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Формулировка проблемы:

Самарские сувенирные лавки и магазины:

- На улицах Самары – в малом количестве;

- Сосредоточены в узкой географии;

- Не имеют сезонного обновления товара;

- Содержат в ассортименте мало необычных, авторских 
товаров, связанных с самарской тематикой;

- Не отображаются на картах в браузерах;

- Трудноотличимы и малозаметны на улицах;

- Заставлены стендами, прилавками и полками без идейного 
оформления интерьера в пользу максимального 
использования пространства.
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Рынок. Спрос

Найдено число запросов за период 05.22-04.024, 

выявлено среднее количество запросов в месяц.
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Выводы:
- Количество запросов – сезонно;
- Среднее число – 1956 запросов/мес.;
- Взлеты спроса - середина-конец лета (июль-август) 
- Падения - осень, начало весны.



Ёмкость рынка
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рост на 21,3%;
за последние 5 лет - в 2,5 раза.

рост на 46,9%;      за последние 
5 лет - в 4,5 раза.



Наше решение
Молодёжный мерч-сувенирный магазин 

Corgis. 

Упор на уникальность нашего товара, 

авторские разработки; изучение 

конъюнктуры рынка; ознакомление с 

основами дизайна и с требованиями к 

обустройству общественных помещений; 

стремление к расширению и сезонному 

обновлению ассортимента; поиск каналов 

для рекламы и проведение рекламных 

мероприятий (розыгрышей, скидок, акций), 

проведение первичных маркетинговых 

исследований.

Принцип решения - гибкость идей, 

ориентация на молодежь, коммуникация как 

с клиентами, так и с партнерами. 

Продукция Corgis:

Объединена в шесть основных групп:

- Одежда и аксессуары;
- Канцелярия;
- Игрушки;
- Посуда;
- Кондитерские изделия;
- Товары для оформления подарков 
(конверты, ленты, коробки).

КОНЦЕПЦИЯ ИДЕАЛЬНОГО ПРОДУКТА:

- Магазин имеет приятную, спокойную и
уютную атмосферу. Представлен широкий
выбор, товар – качественный, красивый,
цепляющий глаз, практичный,
оригинальный. Покупка такого сувенира
подарит незабываемые эмоции и
воспоминания.
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Корги – игривая, милая порода,
которую в последнее время на
улицах Самары можно
встретить очень часто.
Пушистые четвероногие друзья
человека поднимают
настроение своим хозяевам и
прохожим вокруг.

Теплый рыжий оттенок шерсти
напоминает о солнечных
летних деньках в Самаре,
которых летом у нас очень
много!

Мы хотим закрепить
ассоциацию между нашим
маскотом корги и Самарским
регионом.
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- В основном - молодёжь 14-35 лет;
- Также - покупатели всех остальных возрастов (как 
дети до 14 лет так и зрелые люди - 35-60 лет);
- Туристы и гости нашего города;
- Самарчане.

Каждый желающий сможет приобрести то, что 
подскажет ему сердце: будь то футболка с пейзажем 
заката на набережной, почтовая открытка с 
достопримечательностями города, хенд-мейд 
брелок с эмблемой магазина или плюшевый друг-
корги. 
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Целевая аудитория:

Наши клиенты –

открытые к новому люди, 

заинтересованные в 

путешествиях и истории 

города Самары. 
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Портрет клиента:

Ключевая информация:

- Пол: мужчины и женщины;

- Возраст: средний - 14-35 лет; дети до 14 лет и зрелые люди 35-60 лет; 

- Место жительства – Самара и область, Поволжье, другие регионы России;

- Семейное положение: не замужем/не женат; влюбленная пара; семейная пара с 
детьми младшего возраста, зрелая пара со взрослыми детьми и внуками;

- Сферы деятельности: школьники, студенты колледжей и ВУЗов, офисные 
работники, пенсионеры;

- Заработок: средний и выше среднего;

- Интересы и увлечения: путешествия, коллекционирование, история России и ее 
регионов, кулинария, здоровый образ жизни, экология.



Как уже решается проблема. Конкуренты

Можно выделить несколько наиболее сильных
конкурентов:

1) Сувенирная сеть «Матрёшка» и «Самара городок»:

- 5 филиалов по Самаре, 

- оценки в 2ГИС - от 3 до 5 звезд.

Преимущества конкурента:

- Большой ассортимент;
- Удачное географическое 
расположение в 
туристическом центре;
- Сотрудничество с 
художниками.

Недостатки конкурента:

- Пустое оформление 
внутренней обстановки 
магазина;
- Невежливый персонал;
- Нет сайта;
- Нет ориентации на молодёжь.

9



Как уже решается проблема. Конкуренты

2) Самбук:

- Магазин самарских и русских
сувениров;

- 2 филиала в Самаре; 

- оценки в 2ГИС - от 4,9 до 5 звезд.

Преимущества конкурента:

- Большой ассортимент;
- Географическое расположение 
в туристическом центре;
- Приветливый персонал;
- Есть группа ВК.

Недостатки конкурента:

- Слишком заставленное 
оформление магазина;
- Дороговизна товара;
- Нет ориентации на 
самарскую историю и 
символику.
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Как уже решается проблема. Конкуренты

3) Самарские сувениры (ул. Спортивная 3-5)

- 2 филиала в Самаре; 

- оценки в 2ГИС - от 4,2 звезды.

Преимущества конкурента:

- Расположение обоих 
филиалов у самарского Ж/Д 
вокзала;
- Внешний вид уютного 
ларька;
- Небольшие цены;
- Товар с символикой Самары

Недостатки конкурента:

- Малый ассортимент;
- Нет ориентации на 
молодёжь.
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Как уже решается проблема. Конкуренты

4) Разные вещи – магазин-музей подарков (ул.
Ленинградская, 63)

- оценки в 2ГИС – 4,4 звезды, в Яндекс – 4,7 
звёзд.

Преимущества конкурента:

- Есть группа ВК и ТГК;
- Атмосфера выставки-музея;
- Лимитированный товар;
- Винтажное оформление;
- Очень разнообразный 
ассортимент;
- «Тематические уголки»;
- Коллекционный товар.

Недостатки конкурента:

- Мало свободного 
пространства 
(неудобство);
- Цены на товар не 
указаны на прилавках;
- Нет ориентации на 
молодёжь;
- Мало товара на 
самарскую тематику.
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Барьеры

Барьерами для нашего проекта могут выступить такие факторы, как:

- Конкуренция;
- Проблема поиска места для аренды; 
- Небольшое стартовое предложение для клиентов;
- Сезонность;
- Нестабильность экономической ситуации;
- Проблема поиска партнеров и поставщиков.
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Магазин Corgis (схема: вид сверху)
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Рассматривается модель 
комнаты размером 5,5х7 м 
с предполагаемым 
размещением:
- стеллажей, 
- столов, 
- стоек для одежды, 
- кассы, 
- круглой витрины для 

посуды,
- магнитной доски и др.

Перемещение клиента по 
пространству магазина 
предполагается на манер 
«против часовой стрелки».



Продукция 
Corgis:

 Канцелярия – почтовые 
открытки и блокноты с 
самарскими пейзажами и 
достопримечательностями
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Продукция 
Corgis:

 Одежда – футболки летние и теплые худи на осень-весну
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Продукция 
Corgis:

 Игрушки – авторские 
дизайны
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Продукция 
Corgis:

 Аксессуары – шопперы, значки 
на сумку  и брелоки
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Продукция 
Corgis:

 Кондитерские изделия – печенья 
домашнего приготовления
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Экономика проекта: затраты.
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 Первоначальные 
(единовременные) 
затраты – затраты, 
которые 
необходимы для 
вхождения в 
бизнес. 



Экономика проекта: затраты.
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 Периодические затраты– затраты, которые необходимы для 
обеспечения развития, функционирования и продвижения бизнеса, а 
также запуска и расширения продаж.

 Подразделяются на постоянные и переменные.



Экономика проекта: затраты, себестоимости.
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Экономика проекта: затраты, себестоимости.
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Экономика проекта: доходы, прибыль.
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Цены, установленные на 
продукцию, соответствуют 
среднерыночным ценам в регионе.



Экономика проекта: доходы, прибыль.
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Экономика проекта: окупаемость.
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 Прибыль в 
первый месяц 

работы



Экономика проекта: окупаемость.
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 Прибыль во 
второй месяц 

работы –
переходим 

безубыточность



Экономика проекта: окупаемость.
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 Прибыль в 
третий месяц 

работы –
переходим 

безубыточность



Экономика проекта: окупаемость.
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 Прибыль в 
четвертый месяц 

работы 
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Стейкхолдеры:

Другие 
заинтересованные 

стороны



Команда

Группа ВК: https://vk.com/corgissam

Правдина П.А.
- Менеджер проекта;
- Креативный продюсер.

Сумченко А.И.
- Идейный вдохновитель;
- Аналитик.


