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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 GrofSteil der Wertschopfungskette ab: vom Holzeinschlag
{iber den Import bis zur Verarbeitung im eigenen Hobel- und
Imprégnierwerk.

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

,Wir als Importeur und Groflhdndler beliefern den Fachhan-
del. Unser Fokus liegt dabei ganz Idar auf einem Larchen- und
einem Kiefernsortiment’, erklart Marco Sack, diplomierter
Holzwirt und Qualitdtsmanager bei Jorkisch.

Jorkisch bietet ein buntes Sortiment mit
Schwerpunkt auf heimischen Holzern

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

Besonders gefragt war lange die sibirische Lérche - sie machte
bis zu 30 Prozent des Terrassenumsatzes aus. Doch mit dem
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kommissionierten Ware einen klaren Vorteil: ,,Unsere Kunden
bekommen genau das, was sie brauchen — fertig zusammen-
gestellt und versandbereit.”

Importstopp durch die Russlandsanktionen hat sich das Ge-
schaft gewandelt.

Mittlerweile hat die européische Lérche die sibirische vollstin-
dig ersetzt. ,Die Verarbeitung ist zwar anspruchsvoller als bei
Fichte und Kiefer', erldart Sack, ,doch sie ist qualitativ hoch-
wertiger, haltbarer - und optisch wie haptisch sehr angenehm.

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

Ergdnzt 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 gehdren zum Programm,
nehmen jedoch nur eine Nebenrolle ein: , Natiirlich haben wir
auch WPC, weil manche Kunden danach fragen, aber unsere
Prioritét liegt ganz klar bei regionalen Hélzern', so Sack.

Viele Kunden schétzen zudem die von Jorkisch gefiihrten Pfle-
geprodukte. ,Weil es sich um moderne Wetterschutzole han-
delt, die sehr einfach in der Anwendung sind und die Optik der
Oberflédchen jedes Jahr wieder auffrischen’, so Sack.

Pionierarbeit fiir die européische Larche
Der Anteil der europdischen Lirche im Sortiment von Jorkisch

ist in den vergangenen Jahren weiter gestiegen. ,Das hat bei
uns eine lange Geschichte', sagt Sack.

Das Unternehmen kommt urspriinglich aus der Holzernte
und hat deshalb schon frith begonnen, européische Larche ins
Sortiment aufzunehmen. Und bis heute ist Jorkisch in Nord-
deutschland und iiber die Region hinaus in der Holzernte und
im Rohholzhandel aktiv.

Vor 30 Jahren war es allerdings
noch gar nicht so einfach, Abneh-
mer fiir das Holz zu finden. ,Frii-
her war der Forst dankbar, wenn
man die Larche {iberhaupt abge-
nommen hat', sagt Sack.

Die Léirche stammt vor allem aus
norddeutschen ~ Waldern  und
macht mittlerweile eine grofien Teil
des Sortiments aus. Verschiedene
Ségewerke werden zudem von Jor-
kisch mit Rundholz beliefert.

Moglich machen das verléssliche,

tiber Jahre gewachsene Einkaufsbezie-
hungen, die eine stabile Versorgung si-
chern.

Marco Sack —
Jorkisch

Die Leidenschaft fiir Holz beglei-
tet Marco Sack seit friiher Kindheit
- begonnen hat alles mit Drechsel-
arbeiten an der Seite seines Grofiva-
ters. Seither begeistert ihn Holz in all
seinen Facetten - ob im Studium, auf
Reisen oder im Berufsalltag. ,Holz
ist einfach ein schoner Werkstoff’,
sagt der diplomierte Holzwirt.

Fachmarkt aus
Tradition aktiv

Auf dem 12 Hektar grofien Geldnde in
Daldorf, Schleswig-Holstein - direkt
neben der grofiten Gartenausstellung
Norddeutschlands - betreibt Jorkisch
einen eigenen, kleinen Fachmarkt. Fiir
das Unternehmen steht er fiir regio- =
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Im Sortiment von
Jorkisch findet sich
auch WPC - aller-
dings mit iiber-
schaubarem Anteil

nale Verbundenheit und richtet sich vor allem an die heimische
Kundschaft rund um Daldorf.

Endkunden spricht Jorkisch gezielt {iber den Joda-Marken-On-
lineshop an. Der Verkauf erfolgt jedoch ausschlieflich {iber den
Holz- und Baustoffhandel, der als Servicepartner agiert.

Jorkisch beliefert
vor allem Kooperationen

,Unsere Hauptkunden sind Holzland, Eurobaustoff und ande-
re Kooperationen', sagt Geschiftsfithrer Oliver Segendorf und
verweist auf lang gewachsene Kundenbeziehungen: ,Viele da-
von begleiten uns seit Jahrzehnten.

Neben der Lieferung iibernimmt das Unternehmen auch logis-
tische Aufgaben. ,Wir verteilen und kommissionieren die Wa-
re, damit die Lager der Handler tiberschaubar groft bleiben. Zu-
dem sind wir im Rundholzbereich auch in gréierem Umfang
Partner der Industrie,’ so Segendorf.

Der wichtigste Absatzmarkt ist Deutschland. Einzelne Liefe-
rungen gehen auch nach Osterreich, in die Schweiz, in die Nie-
derlande oder nach Danemark. Aber: ,Deutschland ist fiir uns
der stabile Kern', sagt Segendorf.

Kundenservice steht ganz oben
Kundenorientierung gehort fiir Jorkisch zur obersten Priori-

tdt. ,Wir haben einen sehr hohen Servicegrad, was die Kunden
auch schatzen’, sagt Segendorf.

Drei umfangreiche Kataloge helfen den Héndlern, die eigenen
Endkunden direkt am Tresen zu beraten. Dariiber hinaus stellt
das Unternehmen Hilfsmittel bereit. , Bei uns gibt es Zaun- und
Carport-Konfiguratoren, einen Terrassenplaner online, und wir
beraten die Handler auch, wenn sie allgemeine Fragen haben’,
so Sack.

Bendtigen Héndlerkunden etwa Ware fiir ein Bauvorhaben, be-
kommen sie diese kommissioniert als Komplettpaket. Gerade
Ideinere Betriebe profitieren davon: ,Sie miissen nicht lagern
und sich nicht um den Transport kiimmern. Das ist fiir unsere
Kunden ein gutes Angebot,” erklart der Geschaftsfiihrer.

Denn der Personalmangel sei auch im Handel spiirbar: ,Die
sehr gut ausgebildeten Baby-Boomer gehen jetzt und es kom-
men weniger nach, als notwendig wéren."

Onlineshop als
Marketinginstrument

Um die Ware zu bewerben betreibt Jorkisch den eigenen Joda-
Marken-Onlineshop. Die Bestellung lauft tiber die Plattform,
die Lieferung ausschliefllich iiber den Fachhandel. ,Wir kon-
nen ja dem Handler nicht die Kunden abspenstig machen) sagt
Segendorf. Die Vertriebsstruktur basiert auf einer vertrauens-
vollen Partnerschaft: Jorkisch biindelt, der Handel vertreibt.

WPC bleibt Randthema

Jorkisch fithrt zwar WPC im Sortiment - doch im Tagesgeschéft
spielt das Material eine untergeordnete Rolle. ,Mit WPC er-



reicht man den Kunden, der es pflegeleicht mochte - da hat es
seine Berechtigung’) sagt Sack.

Trotzdem iiberwiegen fiir das Unternehmen die Einschrankun-
gen. ,Das Material fiihlt sich einfach anders an als Holz, das
kann man drehen und wenden, wie man will‘} so Sack.

Kritisch sieht er auch die Entsorgung: Wenn alte WPC-Decks
ersetzt werden miissen, entsteht eine erhebliche Menge an zu
entsorgendem Altmaterial.

Nachhaltigkeit
von Anfang an

Das Thema Nachhaltigkeit hat bei Jorkisch einen hohen Stel-
lenwert. Der Betrieb zdhlt zu den ersten Unternehmen in
Deutschland, die sich vor 25 Jahren nach den Standards des
FSC zertifizieren. Etwas spater erhielt das Unternehmen auch
das PEFC Zertifikat.

Die Entscheidung fiir heimische Hélzer ist fiir Jorkisch ebenfalls
Teil der gelebten Nachhaltigkeit - sie bedeutet kurze Transport-
wege, nachvollziehbare Herkunft und die bewusste Férderung
regionaler Wirtschaftskreisléufe.

Neben ihrer guten Okobilanz lassen sich die Materialien am
Ende ihrer Nutzungsdauer in der Regel problemlos recyceln
oder entsorgen.

Markt schwiéchelt —
Jorkisch legt zu

Die Krisen der vergangenen Jahre haben auch im Holzhandel
Spuren hinterlassen. ,Den Handlern fiel es in den vergange-
nen Jahren spiirbar schwer - Corona, Weltlage, Zinspolitik -
das hat sich ausgewirkt, berichtet der Geschéftsfiihrer.

Jorkisch selbst hatte einen Vorteil: ,Wir sind im Gartenbe-
reich unterwegs - nicht so sehr im Bau‘, so Segendotrf. ,Des-
halb sind wir von vielen Entwicklungen in diesem Bereich
nicht so betroffen.”

Wiahrend der Holzmarkt in vielen Bereichen an Dynamik
verliert, verzeichnet Jorkisch leichte Zuwéchse. ,Im Ver-
gleich zur Vor-Corona-Zeit haben wir im vergangenen Jahr
mebhr als fiinf Prozent zugelegt, aktuell liegen wir, inklusive
Rohholzumsatz, bei acht Prozent im Plus‘, sagt Segendorf.

Dass man sich dem allgemeinen Abwértstrend etwas entzie-
hen konnte, fithrt Sack auf die eigene Holzernte und die an-
haltende Nachfrage der Industrie nach Rohholz zuriick.

Fiir das Unternehmen ist klar: der natiirliche Werkstoff bleibt
gefragt. ,Holz ist nicht ersetzbar - was Haptik und Optik an-
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Das Firmengelédnde in Daldorf (Schleswig-Holstein) erstreckt sich iiber 12 Hektar und
inklusive einer groBen Gartenausstellung

Im AuBenbereich zeigt Jorkisch anschaulich, wie vielfaltig sich Holz im Garten
einsetzen lasst

—

Um einen guten Eindruck zu vermitteln, werden verschiedene Holzarten unter freier

geht') ist Sack tiberzeugt. (m] Witterung gezeigt





