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SORBES — ERFOLG DANK SWISSNESS

Willkommene Neutralitat: Unter dem Motto “Welcome on board” erzielt die Sorbes Group mit Sitz

in der Schweiz ansehnliche Erfolge im von innen heraus aufgerollten Design-Spanplatten-Markt im
Gurtel Baltikum/Zentraleuropa. Dabei erhalten historische Schweizer Qualitaten ganz neue Aktualitat.
Und Sorbes-Chairman Urs Specker kann weiteren Unternehmern empfehlen, in dieser Region —

zum Beispiel in der Ukraine mit fast 50 Millionen aufstrebenden Konsumenten — aktiv zu werden.

Text: Irene Jost Bilder: Paco Francisco Carrascosa, Sorbes

Am Anfang dieses Berichts stand die Frage:
Wie kommt eine Schweizer Kommunikati-
onsagentur dazu, das Corporate Design einer
Unternehmensgruppe zu entwickeln, die pri-
mir im Baltikum und in Zentraleuropa aktiv
ist? Wir kommen darauf zuriick. Doch wie
heisst es so schon, “form follows function”.
Fragen wir also zuerst den obersten Funkti-
onstrager der Sorbes Group, Chairman Urs
Specker: Wie kommen mit der Schweiz ver-
bundene Investoren dazu, in Mirkten wie
Estland oder der Ukraine industriell aktiv
zu werden? Und dies nicht einfach im Sinne
eine Produktions-verlagerung in Linder mit

* Irene Jost ist Markenstrategin Stahelpartner Werbeagentur AG.
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niedrigeren Lohnkosten — sondern mit dem
Ziel, “von innen heraus” zum Marktfiihrer
zu avancieren und erfolgreich zu expandie-
ren. Die Antwort in Kiirze: “Schweizer Werte
—und Schweizer Wertneutralitit! — sind gera-
de in Regionen, die im Laufe der Geschichte
wiederholt unter fremden Machteinfliissen
litten, gern gesehen. Sowohl aus praktischen
wie auch aus psychologischen Griinden.” Al-
lerdings reicht es natiirlich nicht, sich kurz das
Schweizer Kreuz umzuhingen. Urs Speckers
Lebenslauf ist denn auch ein eindriickliches
Beispiel fiir gelebte Schweizer Qualitdten
im institutionellen Sinne, von der unvorein-
genommenen Dienstleistungsbereitschaft bis
zum kulturellen Briickenschlag.
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“Welcome on board”: Erfolg mit Spanplatten im Baltikum und in Zentraleuropa.

Als die ABB noch die BBC war, begleitete Urs
Specker weltweit den Verkauf von komplexen
Industrieanlagen bis hin zur Schliisseliibergabe
—und iibernahm auch die nachgéngige Betreu-
ung wihrend der ersten Betriebsjahre im Rah-
men von Managementvertrigen. Das war je
nach Umfeld nicht immer einfach. Aber es for-
derte das Gespiir fiir die Verbindung von Inter-
nationalitdt und Regionalitit. Ein Gespiir, das
er bei Projekten innerhalb der Dreyfuss- und
Paribas-Gruppe sowie als Mitglied des globalen
Steuerungsteams der Bankengruppe Ansbacher
Holdings Ltd, London, nochmals weiterentwi-
ckeln konnte, bis er zu einem der Partner der
Carey Group avancierte — alles Unternehmen
mit jahrelanger internationaler Erfahrung.
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In Partnerschaft mit der 150 Mitarbeiter umfas-
senden Anwaltskanzlei Carey Olson haben sich
die 80 Berater der Carey Group auf die Betreu-
ung und Entwicklung von internationalen Ge-
schiften spezialisiert. Einschliesslich Mitfiihren
von Beteiligungen im Auftrag von Investoren,
denen die echte Produktivitdt am Herzen liegt.
Eine Chance, die diese Herzen hoher schlagen
liess, zeigte sich 2003 in der Ukraine und in
Estland. Einem Manager in der Spanplatten-
Industrie war aufgefallen, dass die grossen
institutionellen Firmen in diesem Bereich im
Giirtel vom Baltikum bis nach Zentralasien
nicht prasent waren, obwohl es hier beste Res-
sourcen gab — und obwohl sich ein boomender
Bau- und Mobel-Markt abzeichnete.
Wahrscheinlich hielt die Tatsache, dass es in
beiden Léndern traditionelle Produktionswer-
ke gab, ausldndische Firmen von einer nihe-
ren Pridsenz ab. Umgekehrt war offensichtlich,
dass die herkommlichen Werke ohne neuen
Schub frither oder spiter hitten schliessen
miissen. Gemeinsam mit Urs Specker wurde
beschlossen, eine spezifische Unternehmens-
gruppe mit regionalem Ursprung, internatio-
nalem Fach-Know-how und institutionellem
Bezug zur Schweiz zu formen.

“Am liebsten”, sagt Urs Specker in seiner ehr-
lichen Art, “hétten die Leute in diesen Regi-
onen den Wandel natiirlich aus eigener Kraft
geschafft. Jede Unterstiitzung von aussen war
sicher ‘second choice’. Wenn schon, wurde
aber die Unterstiitzung durch Leute bevor-
zugt, die eine gewisse Neutralitidt haben. Es ist
einfacher, gegentiber wertneutralen Schwei-
zern eine gewisse Solidaritdt und Loyalitdt
zu entwickeln als gegeniiber Leuten aus Lén-
dern, die einen friiher vereinnahmen wollten.”
Fazit: “Man stosst auf viel Goodwill.”
Konnten auch weitere Schweizer Unterneh-
mer von diesem Goodwill profitieren? “Ganz
sicher”, ist Urs Specker iiberzeugt, “besonders
mit Blick auf das ungeheure Wachstum in der
Ukraine. Da entsteht ein grosser Markt mit
fast 50 Millionen Menschen, die schon immer
Wert auf représentative, hochwertige Produkte
legten und sich diese nun Schritt fiir Schritt
auch in der Breite leisten konnen. Fiir mittlere
Unternehmen im Konsumgiiterbereich konnte
es sehr lukrativ sein, dort qualitativ gute Pro-
dukte fiir den lokalen Markt zu produzieren.”

“BIG BUSINESS” PLUS KLEINES ROTES KREUZ

Nebst der giinstigen psychologischen Aus-
gangslage sprachen fiir die Spanplatten-Un-
ternehmen im Osten durchaus auch praktische
Griinde dafiir, sich eine Schweizer Verbindung
zu sichern.

Durch die Domizilierung der Sorbes AG in der
Schweiz profitiert man von den Moglichkeiten
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Tallinn, Hauptstadt von Estland, gehdrt zum Unesco-Weltkulturerbe.

und der Ausstrahlung eines versierten Finanz-
platzes. (Die nicht ganz so versierten Ausfliige
einiger Grossbanken in amerikanische Immo-
bilien-Fantasien édndern am gute Renommee
der Investoren und Dienstleister zum Gliick
nichts, erldautert Urs Specker auf die unver-
meidliche Zwischenfrage.) Bei der Ndhe zum
Finanzplatz geht es iibrigens weniger ums
“grosse Geld” — Sorbes arbeitet primir eigen-
finanziert — als vielmehr darum, in jeder Bezie-
hung auf dem neusten Stand zu sein. Das trégt
dazu bei, gegeniiber Handelspartnern, Tech-
nologielieferanten oder Regierungen hoch-
professionell auftreten zu konnen. Mit allen
Insignien des “Big Business” und auf “gleicher
Augenhohe”. Doch auch vorausschauen scha-
det natiirlich nie: “Kiinftige Projekte und/oder
Akquisitionen”, so Urs Specker, “werden bei

Sorbes dazu fithren, dass das Aktionariat ge-
offnet werden soll. Der Finanzplatz Schweiz
ist diesbeziiglich ein verlésslicher Partner fiir
eine Privatplatzierung oder einen IPO.”

Im operativen Geschift wiederum wird auch
mal die Schweizer Fahigkeit geschitzt, sich zu-
riicknehmen zu konnen. “Sich nicht in fremde
Hindel einmischen”, wie die alten Eidgenos-
sen sagten ... Oft ist die Balance dabei delikat,
wie Urs Specker weiss: “Auch wenn uns der
ortliche Fithrungsstil in der Ukraine zum Bei-
spiel sehr autoritér erscheint, ohne das Know-
how der dlteren Kader geht es nicht.”
Besonders gliicklich schitzt sich Urs Specker,
wenn er gelegentlich etwas von der humani-
taren Facette der Swissness einbringen kann,
zum Beispiel bei der Forderung von benach-
teiligten Kindern im Umfeld der Mitarbeiter.
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Idylle pur: estnische Waldlandschaft.

“In einem gewissen Sinne sind wir manchmal
auch ein bisschen das ‘kleine Rote Kreuz’”, 14-
chelt Urs Specker. “Natiirlich nur im Rahmen
der Finanzierbarkeit.”

MARKTENTWICKLUNG DANK MARKE

“Je mehr sich der Markt entwickelt, desto
wichtiger ist auch die Entwicklung der Marke”
—die Bedeutung dieser Weisheit zeigt sich bei
Sorbes exemplarisch. Und dies, obwohl auch
die gefilligsten Spanplatten nie direkt ein
Konsumgut sind, sondern Teil eines Mobels
oder Teil der Innenarchitektur.

In der ersten Phase ging es zwar priméar darum,
die Produktqualitdt weiter zu optimieren und
die Produktivitdt kontinuierlich zu steigern.
Doch schon hier war ein neues “Label” ein
wichtiges Signal, um die steigende Bedeutung
und die internationale Vernetzung anzudeu-
ten: “Gute Technologie zu guten Konditionen
erhélt man nicht einfach so”, betont Urs Spe-
cker. “Je spiirbarer das Gewicht, desto grosser
die Verhandlungsmacht.”

Wichtig ist auch das Signal bei der Personal-
rekrutierung. Die produzierende Industrie
leidet iiberall auf der Welt darunter, dass sie
bei hoch qualifizierten Leuten nicht a prio-
ri als “sexy” gilt. Ein professioneller Auftritt
hilft, sie ins rechte Licht zu riicken. Nochmals
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wichtiger wird die Marke beim Vorstoss iiber
den jeweiligen Heimmarkt hinaus. Die Ukra-
ine ist Drehscheibe nach ganz Zentralasien
hin (unter anderem mit Kasachstan als neunt-
grosstem Land der Welt), Estland wiederum
bildet den Briickenkopf nach Skandinavien.
Und nicht zuletzt nehmen immer anspruchs-
vollere Produkte auch immer anspruchsvollere
Vertriebswege, bei denen die “Identifizierbar-
keit” wichtiger wird. Bei Ikea zum Beispiel kann
nicht jeder kommen. Die laminierten Spanplat-
ten, in der Fachsprache MFC Boards (Mela-
mine Faced Chipboards), zeichnen sich schon
heute durch eine herausragende Dekorvielfalt
aus. Beide Produktlinien, “Repo by Sorbes” aus
Estland und “Swisspan by Sorbes” aus der Uk-
raine, sind in ihrem jeweiligen Segment Dekor-
Leader. Aktuell werden speziell wasser- und
feuerfeste Platten geschaffen, und auch die an-
wendungs- und kundenspezifische Ausformung
wird immer weiter vorangetrieben.

“Gute Arbeit bleibt die Basis — doch die im-
materiellen Werte wie Verlésslichkeit und Ver-
bindlichkeit, die in der Marke Sorbes zum
Ausdruck kommen, werden immer entschei-
dender”, restimiert Urs Specker.

CI MIT SYNERGIE “ACROSS THE BOARD”

Damit schliesst sich der Kreis. Es brauchte eine

CI, die Swissness auf internationalem Niveau
zum Ausdruck bringt. Und in Anlehnung an
eine berithmte Redewendung konnte man sa-
gen: “Wer hat die Swissness-CI erfunden? Ein
Schweizer natiirlich!” Konkret: Stahelpart-
ner.So stellen sich Mark Stahel und ein Team
um Irene Jost also der Herausforderung, fiir
Sorbes den passenden Auftritt zu finden. Ein
Auftritt, der vom stilistischen Anspruch her in
ein Premium-Umfeld passt — der gleichzeitig
aber nicht zu “abgehoben” ist, da die Pro-
dukte von Sorbes auch in breiteren Kreisen
erschwinglich sind. Farblich ist das Corporate
Design von einem stilvollen Orange gepragt.
Der Farbton steht an der Schnittstelle zwi-
schen dem natiirlichen Ursprung von Holz-
werkstoffen und dem Designpotenzial durch
moderne Beschichtungen. Zugleich steht er
am Drehpunkt zwischen industrieller Produk-
tion und menschlicher Emotion; schliesslich
fithren die Boards von Sorbes im Endeffekt zu
Einrichtungen, in denen sich der Mensch beim
Wohnen wie beim Arbeiten wohlfiihlt!

Der Sorbes-Schriftzugbeinhaltet ein doppeltes
Signal. Die Buchstaben in schablonenhafter
“Stencil”-Schrift betonen das anhaltende un-
ternehmerische Bekenntnis zur Produktion.
Und das dezente Plus-Kreuz signalisiert
“Swissness” mit prézis getimten Abldufen und
garantierter Verldsslichkeit.

Die “Swissness” der CI geht indes noch weit
iiber die augenfillige Symbolik heraus. Die
klassische Stdrke der Schweizer Gestaltungs-
kunst — konsequente, auf das Wesentliche re-
duzierte Designqualitiat — prégt alle eingesetz-
ten Elemente.

MENSCH UND PRODUKT ALS STAR

Ebenfalls neu entwickelt wurde eine unver-
wechselbare Bildidee, die eine attraktive Dar-
stellungsform auf lange Zeit hinaus fiir Sorbes
“besetzt”. Die Idee stellt die Boards von Sor-
bes im wahrsten Sinne des Wortes in den Mit-
telpunkt —in authentischer Umgebung auf der
ganzen Linie vom Entstehungs- bis zum Ein-
satzort, gehalten von Mitarbeitern, Kunden
und Endbenutzern als “Kunden der Kunden”.
Eine besondere Stiarke des neuen Corporate
Designs ist — eine weitere Facette der Swiss-
ness! — seine Integrationsfihigkeit auf allen
Ebenen und in allen Teilen.

In der Kommunikation zum Beispiel konnen
die pragnanten Schriften und die stempelarti-
gen Elemente direkt auf das Produkt selbst
appliziert werden.

Nebst den Briefschaften und Aussenbeschrif-
tungen werden auch die Raumlichkeiten auf
eine klare Linie gebracht, vor allem im Emp-
fangs-, Sitzungs- und Ausstellungsbereich. Be-
reits fertig eingerichtet ist der “virtuelle” Raum,
die Webplattform www.sorbesgroup.com. u



