
Маркетинговый проект
Магазин настольных игр 
“МОСИГРА”



О организации “МОСИГРА”:
Сеть магазинов настольных игр Мосигра — крупнейшая отечественная 

специализированная сеть с самым широким ассортиментом игр. 

В настоящий момент игры можно купить в 39 городах России

Мосигра регулярно проводит собственные игротеки и участвует 

в крупных мероприятиях. 

Компания напрямую работает с рядом европейских поставщиков, что 

позволяет удерживать низкие розничные цены на большинство позиций.



Что происходит на рынке настольных игр?

Настольные игры сегодня - это стабильно развивающаяся мировая 
индустрия с весьма существенным финансовым оборотом.

В 2012 году мировой рынок настольных игр оценивался 
примерно в $3,2 млрд, а темпы его роста составляют около 17% 
ежегодно. 

В последнее время настольные игры завоевывают российский 
рынок, он за последние три года вырос в 8 раз и ежегодно 
продолжает увеличиваться в 1,5-2 раза.



Так где же наше место на рынке?

27 % Российского рынка настольных игр



Наши конкуренты: Эрудит (<6,6% – 9,8%)
Знаем-играем (> 10% - 4,2%)



Анализ маркетинговых рисков

Выявил:
- Вероятность снижения платежеспособности потребителей в данном 

регионе низкая и составляет 6%.
- Увеличение конкурентов в отрасли считается одним из наиболее 

опасных рисков для нас(13,25%)
- Часто конкуренты сниженают цены на товары в данной отрасли, 

желая привлечь потенциальных покупателей, в данном случае 
возникновение данной ситуации может произойти при 16% случаев.

- Снижение уровня качества услуг является одним из наиболее 
серьезных рисков, однако и одним из маловероятных (6%)

- Самым вероятным фактором считается увеличение ассортимента 
товаров у конкурентов (25%)



Факторный анализ



Матрица «Конкурентоспособность – 
Стадия жизненного цикла»



Матрица стратегии роста фирм
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Матрица «Базисные стратегии завоевания 
конкурентных преимуществ»
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SWOT - анализ



Снижение прибыли
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Дерево целей
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SMART - анализ



Товарно-рыночная стратегия
На 1 год (тактика) На 3 года На 5 лет

1) закупка оборудования

2) увеличение объема продаж

 

разворачивание  

сервисных услуг 

увеличение объема 

продаж

увеличение ассортимента 

товаров

1) освоение новых сегментов рынков

2) увеличение объемов продаж

3) предоставление новых услуг

Ресурсно-рыночная стратегия
1) поиск постоянных поставщиков

2) контроль за качеством товара

1) увеличение кол-ва поставщиков 1) увеличение сбытовой сети по 

продаже товаров
Социальная стратегия

1) поиск квалифицированных 

работников

 

1) увеличение числа работников

2) рассмотрение уровня заработной 

платы

повышение заработной 

платы персоналу

увеличение числа 

работников в связи с открытием 

филиалов
Финансово-инвестиционная

1) увеличение уставного капитала 1) выход на новые рынки;

2) погашение кредитов и займов

1) мобилизация инвестиционных 

ресурсов;

2) погашение долговых обязательств



Комплекс маркетинга 4P



Логико-структурная матрица



Определение показателей



Спасибо за внимание!!!


