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Bringdienste

Wie Broétchen Geld bringen

von Anke Brillen

Lange ist es her, dass Eier, Milch und Brotchen bis vor die Haustur geliefert
wurden. Nun ist zumindest der Brotchendienst wieder da: Brétchenbursche
heiflt der Bringdienst von Jorg Stulga aus Ochtrup, der Backereien in ganz
Deutschland neue Umsétze bringt. Sein Lieferservice ist ein Beispiel, dass
viele Geschaftsideen auch ohne groRe Anfangsinvestitionen laufen.

FRANKFURT. Das Auslieferungssystem basiert
auf einem Internetserver, auf dem Kunden rund
um die Uhr ihre Bestellungen eingeben kénnen.
Etwa 2 000 Kunden bedient Stulga heute. Vor
ftinf Jahren startete der Wirtschaftsingenieur mit
60 Brotchen sein Auslieferungsgeschéft. ,Die
Kreissparkasse Nordhorn hat mir einen
grof3ziigigen Kontokorrent eingeraumt, weil ich
Aktien als Sicherheiten hatte“, berichtet Stulga.
Ein Existenzgriinderdarlehen brauchte er nicht.
Sein Bringdienst ist ein Beispiel, dass viele
Geschéaftsideen auch ohne groRRe

- . Anfangsinvestitionen laufen.
,Brotchenbursche" heil3t der

Lieferdienst von Jorg Stulga aus ' Ganz ohne Kapital ging es jedoch nicht: Um

Ochtrup. Der Jungunterehmer  seinen Service zu testen, finanzierte Stulga

hat bereits 2 000 Kunden und Brotchen-Gratislieferungen aus eigener Tasche

expandiert kraftig. vor — und gewann auf diese Weise schnell

Kunden. Nach drei Monaten erreichte er bereits

die Gewinnschwelle. Seine Kalkulation: Er verdient pro Brétchen 15 Prozent am
Ladenverkaufspreis und 50 Cent Liefergebiihr. Auch fur die Bécker rechnet sich
das Geschéft, weil es fiir sie mit keinerlei Verwaltungsaufwand verbunden ist: ,Wir
werben die Kunden und erstellen die Tourenliste - der Backer muss nur noch
ausliefern®, sagt Stulga.

Lieferdienste sind in Deutschland eine Wachstumsbranche. Eine Marktstudie der
Unternehmensberatung Weiner und Partner in Berlin beziffert das
durchschnittliche Umsatzwachstum jahrlich auf 8,1 Prozent. Aber auf sechs
Neugrindungen pro Jahr kommt eine Insolvenz: ,Bei Lieferdiensten braucht es
eine gewisse UmsatzgroRe, um Logistik wie den Fuhrpark und die personelle
Infrastruktur vorzuhalten. Das Problem sind hohe Fixkosten bei stark
schwankenden Umsatzen*, sagt Christian Weiner. ,Start- ups scheitern auBerdem
oft daran, dass schnell steigendes Wachstum nicht aus den Gewinnen finanziert
werden kann.“

Der Unternehmensberater, der auf die Entwicklung von Businessplanen und die
Finanzoptimierung bei mittelstandischen Unternehmen spezialisiert ist, rat daher
zu Kooperationen.

Diesen Weg ist Stulga gegangen. Mit seinem Kooperationsmodell reduziert er
seine Fixkosten gegen null. Statt einen eigenen Fuhrpark zu unterhalten,
konzentriert er sich auf die Kundenakquise und rechnet seinen Partnern vor, wie
sie mit einem Auslieferungsfahrer mit eigenem Fahrzeug Gewinne einfahren
kénnen.
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