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[bookmark: _Toc374988417]1. Резюме
Детские игрушки всегда пользуются спросом. Родители, бабушки и дедушки, тетушки и дядюшки задаривают малышей подарками, и чаще всего это игрушки. Оно и понятно: ребенок должен развиваться, а лучшего средства для этого на определенном возрастном этапе еще не придумали. 
В связи с этим открытие магазина игрушек, где будут представлены лучшие образцы игрушечного творчества зарекомендовавших себя производителей – отличное вложение средств. Чтобы разобраться с нюансами «игрушечного» бизнеса необходимо составить бизнес-план магазина игрушек. Он предназначен не только для потенциальных инвесторов, но и пишется в основном для того, чтобы сам начинающий бизнесмен смог разобраться в некоторых нюансах, увидеть перспективу и смог начать работать правильно. 
Продукт - Для обеспечения конкурентного преимущества в борьбе за
клиента, на первом этапе ставка будет сделана на качество и ассортимент
товаров, высокий уровень консультантов-продавцов, оформителей,
продажа сопутствующих товаров, оформление детских подарков.
Цена - При формировании цены на товары магазина ориентиром будут
служить цены конкурентов аналогичного формата, а также будет
учитываться средний целевой сегмент потребителей и объем затрат
компании.
Сбыт – Создаваемые в рамках проекта услуги планируется реализовывать
посредством прямых каналов товародвижения.
Продвижение – В качестве рекламы будут использоваться две вывески: на здании торгового центра и непосредственно у входа в павильон, а также рекламный щит на ближайшей оживленной магистрали. Главной целью рекламы на первом этапе является информирование потенциальных
потребителей об открытии магазина игрушек с указанием уникальных

Целью данного бизнес-плана является открытие и организация прибыльной работы сети магазинов детских товаров, которые будут работать во многих городах РФ. 
Для достижения данной цели необходимо выполнить следующие задачи:
• Проанализировать рынок, на котором планируется работа магазина.
• Определить продукт, который смогут получить клиенты детского магазина.
• Определить методы маркетинга предприятия. 
• Оценить потребность в ресурсах, необходимых для начала работы.
• Составить бюджет работы для первого магазина детских товаров на первый месяц и год работы. 

Последовательное выполнение данных задач обеспечит условия для начала работы магазина, а также для получения прибыли от его деятельности. 

[bookmark: _Toc374988418]2. Описание компании
Универсальный магазин детских товаров, описываемый в данном бизнес-плане, обеспечивает покупателям возможность приобрести широкий ассортимент продукции под одной крышей. Все товары, которые реализуются в магазине, объединяются в две группы:

1. В первую группу входят предметы повседневного спроса (подгузники, салфетки, продукты питания).
2. Во вторую группу входит одежда, игрушки, детские коляски, автокресла и другие аналогичные товары.
Магазин работает в формате супермаркета (свободная выкладка товара на стеллажах, работа консультантов в торговом зале, расчетно-кассовый узел у выхода из торгового помещения). Этот формат обеспечивает высокое качество обслуживания покупателей, а также дает преимущества перед специализированными магазинами игрушек и детской одежды, которые работают в непосредственной близости от рассматриваемого торгового предприятия. 
Кроме высокого качества обслуживания, универсальный детский магазин имеет следующие конкурентные преимущества:

• Предоставление клиентам возможности купить все товары, необходимые для ребенка (за исключением лекарств) в одном магазине. 

• Обеспечение родителям возможности совершать крупные покупки (коляски, автокресла, одежда), не покидая спального района.

• Ширина ассортимента продукции, сопоставимая со специализированными отделами крупных торговых центров.

• Лояльная к клиенту ценовая политика (дисконтные программы, уровень цен на товары, сопоставимый со специализированными магазинами). Однако магазин не стремится привлекать покупателей за счет демпинга.

• Гарантированное качество продуктов питания, соблюдение санитарных норм хранения скоропортящейся продукции. 
Что должно быть в этом бизнес плане? Качество игрушек должно быть очень высоким. Закупая товар, прошедший проверки на качество, вы получите не только большую прибыль, но и одобрение от родителей. На рынках в огромном количестве продаются игрушки с плохим, а парой и опасным, качеством по смешным ценам. Поэтому лучше заняться торговлей игрушек известных компаний производителей.
Вспоминая о перспективах рынка данных товаров, можно сказать, что он довольно загружен. Для выживания и достижения успеха в данном бизнесе необходимо во всем превосходить конкурентов. Это возможно при наличии хорошего бизнес плана.

[bookmark: _Toc374988419]3. Анализ отрасли рынка
Маркетинговый анализ рынка, на котором планируется работа магазина, включает следующие компоненты: определение целевой аудитории бизнеса, оценку конкурентной среды и сегментацию рынка.
В связи с ростом рождаемости и улучшением демографической ситуации увеличивается спрос на товары для детей, в том числе и игрушки. Каждый год количество магазинов игрушек увеличивается приблизительно на 30%, но спрос на игрушки не падает и перенасыщения рынка не происходит. В качестве приоритетных критериев к выбору ассортимента следует определить качество и безопасность игрушек.
Основная целевая аудитория магазина - молодые семьи с детьми являются основной целевой аудиторией универсального магазина детских товаров. Обычно детские товары повседневной необходимости (подгузники, продукты питания) покупают мамы, которые находятся в отпуске по уходу за ребенком. А крупные покупки (коляски, автокресла) чаще всего совершают оба родителя.
Кроме этого, потенциальными покупателями магазина являются родственники и друзья родителей, которые хотят приобрести ребенку как небольшой презент (просто зашли в гости), так и полноценный подарок (пришли на День рождения). 
Отдельное помещение в центре города или торговый отдел в крупном торговом центре будут идеальным местом для магазина. Так как основные посетители магазина - мамы с детьми, желательно, чтобы он находился на первом этаже. 


[bookmark: _Toc374988420]4. Правовая форма магазина
Если говорить о юридическом статусе магазина, то не взирая на то, реальный или интернет магазин, выгоднее оформить обычное ИП. Бизнес по продаже игрушек изначально будет позиционирован на то, что его постоянными клиентами будут являться лишь физические лица. Этот факт позволит реально облегчить ведение бухгалтерии и составление отчетности. При этом заметно сокращаются налоги.

[bookmark: _Toc374988421]5. План маркетинга
Маркетинговая стратегия универсального магазина детских товаров строится на поддержке и усилении его конкурентных преимуществ, перечисленных выше. При этом критически важным для успешной работы условием является удачное расположение торговой точки. Магазин должен работать в центре микрорайона, а также недалеко от остановок общественного транспорта. 
Стимуляция сбыта и привлечение новых покупателей осуществляется за счет качества обслуживания, которое должно быть более высоким, чем во всех специализированных «детских» торговых точках, работающих в спальном районе.
Программа скидок и лояльное ценообразование, возможность купить все товары для ребенка под одной крышей и другие конкурентные преимущества магазина также играют важную роль в привлечении клиентов и стимуляции продаж. Предприниматель должен создать такие условия обслуживания клиентов, включая уровень цен и ассортимент товаров, которые позволят большинству родителей, проживающих в спальном районе, предпочесть покупки в удобном детском супермаркете сомнительным попыткам сэкономить несколько рублей, покупая продукты на рынке или в магазине-дискаунтере.
Маркетинг магазина предполагает только точечные рекламные кампании, которые проводятся непосредственно в районе работы. Распространение листовок «Мы открылись», возможность получить дисконтную карту, локальные PR-акции — данных мероприятий достаточно для привлечения внимания целевой аудитории. 

[bookmark: _Toc374988422]6. Организационный план
[bookmark: _Toc374988423]6.1 Необходимые ресурсы
Для начала работы универсального детского магазина предпринимателю понадобятся следующие ресурсы:
• Помещение, в котором можно организовать торговый зал площадью 40-50 м² и складские комнаты. Общая площадь помещения (торговый зал и подсобные комнаты) в оптимальном варианте составит 75-80 м². Цены на аренду коммерческих площадей в крупных городах РФ значительно варьируются, однако в среднем составляют 600 рублей в месяц для спальных районов без учета Москвы и Санкт-Петербурга. Таким образом, аренда площади обойдется предпринимателю в 48 000 в месяц или 576 000 в год.
• Торговое оборудование: стеллажи островного и пристенного типа, вешала для одежды, закрытые шкафы-витрины, холодильное оборудование, рассчетно-кассовые узлы и прилавки. Исходя из площади торгового зала 40², для открытия магазина понадобится: пристенные стеллажи 200 на 90 см — 7 единиц (7 * 3740 рублей = 26 180 рублей); островные стеллажи 150 на 90 см — 5 единиц (5 * 6950 рублей = 34 750 рублей); полки для островных стеллажей — 15 единиц (15 * 790 = 11 850); вешала для одежды 90 на 57 см — 3 единицы (3 * 7500 = 22 500 рублей); закрывающиеся шкафы-витрины 248 на 90 см — 2 единицы (2 * 6860 = 13 720 рублей); прилавки-витрины 110 см на 90 см — 3 единицы (3 * 5010 = 15 030 рублей); расчетно-кассовый узел 106 на 120 см — 1 единица (18 090 рублей); холодильная витрина для скоропортящихся продуктов — 1 единица (44 970 рублей); холодильный шкаф со стеклянной дверью — 1 единица (26 560 рублей); холодильная камера для склада — 1 единица (52 230 рублей). Итого торговая мебель на сумму 265 880 рублей.
• Персонал: продавцы-консультанты в продуктовый отдел (1-2), а также в отделы игрушек, одежды, колясок и автокресел (1-2 на три данных отдела), продавец-кассир, бухгалтер-товаровед. Расходы на оплату труда продавца-консультанта составят 20 000 в месяц (включая налоги). Таким образом, для оплаты труда четырех продавцов потребуется 20 000 * 4 = 80 000 в месяц или 960 000 в год. Расходы на оплату труда бухгалтера-товароведа составят 25 000 рублей в месяц (включая налоги) и 300 000 в год. Итого расходы на оплату труда составят 105 000 рублей в месяц и 1 260 000 в год.
• Оборотные средства для закупки товаров. Магазин ежемесячно закупает следующие товары: автокресла на сумму 60 000 рублей, коляски на сумму 60 000 рублей; игрушки на сумму 60 000 рублей, детскую одежду на сумму 90 000 рублей, продукты и предметы гигиены на сумму 300 000 рублей. Итого на закупку товаров в обороте требуется 570 000 рублей в месяц и 6 840 000 рублей в год.
Открытие магазина и обеспечение его работы в течение одного года обойдется предпринимателю в 7 981 880 рублей. Таким образом, ежемесячные расходы предпринимателя в первый год работы составят 665 156 рублей.



[bookmark: _Toc374988424]6.2 Местоположение магазина
Наиболее удачным месторасположением магазина для детей является нулевой этаж жилого дома, либо отдельное помещение в активной части города. Молодые мамочки с ребенком навряд ли захотят подыматься по лестнице, чтобы попасть к вам. Ваша бизнес идея магазин игрушек обязательно должна включать данное обстоятельство в состав.
Подходящее помещение должно отвечать определенным факторам:
· необходимо ориентироваться на близкое расположение к потенциальным клиентам;
· необходимо убедиться в отсутствии поблизости конкурирующих предпринимателей;
· необходимо соблюсти все технические требования при проектировании магазина.
[bookmark: _Toc374988425]6.3 Бюджет
Бюджет магазина составляется с учетом следующих торговых надбавок к цене закупки:
• Автокресла, коляски — 15%.
• Игрушки — 40%.
• Одежда — 50%.
• Продукты питания и предметы гигиены — 30%.
Таким образом, ежемесячная выручка при условии полной реализации товара в обороте составляет 747 000 рублей, выручка в год — 8 964 000 рублей. 
Налог (6% с оборота) составляет 44 820 рублей в месяц или 537 840 рублей в год. 
Итого ежемесячная прибыль равна 702 180 – 665 156 = 37 024 рубля. Годовая прибыль — 444 288 рублей. Доходность инвестиций (рентабельность) равна 5,56% в первый год работы. 

	№
	Статья
	Месяц
	Год

	1.
	Затраты (рублей)
	665 159
	7 981 880

	2.
	Выручка (рублей)
	747 000
	8 964 000

	3.
	Прибыль (рублей)
	37 024
	444 288

	4.
	Рентабельность (%)
	—
	5,56%


Указанная рентабельность является приемлемой для первого года работы магазина. В последующие годы этот показатель увеличивается как благодаря отсутствию или уменьшению расходов на покупку торговой мебели, так и за счет увеличения торгового оборота.
Итак, рассмотренный бизнес-план позволяет организовать прибыльную работу универсального магазина детских товаров уже в первые 12 месяцев с начала реализации проекта.
[bookmark: _Toc374988426]7. Производственный план

1. Поиск помещения под магазин. Важно учитывать близость к покупателю и отсутствие конкуренции.
2.Ремонт помещения. Интерьер магазина должен полностью соответствовать целевой аудитории.
3.Подбор персонала. Необходимо пригласить управляющего, бухгалтера, продавцов и уборщиц.
4.Покупка оборудования. Необходимы стеллажи, полки и витрины, а также мебель для кассира.
5. Поиск поставщиков и выбор ассортимента. Прежде чем выбирать ассортимент необходимо проанализировать спрос. Больше всего привлекут покупателей развивающие и оригинальные игрушки. Игрушки должны быть функциональными и экологически чистыми.
6.Выкладка товара.
7 Открытие магазина.
8.Реклама.
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Динамика доходов и расходов в данном бизнесе неординарная и постоянно изменяется. Именно поэтому, нельзя со 100-процентной вероятностью отразить все показатели. Бизнес план должен включать усредненные показатели, приближенные к реальности.
Например, так:
· Арендная плата — 300 тыс. руб. в год;
· Закупка инвентаря и оборудования — 100 тыс. руб.;
· Товарные расходы — 300 тыс. руб. в год;
· Последующие инвестиции в товар — от 150 тыс. руб. в мес;
· Заработная плата персонала — 500 тыс. руб. в год;
· Средства в постоянном обороте 300 тыс. руб. в год.
Расходы:
Очень важным пунктом в бизнес-плане будут инвестиции. Нужно подобрать подходящее помещение, купить или арендовать здание, торговый зал или даже построить магазин самому. Самое главное – не экономить на помещении и ремонте средств. Также не стоит забывать об оборудовании, мебели, и, собственно, об игрушках. От того, как вы начнёте свой бизнес, будет зависеть будущее магазина.
Регулярные расходы в процессе функционирования магазина:
· При аренде необходимо будет выплачивать ежемесячную арендную плату;
· Выплата зарплаты персоналу (продавцы, менеджер по закупке, бухгалтер, менеджер по управлению товарными запасами);
· Оплата рекламы и маркетинговых услуг;
· Оборотные средства;
· Закупка товара.

Доходы:
При грамотной планировке своей деятельности магазин должен приносить неплохую прибыль, ведь дети очень любят игрушки, а родители всегда стараются по возможности порадовать своих детей, что обеспечивает стабильную прибыль. 
Сумма дохода может варьироваться и изменяться в зависимости от тонкостей бизнеса – около 150 тысяч рублей в месяц и больше.
[bookmark: _Toc374988428]9. Анализ рисков
[bookmark: _Toc374988429]9.1 Конкурентная среда
Аптеки, продуктовые супермаркеты и рынки являются основными конкурентами универсального детского магазина в сегменте сбыта продукции повседневного спроса. Родители покупают детские подгузники там, где их стоимость минимальна. Обычно самые дешевые подгузники продаются на рынках или в супермаркетах. В то же время большинство мам приобретает детские смеси, пюре и другие продукты в аптеке (здесь безопасно) или в продуктовом магазине (здесь дешевле). 
Специализированные магазины, в которых продается детская одежда, автокресла, коляски и другие товары, не относящиеся к предметам повседневного спроса, являются конкурентами обсуждаемого бизнес-проекта. Поскольку покупка одежды или коляски обычно планируется заранее, покупатели посещают несколько магазинов, выбирая оптимальный вариант и не привязываясь к географическому расположению торговой точки. Поэтому все специализированные магазины, работающие в городе, автоматически становятся конкурентами рассматриваемого бизнеса в данном сегменте. 

[bookmark: _Toc374988430]9.2 Сегментация рынка
Универсальный магазин детских товаров, работающий в условиях высокой конкуренции, может рассчитывать на успех в случае точной фокусировки на целевых сегментах рынка. При этом предпринимателю удобно использовать сегментацию по способу потребления, уровню доходов и отношению потребителя к товару.
По способу потребления товаров повседневного спроса все родители, живущие в спальном районе крупного города, объединяются в следующие сегменты: 

• Мамы, находящиеся в отпуске по уходу за ребенком. Данный сегмент покупателей можно рассматривать в качестве основного целевого. Поэтому бизнес должен создать такие условия, чтобы эти потребители приобретали в магазине все товары повседневного спроса. Данную задачу можно решить с помощью организации пространства магазина (удобно заходить с коляской), высокой скорости и качества обслуживания, а также широкого ассортимента продукции (можно быстро купить все нужное в одном месте).

• Бабушки, которые ухаживают за ребенком (родители ребенка работают). Для данного сегмента важно предоставить возможность покупать недорогой товар (люди предпенсионного и пенсионного возраста склонны к экономии), а также натуральные продукты.

• Мамы и папы, которые работают в центре города, но часто покупают ребенку товары повседневного спроса по пути с работы. Представители данного сегмента часто имеют возможность купить все необходимые товары в центральных районах города. Поэтому магазин должен мотивировать их покупать продукты для ребенка именно возле дома. Удобное расположение (недалеко от остановки общественного транспорта), дополнительные скидки после 18-00 или 19-00, отсутствие очередей — такими методами можно привлечь представителей данного сегмента. 

• Прочие. К данному сегменту относятся преимущественно случайные покупатели, например, друзья и родственники, идущие в гости в семью с ребенком. Они чаще всего покупают продукты в красивой упаковке, а также игрушки. 

По способу потребления других товаров (игрушек, колясок, автокресел, одежды) все клиенты объединяются в два сегмента:

• Покупатели, которые ищут качественный товар по приемлемой цене. Данный сегмент можно считать основным целевым. А успешная работа с его представителями заключается в обеспечении широкого ассортимента товаров из разных ценовых категорий.

• Покупатели, для которых важен бренд, статус, место покупки товара. Представители этого сегмента часто стремятся совершать покупки в дорогих торговых центрах, бутиках, фирменных магазинах. Их нельзя назвать основными клиентами универсального детского мини-маркета в спальном районе. Однако наличие товаров верхней ценовой категории поможет магазину привлечь часть покупателей данного сегмента. 

По уровню доходов потребителей можно объединить в три сегмента — клиенты с низким, средним и высоким заработком. 

• Клиенты с низким заработком составляют значительную часть потенциальной целевой аудитории магазина. Поскольку конкуренция с помощью демпинга не входит в планы детского магазина, представителей данного сегмента необходимо привлекать дисконтными программами, возможностью купить некоторые товары (например, подгузники) поштучно.

• Покупатели со средним уровнем дохода будут главными клиентами магазина. Широкий ассортимент товаров, высокое качество обслуживания, возможность купить все необходимое для ребенка в одной торговой точке — вот некоторые из методов привлечения представителей этого сегмента. 

• Потребители с высоким уровнем дохода обычно обращают внимание на уровень сервиса, качество реализуемой продукции и ее ассортимент.
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