkurrenz, aber
am amerikanischen Markt war Trolli das Synonym fiir Gummi-
bonbons. Zu der Zeit waren wir in den USA Haribo weit
voraus. Wir verkauften 1998 das Werk in den USA, aber
nicht weil es schlecht lief, es lief hervorragend, sondern aus
personlichen Griinden. Danach bauten wir ziemlich zeit-
gleich in Spanien und auch in Indonesien mit einem dort
ansassigen deutschen Partner. Dort wuchsen wir ra-
sant schnell, nach zwei Jahren hatten wir bereits 3.000
Beschéftigte und waren Marktfiihrer in Stidostasien.

In wie vielen Landern sind Sie heute vertreten?

Wir vertreiben unsere Produkte in 80 Landern, produziert wird
jedoch nur noch in Deutschland, Spanien und China. Anfang
ndchsten Jahres soll das Werk in Venezuela anlaufen. Dort
bauen wir bereits seit fiinf Jahren. Wir hatten die falschen
Partner, die politischen Verhéltnisse waren auch nicht gera-
de optimal. Aber ich denke, wir schaffen es. In Deutschland
haben wir noch zwei Produktions-Standorte, im mecklen-
burgischen Hagenow, und im oberpfélzischen Neunburg vorm
Wald. Im Zuge der Konzentration schlossen wir auch die
Produktion hier in Fiirth, wo sich aber nach wie vor unsere
Hauptverwaltung befindet.

Wie wichtig sind fiir Sie Berater?

Also, ich halte von guten Beratern sehr viel. Als die Rohstoff-
preise vor drei, vier Jahren anstiegen, bekamen wir Probleme.
2013 holten wir uns ein Beraterteam ins Haus, das uns ein
dreiviertel Jahr lang die Bude auf den Kopf stellte. Wir kamen
uns vor, als wiirden wir mit Handschellen oder Fulfesseln
arbeiten. Ich durfte keine neuen Produkte mehr entwickeln,
denn die Entwicklungsarbeit war sehr aufwandig. Das Ergeb-
nis war, dass wir unser Sortiment sogar um die Halfte ver-
kleinern mussten. Aber sie konnten uns davon iiberzeugen,
dass diese 50 Prozent nur rund 15 Prozent unseres Umsatzes
ausmachten. Wir trennten uns vom Ballast und den damit ver-
bundenen Kosten. Dies war Teil unserer Sanierung. Die Berater
hatten uns gezeigt, wie man die Kostenstruktur grundlegend
andern kann und muss.

Spielen Bio und Nachhaltigkeit bei lhnen eine Rolle?
Um diese Varianten kommt man heute nicht mehr herum.
Es wird einiges von uns verlangt, aber ich kann mich nicht
gegenEthik, Moral oder Gesundheitstellen. Wirsind permanent
angehalten, innovativ zu sein, manches ist schwer umsetz-
bar, manches kostet sehr viel Geld, und manches ist sogar
unmdglich. InunseremWerkin Neunburg produzierenwirgrole
Mengen an Bio-Produkten fiir einen zentralen Abnehmer,
der dann die diversen Eigenmarken fiir den Handel verpackt.



., Unsere Produkte werden von
allen Altersgruppen
geliebt und konsumiert.*

Herbert Mederer

AuRRerdem arbeite ich momentan an einem hochinteressan-
ten und innovativen Projekt fiir gesunde Lebensmittel mit
einer Universitat in Deutschland zusammen.

Innovation und Technologie sind also bei lhnen ein
groBes Thema?

Unbedingt. Ich bin kein Ingenieur, kein Maschinenbauer, aber
ich habe Patente auf Produktionsanlagen und Produkte, die
wir entwickelt oder gebaut haben. Einige sind in unserer
Industrie mit groRem Erfolg im Einsatz, andere befinden sich
im Entwicklungsstadium. Ja, Produktentwicklung und techni-
sche Neuerungen sind mein Hobby, ich habe es nie studiert,
aber mit Erfolg autodidaktisch betrieben.

Wie steht es um die Produktinnovation, gibt es beson-
dere Zusammensetzungen und Rezepturen?

Wir versuchen, sehr viel mit natirlichen Fruchtauziigen
und natiirlichen Zutaten zu arbeiten. Nur wenn es wirklich
gewiinschtoder unerldsslichist, arbeiten wirmit den erlaubten
und zertifizierten Lebensmittel-Farbstoffen. Meistens handelt
es sich heute jedoch um férbende Lebensmittel. Friiher hatte
man mit natrlichen Stoffen kaum blaue Produkte herstellen
kdnnen, heute verwendet man dafiir Algen. Unser patentierter
Mini-Burger lebt von den verschiedenen Kombinationen, jede
Schicht schmeckt ein bisschen anders, hat andere Farben und
Texturen. In den USA ist ein Lunch-Bag der Knaller mit der sii-
Ren Imitation von Hot Dog, Burger, Colaflasche und Pommes.
Demndachst kommen Gummidonuts und sogar ein Nudelteller,
eben alles, was man als Fruchtgummi nachstellen kann. Im
Januar zur Internationalen Siillwaren-Messe in Koln werden
wir wieder unsere Neuheiten prasentieren.

Wer sind die Konsumenten, Kinder oder Erwachsene?

Man denkt immer, Gummibonbons sind fir Kinder. In der
Regel kaufen die Erwachsenen fiir die Kinder, aber dann
essen sie es am Ende selber auf. Unsere Produkte werden von
allen Altersgruppen geliebt und konsumiert.

Sie sind ein viel beschaftigter Mann, gibt es auch Zeit
fiir Freizeitheschéftigungen zum Ausgleich?

Dass ich als Unternehmer in die USA ging oder dann nach
Indonesien, das zeigt viel von meinem Pioniertrieb und von
meiner Abenteuerlust. Ich habe beides sozusagen auf der
betrieblichen Ebene ausgelebt. In meiner Jugend war ich
begeisterter Handballspieler. Als meine Freunde spater
mit dem Golfspielen anfingen, baute ich mir ein Kajak aus
Fiberglas. Ich zog los und machte Wildwasserfahrten. Zudem
liebe ich Bergwandern, Bergsteigen und Skitouren. Jetzt geht
es leider nicht mehr so gut, ich hatte einen Motorradunfall.
Seitdem ist mein Bein etwas ladiert, mit Motorrad fahren und
Skitouren ist es vorbei.

Bei Ihnen musste es offensichtlich immer etwas
Spektakulares sein ...

Ja, das stimmt. Ich machte grol3e Radtouren, zum Beispiel
bis nach Budapest. In Stidamerika fuhr ich von Mexiko bis
Feuerland mit einem VW Buggy. Oder mit dem Motorrad
durch Stideuropa und Kleinasien, dort bin ich 9000 Kilome-
ter gefahren. Fiir mich war es immer wichtig, in der Natur
zu sein. Vor ein paar Jahren machte ich mit meinen Kindern
und Enkelkindern eine Kanufahrt auf der Altmiihl. Zelten und
paddeln mit Opa, das war groRRartig, alle reden noch heute
davon.

Was erwarten Sie als mittelstandischer Unternehmer
von der Politik?




Ich erwarte, dass die Politiker beweglicher werden, um den
Anforderungen einer sich schnell &ndernden Welt gerecht
zu werden. Es miisste mehr Raum geben fiir Politiker, damit
sie sich trauen, auch mal etwas Unangenehmes zu sagen
und nicht stur die Parteilinie vertreten. Wir missen uns
neuen Situationen und Herausforderungen stellen und dazu
braucht es Mut, Flexibilitat und Visionen.

Wie stehen Sie zu dem Vorhaben, die Erbschaft-
steuer grundsitzlich neu zu regeln?

Die Erbschaftsteuer ist ein groes Problem. Im Austausch
mit Mittelstandlern ist das immer wieder Gegenstand der
Unterhaltung. Was hat man an verfiigharem, fliissigem
Kapital auf der Seite, um den Erben die Bezahlung der
anfallenden Belastungen zu ermdglichen? Die wenigsten
Erben kdnnen es schaffen, ohne sich zu verschulden. Das ist
meiner Meinung nach fiir den Mittelstand eine real exis-
tierende Gefahr. Die Weiterfiihrung der mittelstandischen
Unternehmen sollte durch Gesetze und eine verniinftige
Gestaltung der Erbschaftsteuer gesichert werden.

Das heiBt, die nationale Politik sollte mittelstands-
freundlicher sein?

Mal ehrlich, wenn der Mittelstand sich das erlauben wiir-
de, was die grolRen Konzerne in Sachen Steueroptimierung
vormachen ... Es heil8t, Google habe weltweit den Steuer-
behdrden viele Milliarden Euro entzogen. Das ist es, was ich
speziell der Finanzpolitik ankreide. Der Mittelstand muss
sichalleshart erkdmpfen. Grol8e Konzerne haben Méglichkei-
ten, die Gesetze zu umgehen. Das ist fiir uns Mittelstandler
wirklich bitter.

Welche Rolle spielt fiir Sie der Wirtschaftssenat?
Was mich betrifft, so wiinsche ich mir mehr Zeit, um an den
grolRartigen Veranstaltungen teilnehmen zu konnen. Und
das wird bald der Fall sein, némlich dann, wenn ich mich aus
dem operativen Geschaft zuriickgezogen habe. Ich habe mir
jedenfalls vorgenommen, bei den Senats-Veranstaltungen
Ofter mit dabei zu. Dann werde ich auch die Mdglichkeit
haben, mich selbst mehr einzubringen.

Wie wird es nach lhrem Ausscheiden aus dem
Unternehmen weitergehen?

Meiner Meinung nach (ibergebe ich meinen Kindern ein
gut bestelltes Feld. Wir haben Top-Leute hier, die sich
sehr gut verstehen. Entscheidungen werden demokratisch
gefallt. Auch ich entscheide nicht mehr allein, ich kdnnte es,
mache es aber ganz bewusst nicht mehr. Alles geschieht
heute, ohne dass es Streit gibt. Es ist eine gute Stimmung,
das spiire ich. Wahrscheinlich ist das auch ein Verdienst der
Beratung. Ich bin sehr dankbar, dass es so ist.

Vielen herzlichen Dank fiir das Gespréch!
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