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UNTERNEHMER HENNING BOREK

Der Mutmacher

Text: Bijan Peymani

Weiter wie bisher, die Agonie einer
Dynastie vor Augen, oder Aufbruch
zu neuen Ufern, mit absolut ungewis-
sem Ausgang? Henning Borek hatte
kaum Alternativen, um die Zukunft
des in 6. Generation geflihrten Fa-
milienbetriebs zu sichern. Gegen in-
terne Widerstande wagte er mit un-
ternehmerischem Mut und visionarer
Kraft den Umbau des traditionellen
Druckhauses zum digitalen Medien-
dienstleister. Heute steht die Borek
Kommunikation besser da denn je.

Henning Borek unterbricht das Ge-
spréch, hélt einen Moment lang inne.
Sein Blick schweift in die Ferne, aus
dem Fenster seines Braunschweiger
Bilros in die Unendlichkeit. ,In Mo-
menten der Entscheidung sind Sie un-
ternehmerisch sehr einsam”, sagt der
heute 61-Jahrige dann mit einer Mi-
schung aus Demut und Genugtuung.
Seit vier Jahrzehnten ruht das Famili-
enerbe in seinen Handen, auf seinen
Schultern. Unter Boreks Fihrung war

die Formulardruckerei zum Direktmar-
ketingspezialisten gewachsen, hatte
sich internationalisiert und gezielt ak-
quiriert.

Immer wieder gelang es ihm, das Un-
ternehmen an veranderte Bedingun-
gen anzupassen. Und stets blieb sich
Borek dabei treu: Gedruckt wird auf
Papier, mit klassischen Maschinen.
Doch irgendwann zu Jahrtausend-
beginn, als sich die Branche konsoli-
dierte und das Geschéft zu erodieren
begann, schwante dem Sohn des re-
nommierten Briefmarken- und Minz-
handlers Richard Borek, dass sein Mo-
dell, dass die alte Aufstellung keine
Zukunft haben wirde. ,Mit unseren
Maoglichkeiten sah ich keine Chance
zum Uberleben”, blickt Henning Bo-
rek zuriick.

Aus dieser 2006 gewonnenen Erkennt-
nis heraus britete Borek ungezdhl-
te Tage und Nachte tber Optionen,
entwickelte und verwarf Alternativ-

konzepte, identifizierte schlieBlich
die Wachstumsmérkte Datenverarbei-
tung, variablen Druck sowie Logistik.
Und entschied: , Auf diese drei Felder
wollen wir uns mit dem Unternehmen
hinbewegen.” Zuvor hatte Borek erste
Erfahrungen bei der Entwicklung von
Web-to-Print-Applikationen  gesam-
melt, der geplante Umbau erschien
in diesem Licht Erfolg versprechend —
und glich doch einem Parforceritt.

Denn mit dem bisherigen Geschafts-
modell gab Borek auch die Produkti-
onsanlagen preis, das Herzstlick der
Firma und Identifikationsplattform
fur alle Beteiligten. Fir Borek selbst,
aber noch mehr fir die damals
Uber 320 Mitarbeiter ein ,schwe-
rer Abschied”, wie er bekennt. Im
Angesicht der personlichen, durch-
aus emotionalen Beziehung zu den
Druckmaschinen musste ein Verkauf
derselben als Verlust der eigenen
Existenz empfunden werden. Ent-
sprechend grof3 war die Verunsiche-

Volles Risiko: Die Ausrichtung

seiner Firma auf die Zukunft hat-
te Henning Borek nach eigenem
Bekunden ,viele schlaflose Nachte
bereitet. Gegen harte Fakten
mit zunachst nur geringer Unte
zung der Belegschaft setzte B
seine Umbauplane durch. He
blickt er zufrieden auf sein Le
werk und sieht das Haus fiir d
nachfolgende Generation be
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rung, als Borek den Beschéftigten
sein Zukunftskonzept prasentierte.

Im Vorfeld hatte er die Plane von sei-
nem Technischen Leiter akribisch
durchrechnen lassen — mit fatalem
Ergebnis: ,Er kam zu mir und sagte,
das sei die groBte Fehlentscheidung
meines Lebens, und seine Rechnung
stimmte sogar”, erinnert sich Borek,
Jich entgegnete ihm, ich wolle es
trotzdem machen.” Ein erhebliches
Risiko, ein Wagnis mit ungewissem

neue Ara war in Boreks Augen alter-
nativlos, die Zukunft wiirde das Unter-
nehmen nur sichern, wenn es sich neu
kalibrierte — weg von der klassischen
Offset-Druckerei, hin zum digitalen
Mediendienstleister. Unterstltzung
erhielt er von einem ehemaligen Kol-
legen, der ihm Mut zusprach — ,in der
Entscheidung und der Verantwortung
jedoch stand ich allein.”

In der Folge verkaufte Borek Druck-
maschinen an Partner in Polen, zwei

den Mitarbeiter denken, mit denen
es weitergehen sollte.”

Viele Unternehmer und Manager
scheuen sich vor Kindigungsgespré-
chen oder lassen andere die schlech-
te Nachricht Uberbringen — Henning
Borek nicht: ,Es war mir wert und
wichtig, diese Dinge personlich zu re-
geln.” Von frihester Kindheit an hat-
te er nach eigener Aussage lernen
mussen, Verantwortung fir andere zu
Ubernehmen. Das Los der Betroffenen

In der Entscheidung und Verantwortung
stehen Sie als Unternehmer immer allein

Ausgang. Es standen hunderte Ar-
beitsplatze, Auftrage, ja das ganze
Familienerbe auf dem Spiel! In vielen
Gesprachen vermochte Borek, wichti-
ge Kunden zu Uberzeugen; der inter-
ne Widerstand blieb.

.Es gelang mir mit keinem Argument,
das Gros meiner Mannschaft fur die
Idee zu gewinnen, aber als Unterneh-
mer missen sie auch unberechenbare
Schritte gehen.” Der Aufbruch in eine

Anlagen verschob er in den Tochter-
betrieb nach Ungarn. Am schmerz-
lichsten fUr ihn als Familienunterneh-
mer sei gewesen, sich zudem von
70 Mitarbeitern trennen zu mdissen.
.Darunter waren ausgerechnet jene
der Firma Demos in Sachsen-Anhalt,
die mich 1990 — damals unter der
Verwaltung der Treuhand — in mei-
ner Abwesenheit zu ihrem Chef be-
stimmt hatten”, erklart Borek, ,aber
ich musste auch an die verbleiben-

habe ihn, selbst neunfacher Vater — der
Alteste 36, die Jingste 11 —, sehr be-
rUhrt, erklért er noch heute. ,Es bringt
die gesamte Familie in eine schwierige
Situation, wenn ein Teil den Job ver-
liert.”

Gut 250 Arbeitsplatze konnte Borek
erhalten. Mit ihnen gemeinsam stell-
te er die Gruppe auf vier Saulen: Da-
tenmanagement, Printproduktion,
Logistik- sowie Telemarketing-Servi-

BOREK KOMMUNIKATION
\VVon der Buchbinderel
zum Mediendienstleister

Zuge der Wiedervereinigung kauft Henning Borek 1990
das Unternehmen Demos in Osterwieck/Sachsen-Anhalt

Den Grundstein fur das Unternehmen legte Ernst Chris-
toph Daniel Pigge, Ur-Ur-UrgroRvater des heutigen In-
habers, 1790 mit der Errichtung einer Buchbinderwerk-
statt in Bodenwerder. In der Folge zum Firmenverbund
angewachsen, siedelt die familiengefuhrte Gruppe 1950
aus dem Weserbergland nach Braunschweig um. Die Ara
unter Henning Borek beginnt, als dieser — gerade 25-jah-
rig — mit Abschluss seines Studiums 1974 in 6. Generati-
on die Buchdruckerei Wilhelm E. Pigge ubernimmt. Der
Sohn des Briefmarkenversandhandlers Richard Borek
entwickelt den Betrieb zu einer fuhrenden Formulardru-
ckerei in Norddeutschland. Schon fruh spezialisiert er die
Firm auch fur die Herstellung von Direktmail-Erzeugnis-
sen, expandiert auflerdem nach Ungarn und Polen. Im

auf. Der Standort wird spater zum offiziellen Firmensitz
der Gruppe, die nach dem Zusammenschluss von Borek,
Pigge und Demos ab 1997 unter Borek Kommunikation
firmiert. Zu Beginn des neuen Jahrtausends fokussiert sie
ihre einzelnen Unternehmenssparten auf die komplette
Dienstleistung in den Bereichen Dialogmarketing, Pro-
duktion und Prozessoptimierung. Den zwischenzeitlich
gegrundeten Archiv-Verlag zur originalgetreuen Repro-
duktion historischer Dokumente mit Niederlassungen in
Osterreich, der Schweiz und ltalien gibt Henning 2009
an seinen Bruder Richard ab. Dieser hatte 1969 die Brief-
marken- und Munzhandlung Ubernommen. Die Borek
Kommunikation beschaftigt heute rund 250 Mitarbeiter in
Deutschland und weitere 20 in Ungarn, die zusammen ei-
nen Umsatz von knapp 18 Millionen Euro erwirtschaften.

ces. Im Unternehmen wird zwar noch
Papier bewegt — unter anderem be-
liefert Borek Kommunikation 13 der
16 deutschen Lottogesellschaften
mit Tippscheinen —, doch der Fokus
liegt inzwischen auf elektronischen
Abldufen, gedruckt wird digital. ,Wir
wollen uns einen Namen machen als
Dienstleister fur die gesamte Produk-
tionskette”, gibt der Firmenchef das
ehrgeizige Ziel vor.

Der Digitaldruck sei ,eine Revoluti-
on, die die Druckindustrie nachhaltig
verandert”, ist Borek Uberzeugt. Sei-
ne Gruppe habe sich technisch auf
diesen Markt eingestellt, ,doch zo-
gern noch viele Unternehmen, hier zu
investieren. Wir helfen, diese neuen
Markte zu erkennen und etwa fir das
Direktmarketing auszuschépfen.” In
der Praxis bespricht Borek Kommuni-
kation schon mit der EDV-Abteilung

eines Auftraggebers, wie Daten op-
timiert in Prozesse einflieBen, in die
unterschiedlichen Kanale eingesteu-
ert und in diesen organisiert werden
kénnen.

Henning Boreks einst formulierte Vi-
sion hat deutlich Gestalt angenom-
men. Heute fahrt er die Frichte fur
seinen unternehmerischen Mut und
die hohe personliche Risikobereit-
schaft ein — und dient damit anderen
als Vorbild. Der Erfolg, erklart er, dri-
cke sich weniger in schieren Zahlen
aus — 2010 werden die Erlose auf dem
Vorjahresniveau von 18 Millionen
Euro liegen: ,Das Wachstum voll-
zieht sich nicht in Umsatzspriingen,
sondern in der veranderten Struktur
unserer Auftrage.” Sie gief3t das Fun-
dament, auf dem die nachste Gene-
ration aufbauen kann. m

Marketing mit Képfchen

Was haben Hirnforschung, Katalog-Gestaltung und Opt-in-Generierung gemeinsam?
Zu allen drei Themen gibt es praktische Booklets vom Siegfried Végele Institut (SVI).

Quadratisch, kompakt, informativ. Diesem
Motto folgt die Booklet-Reihe des Siegfried
Vogele Instituts, Spezialist fiir Forschung,
Training und Beratung im Dialogmarke-
ting. Wer sich einen schnellen Uberblick zu
aktuellen Themen rund um den wirkungs-

vollen Kundendialog verschaffen méchte,

ist mit diesen Booklets gut beraten. Im
Fokus stehen sowohl wissenschaftliche als
auch praktische Aspekte. Die Inhalte wer-
den groBtenteils durch eigene Forschung
selbst erhoben und fiir die Marketing-Praxis
nutzbar gemacht.

Dialogmarketing-Wissen aus erster Hand:

Das Institut férdert seit Jahren die Grund-

lagen-Forschung im Dialogmarketing und

im Neuromarketing. Viele Ergebnisse wer-

den in White Papers, Studien und Booklets

veroffentlicht. Aktuelle Titel:

* Zielgruppengerechte Katalog-Gestaltung

* Werbung mit Hirn

° Opt-in-Generierung fiir Brief-Werbung
(alle Booklets unter: www.svi-news.de)

lhr Dialogmarketing-Update vom SVI:
Informationen zu neuen Studien, Booklets
und White Papers gibt es per Newsletter.
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HENNING BOREK
Jager und Sammler

Henning Borek wurde 1949 in Braun-
schweig geboren. Mit dem Studi-
um an der Hochschule fur Druck &
Medien in Stuttgart schloss er eine
kaufmannische sowie eine Ausbil-
dung zum Druckerei-Ingenieur ab.
Durch den Vater, der seinen Séhnen
Briefmarken als Kulturgut vermittelte,
fand Henning zur Philatelie. Noch
heute schickt ihm Bruder Richard,
der die Briefmarken- und Munzsparte
des Familienerbes fuhrt, regelmaRig
die neuesten Ausgaben deutscher
Postwertzeichen. Henning Borek ist
zudem ein passionierter Jager und
gilt als sehr naturverbunden. Er ist
verheiratet, hat neun Kinder und lebt
am Stadtrand von Braunschweig.

Siegfried Vogele Institut~

Internationale Gesellschaft fir Dialogmarketing mbH

Anzeige

www.svi-news.de




