
Terrassen 

ner. Ziel ist es, fundierte Beratung und Fachkompetenz dau­
erhaft abzusichern. 

Jährlich veranstaltet das Unternehmen bundesweite Verkäu­
fertage - zuletzt 13 Termine -, bei denen dafür Neuheiten vor­
gestellt und praxisnah vermittelt werden. ,,Der Verkäufer muss 
den Kunden richtig beraten''. so Bösch. 

Im Alltag begegnen Bösch immer wieder vermeidbare Bean­
standungen. Für ihn ein klarer Hinweis darauf, dass grund­
legendes Wissen über Materialeigenschaften im Verkaufsge­
spräch oft fehlen. 

Ein Beispiel: Ein Kunde zeigte ihm bei einem Besuch das Origi­
nalmuster und beanstandete die veränderte Optik des verbauten 
Holzes. ,,Gucken Sie mal - das sieht ja jetzt ganz anders aus." Für 
Bösch ein typischer Fall: ,,Der wusste schlichtweg nicht, dass Holz 
vergraut:' 

Seine Einschätzung ist eindeutig: ,,Zu oft sind Beanstandungen, 
die an uns herangetragen werden vermeidbar, durch eine voll­
umfängliche Beratung:' 

Ein Dauerproblem beim Terrassenbau bleibt die oft nicht ausrei­
chende Hinterlüftung. ,,Die drei häufigsten Fehler sind: fehlende 
Unterlüftung, fehlende Unterlüftung und fehlende Unterlüftung'; 
sagt Bösch. Damit Händler ihre Kunden fachgerecht beraten kön­
nen, schult Roggemann regelmäßig über 900 Partner. Alle Pro­
dukteigenschaften sind zudem im Katalog klar verständlich be­
schrieben. 

Verändertes Sortiment -
statt Tropenholz zunehmend 

neue Holzlösungen 

Früher war Roggemann stark auf Tropenhölzer spezialisiert. Heu­
te spielt nur noch Bankirai aus Indonesien eine tragende Rolle -
wegen seiner Verfügbarkeit und Bekanntheit. Andere Tropenhöl­
zer verlieren an Bedeutung, nicht zuletzt wegen ihrer Listung auf 
der CITES-Artenschutzliste. 

Stattdessen gewinnen modifizierte Hölzer an Bedeutung. Accoya, 
das chemisch modifizierte und nachhaltige Kiefernholz zeigt hier 
das stärkste Wachstum. Auch neue Lösungen wie das druckbe­
handelte Organowood Nova - welches giftfrei imprägniert ist -
ergänzen das Sortiment. 

Bösch beschreibt sie als „echte Alternative zur sibirischen Lär­
che''. Die Materialien sind in großen Mengen verfügbar, technisch 
überzeugend und nachhaltig einsetzbar. 

Nachfrage verändert sich 

In den vergangenen Jahren hat der Garten in Deutschland deut­
lich an Stellenwert gewonnen. ,,Es ist schon beeindruckend, was 

heute für ein Garten ausgegeben wird. Früher hat man dafür ein 
Haus gebaut'; sagt Bösch. ,,Das sind schon beeindruckende Sa­
chen, die da gemacht werden." 

Auch die Erwartungen an Terrassen haben sich verändert. Früher 
reichten 4 x 5 Meter Holzfläche - heute sind Größe, Design und 
Technik deutlich anspruchsvoller. Häufig werden Klicksysteme 
ohne sichtbare Schrauben gewünscht. ,,Aber da muss man genau 
schauen, ob das Holz zum System passt'; warnt Bösch. 

Ausblick 

Bösch blickt optimistisch auf den Markt. Das Unternehmen hat ei­
ne konstrulctive Fehlerkultur: ,,Es ist ein Saisongeschäft-jedes Jahr 
stellen wir uns neu auf. Wenn Trends kommen, nehmen wir sie 
auf ... und wenn's floppt, dann verlassen wir diese auch wieder:' 
Das Unternehmen passt sich dynamisch an die Marktbewegun­
gen an und reagiert flexibel auf veränderte Kundenbedürfnisse. 
Die Zukunft sieht er im Zusammenspiel aus hochwertigen Pro­
dukten, klarer Beratung und vor allem verlässlichen Partner­
schaft mit dem Handel. 

3.Jorkisch
verbindet Produktion, Handel 
und starke Marke in einer Hand 
Im Gegensatz zu den anderen Unternehmen produziert Jor­
kisch auch selbst - und deckt mit der eigenen Holzbearbeitung 
einen Großteil der Wertschöpfungskette ab: vom Holzeinschlag 
über den Import bis zur Verarbeitung im eigenen Hobel- und 
Imprägnierwerk. 

Unter der Marke Joda handelt das Unternehmen ein brei­
tes Sortiment für den Garten, darunter auch Terrassendielen. 
Rund 1000 Fachhändler im deutschsprachigen Raum vertrei­
ben die Produkte. Ein Zeichen für die breite Präsenz und hohe 
Akzeptanz der Marke im Markt. 

,,Wir als Importeur und Großhändler beliefern den Fachhan­
del. Unser Fokus liegt dabei ganz !dar auf einem Lärchen- und 
einem Kiefernsortiment'; erldärt Marco Sack, diplomierter 
Holzwirt und Qualitätsmanager bei Jorkisch. 

Jorkisch bietet ein buntes Sortiment mit 
Schwerpunkt auf heimischen Hölzern 

Firmenchef Bernd Jorkisch erkannte früh das Potenzial heimi­
scher Baumarten - und priorisierte sie gezielt im Sortiment. 

Besonders gefragt war lange die sibirische Lärche - sie machte 
bis zu 30 Prozent des Terrassenumsatzes aus. Doch mit dem 

Importstopp durch die Russlandsanktionen hat sich das Ge­
schäft gewandelt. 

Mittlerweile hat die europäische Lärche die sibirische vollstän­
dig ersetzt. ,,Die Verarbeitung ist zwar anspruchsvoller als bei 
Fichte und Kiefer'; erklärt Sack, ,,doch sie ist qualitativ hoch­
wertiger, haltbarer - und optisch wie haptisch sehr angenehm." 

Kurios: Das Sortiment der europäischen Lärche, beinhaltet auch 
die japanische Lärche, die nach dem Krieg gezielt in Schleswig­
Holstein gepflanzt wurde. Mittlerweile hat sich das Holz in der 
Praxis bewährt und ist beliebt, auch wenn sie, was Haltbarkeit und 
Aussehen angeht, nicht ganz an die sibirische Lärche herankommt. 

Ergänzt wird das Sortiment durch eine Auswahl an Eiche, Bang­
kirai und Robinie, sowie Kiefer im Einstiegs- und Premiumseg­
ment. Besonders sticht hier die Polar-Kiefer aus dem Norden 
Finnlands qualitativ hervor. 

Auch Verbundwerkstoffe wie WPC gehören zum Programm, 
nehmen jedoch nur eine Nebenrolle ein: ,,Natürlich haben wir
auch WPC, weil manche Kunden danach fragen, aber unsere
Priorität liegt ganz !dar bei regionalen Hölzern'; so Sack. 

Viele Kunden schätzen zudem die von Jorkisch geführten Pfle­
geprodukte. ,,Weil es sich um moderne Wetterschutzöle han­
delt, die sehr einfach in der Anwendung sind und die Optik der 
Oberflächen jedes Jahr wieder auffrischen'; so Sack. 

Pionierarbeit für die europäische Lärche 

Der Anteil der europäischen Lärche im Sortiment von Jorldsch 
ist in den vergangenen Jahren weiter gestiegen. ,,Das hat bei 
uns eine lange Geschichte'; sagt Sack. 

Das Unternehmen kommt ursprünglich aus der Holzernte 
und hat deshalb schon früh begonnen, europäische Lärche ins 
Sortiment aufzunehmen. Und bis heute ist Jorldsch in Nord­
deutschland und über die Region hinaus in der Holzernte unc' 
im Rohholzhandel aktiv. 

Vor 30 Jahren war es allerdings 
noch gar nicht so einfach, Abneh­
mer für das Holz zu finden. ,,Frü-
her war der Forst dankbar, wenn 
man die Lärche überhaupt abge­
nommen hat'; sagt Sack. 

Die Lärche stammt vor allem aus 
norddeutschen Wäldern und 
macht mittlerweile eine großen Teil 
des Sortiments aus. Verschiedene 
Sägewerke werden zudem von Jor­
kisch mit Rundholz beliefert. 

Möglich machen das verlässliche, 
über Jahre gewachsene Einkaufsbezie­
hungen, die eine stabile Versorgung si­
chern. 

Fachmarkt aus 
Tradition aktiv 

Auf dem 12 Hektar großen Gelände in 
Daldorf, Schleswig-Holstein - direkt 
neben der größten Gartenausstellung 
Norddeutschlands - betreibt Jorldsch 
einen eigenen, !deinen Fachmarkt. Für 
das Unternehmen steht er für regio- -+
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