Businessplan

Altreifen- und Kfz-Teilehandel mit Export
Gründer:



Max Mustermann

Anschrift:
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Telefon: 
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I Auf einen Blick ...
Gründer: 



Max Mustermann
Geburtsdatum:


tt.mm.jjjj
Gründungsvorhaben: 

Altreifen- und Kfz-Teilehandel mit Export
Standort: 



Straße, Hausnummer





PLZ, Ort
Rechtsform: 


Einzelunternehmen
Firmenname: 


Gebrauchte Autoteile Max Mustermann
Start/Gründung: 


01.02.2010
Gesamtkapitalbedarf:

24.025,- EUR
- Investitionen: 


20.000,- EUR
- Gründungskosten:

4.025,- EUR

Finanzierung: 


Eigenmittel



  2.000,- EUR






Zuschuss Gründercoaching
  3.600,- EUR
Zuschuss Jobcenter

  3.425,- EUR

Kfw-Startgeld


15.000,- EUR

Zukunftsperspektiven: 

Errichtung mehrer Verteiler-Zentren mit






Werkstatt in Afrika
1. Geschäftsidee
In Deutschland gibt es derzeit etwa 47 Millionen Pkw und nach einer aktuellen Studie des Shell-Konzerns wird diese Zahl bis 2020 auf etwa 50 Millionen steigen. 

In Pkw sind Verbrauchsteile verbaut, die im Laufe der Gesamtnutzung der Fahrzeuge erneuert werden müssen. An vorderster Stelle sind hier die Reifen zu nennen, an die aufgrund gesetzlicher Bestimmungen (z.B. StVZO) bestimmte Anforderungen seitens des Gesetzgebers gestellt werden. Aber auch die Jahrzeiten stellen an die Reifen bestimmte Anforderungen.

In Deutschland müssen Schätzungen zufolge jährlich etwa 600.000 Tonnen Altreifen entsorgt werden.

Vor diesem Hintergrund entstand die Geschäftsidee von Max Mustermann. 

Er wird Reifenhändlern Altreifen abnehmen und diese in verschiedene Afrikanische Länder exportieren. Auf diesem aufstrebenden Kontinent finden diese aufgrund nicht vorhandener gesetzlicher Vorschriften noch Verwen-dung. Hinzu kommt, dass dort andere klimatische Bedingungen (kein Schnee, überwiegend warmes Klima in Zentralafrika usw.) herrschen und somit eine längere Verwendungsmöglichkeit der Reifen besteht.

Die Lebensgefährtin von Herrn Mustermann stammt aus Elfenbeinküste. Dort lebt ihre Familie. Weiterhin bestehen gute Kontakte nach Angola und in den Senegal. Herr Mustermann verfügt bereits über Bestellungen.
Auch verfügt er über Kontakte in die Ukraine, wohin bereits hobbymäßig Altreifen verkauft wurden. Auch diesen Kundenkreis wird er bedienen.
Das hierfür erforderliche Investitionsvolumen wird auf ca. 24.000 € geschätzt.

2. Das Unternehmen
2.1 Rechtliche Verhältnisse

Geplant ist, das Unternehmen als Einzelunternehmen zu betreiben. 

Die Eröffnung  soll im Februar durchgeführt werden.

2.2 Geschäftsführung / Personalien

Unternehmer ist:

Max Mustermann, geb. am 28.07.1972

wohnhaft in 00000 Mursterstadt, Musterstraße 17
2.3 Arbeitnehmer

Zunächst werden ausschließlich 1-2 Aushilfen beschäftigt. 
2.4 Geschäftsräume

Herr Mustermann verfügt über Lagermöglichkeiten in der Nähe von Musterstadt.
3. Gründerprofil
Max Mustermann wurde am 27. August 1972 in Musterstadt geboren.

Nach seinem Hauptschulabschluss absolvierte er eine Ausbildung zum Koch im Hotel Seehof in Musterstadt, die er 1993 erfolgreich abschließen konnte.

Anschließend war bis 1995 ununterbrochen in der Gastronomie tätig. In den Jahren 1996 bis 1999 folgte eine Selbständigkeit in der Baubranche, die wegen des Konkurses eines Auftragnehmers aus wirtschaftlichen Gründen beendet wurde.

Schließlich nahm er seine Kochtätigkeit wieder auf, er wurde jedoch im Mai 2010 aus wirtschaftlichen Gründen des Arbeitgebers gekündigt.
Herr Mustermann lebt derzeit in Scheidung. Er hat 3 Kinder (3 Monate, 16 Jahre und 19 Jahre)

Das für das Reifengeschäft notwendige Know-How konnte er zwischenzeitlich über kleinere private Ebay-Geschäfte und andere Geschäfte, die sich aus dem Bekanntenkreis ergaben, sammeln.
Im kaufmännischen Bereich wird Herr Mustermann durch einen erfahrenen Coach begleitet.

Im Anhang ist ein tabellarischer Lebenslauf beigefügt.

4. Produkte
Die Produktpalette umfasst im Wesentlichen PkW-Reifen aber auch Reifen für LkW.
Die Gewinnmargen liegen hier zwischen 300 und 600 Prozent (Einkauf 1,- EUR; teilweise kostenlos; Verkauf 3,- bis 6,- EUR)
5. Der Markt
5.1 Vorhandener Markt

Der vorhandene Markt ist aufgrund fehlender zentraler Strukturen in Afrika so gut wie nicht einschätzbar.
5.2 Angepeilter Marktanteil

Angestrebt wird ein monatlicher Versand (Verschiffung) von 3.000 Altreifen zunächst nach Angola und in die Elfenbeinküste. Der Vertrieb erfolgt direkt aus dem Container über regionale Zwischenhändler.
5.3 Wettbewerbslage

Aufgrund des starken Drangs vieler Afrikaner nach einem "westlichen Aufstreben" scheint der Markt auf viele Jahre ungesättigt. Damit einher geht eine entspannte Wettbewerbslage. 
5.4 Chancen und Risiken

Die Chancen bestehen im großen Wunsch der meisten Afrikanischen Länder und deren Bevölkerung, ein Leben nach westlichen Standards zu führen. Dieses Leben ist konsumorientiert und führt zu einer großen Nachfrage.
Hinzu kommt, dass auch die Industrienationen ein Interesse an einer nach-haltigen Entwicklung des Kontinents Afrika haben. Denn Afrika verfügt über umfangreiche Rohstoffvorkommen und mit der Steigerung von Lebensstan-dards entwickelt sich ein neuer Nachfragemarkt nach Konsumgütern.

Dies betrifft selbstverständlich auch Reifen und Kfz-Teile.

Risiken könnten demgegenüber in Aus- oder Einfuhrbeschränkungen liegen. Ferner könnten Aus- und Einfuhrabgaben steigen, die das Geschäft unren-tabel werden lassen. Schließlich könnten gesetzliche Auflagen z.B. Umwelt-auflagen des Geschäft erschweren.

Diesen Risiken kann der Gründer begegnen, indem er sein Produkt- und Leistungsporfolio kontinuierlich erweitert.
6. Marktauftritt und Marketing
Marktorientierte und unternehmerische Denkhaltung, im Wesentlichen auf den Kunden abgestimmte Unternehmensorganisation (beschaffungs- und absatzpolitsch) sind die Grundvoraussetzungen für eine erfolgreiche Unternehmung.

In der Aufbauphase ist es das Ziel, das Unternehmen in kurzer Zeit bekannt zu machen und möglichst schnell eine Vertriebsstruktur über Zwischenhändler aufzubauen, um somit viele Kunden zu gewinnen. Kundenbindung soll erreicht werden, indem die Nachfrage ganz konkret beliefert wird.
Das Geschäft erfolgt in Afrika nur über Aufbau und die Pflege persönlicher Kontakte und Beziehungen. Daher wird der Gründer hierauf sein Augenmerk legen.
Aufgrund seiner familiären Beziehungen erscheint eine Realisierung schnell möglich.
II Anhang

· Finanzplan
· Lebenslauf
Mit freundlichen Grüßen

Dr. Martin Müller
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