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Zusammenfassung

Ich werde mich mit einem Spielwarengeschaft selbststdandig machen. Obwohl Spielwaren in
groRer Konkurrenz zu anderen Warengruppen wie Unterhaltungselektronik, Telekommunika-
tion, Sport oder Videospielen stehen, sind Spielwaren nach wie vor der Topwunsch der Kin-
der. Selbst bei den 10-12-jahrigen Jungen und Méadchen liegen bei den Markenwiinschen, die
auch von den Eltern erfallt wurden, klassische Spielwarenmarken an erster Stelle.

Der Marktanteil des Spielwarenfachhandels liegt mit fallender Tendenz bei rund 40 Prozent
des Spielzeugabsatzes (inkl. Fachmarkte und -ketten). Wesentlicher Grund: Eltern und Grol3-
eltern greifen haufiger zu preisgiinstigen Produktalternativen. Die klassische Klientel des
Fachgeschéfts hingegen schwindet. Gerade gutverdienende gebildete Paare verzichten tiber-
proportional haufig auf Nachwuchs. Eine aktuelle Studie hat ergeben, dass jede zweite Aka-
demikerin in den DreiRigern kinderlos geblieben ist und bleiben will. Insgesamt geht die Zahl
der Geburten seit 1991 zuriick. Der Gberwiegende Teil der knapp 3.700 Spielwarenladen sind
kleine Unternehmen, die unter 250.000 EUR Jahresumsatz bleiben. Bedeutendste Konkurren-
ten sind Warenhauser und SB-Markte mit jeweils gut 18 Prozent Marktanteil. Uberwiegend in
der Hand branchenfremder Anbieter ist auch der Markt der Spielekonsolen und Video- und
Computerspiele, die zu groRen Teilen im Unterhaltungselektronikhandel vertrieben werden.

Als tberlebenswichtig erweist sich inzwischen die Mitgliedschaft in einer leistungsfahigen
Einkaufs- und Marketinggruppe. Den vier groRten Kooperationen des Spielzeughandels haben
sich inzwischen etwa 80 Prozent aller Einzelhdndler angeschlossen. Der Zentraleinkauf er-
mdoglicht Ihnen annéhernd wettbewerbsfahige Einstandspreise bei solchen Herstellern, deren
Lieferbedingungen hauptsachlich von der Abnahmemenge abhangen.

In der Griindungsphase werde ich ohne zusétzliches Personal auskommen. Personal wird erst
bei steigenden Umsatzen je nach Bedarf eingestellt. Der Grinder verfiigt aus seiner bisherigen
Tatigkeit Uber zahlreiche Kontakte zu potentiellen Mitarbeitern.

Im Grundungsjahr ist ein Umsatz in Hohe von ca. 385.000 Euro geplant. Im zweiten Jahr
steigt der Umsatz auf ca. 555.000 Euro an und bleibt dann etwa konstant bei ca. 600.000 Euro
ab dem dritten Jahr. Um diesen Umsatz zu erreichen wird der Griinder in den ersten 3 Jahren
komplett auf Urlaub verzichten, da es besonders in der Startphase wichtig ist, als zuverl&ssi-
ger Partner der Auftraggeber ,,immer zur Stelle* zu sein.

Der Businessplan sieht Anfangsinvestitionen in Hohe von 22.000 € vor. Davon sind alleine
20.000 Euro fir die Ladenausstattung eingeplant.

Das Unternehmen wird als Einzelunternehmen von (Ihr Name) gegriindet. Der Grlinder ver-
flgt Gber weitreichende Erfahrung im Spielwarenhandel.

Der Kapitalbedarf der Existenzgriindung betragt (tragen Sie hier Ihren Kapitalbedarf ein, den
Sie im Finanzplan errechnet haben) und wird folgendermalien gedeckt:

= Eigenkapital: Hohe der Eigenmittel
» Fremdkapital: Hohe der aufgenommenen Darlehen

Der Start des Unternehmens erfolgt am (tragen Sie hier das geplante Startdatum ein)



