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Резюме

◼ Данный бизнес план разработан для открытия 
«Свадебного салона». Здание будет 
располагаться по адресу: Набережные Челны 
Автозаводской 1. Современный зал, 
оформленный  и оснащенный,

◼ Основная цель  проекта является открытие 
Свадебного салона Набережных Челнах. 
Предпосылками открытия салона  является 
неуклонный рост доходов населения города и 
возрастающий спрос на развлекательные 
услуги в целом.



Характеристика объекта 

◼ Набережные Челны. Город является 
культурным и промышленным центром.

◼ Салон свадебных платьев «Принцесса» 
предполагается разместить в арендованном 
помещении площадью 50 кв. м ²

◼ Салон будет заниматься оказанием услуг по 
пошиву женских свадебных платьев и 
костюмов по индивидуальным заказам ООО с 
двумя учредителями, которые внесут по 200 
тыс. руб. каждый в уставный капитал 
предприятия согласно учредительному 
договору.



Характеристика объекта 

◼ Состав руководителей: директор; бухгалтер. 
◼ Состав персонала: художник-модельер 2 

закройщика, 4 швеи, уборщица.
◼ Художник модельер занимается непосредственно 

обслуживанием клиентов: прием и оформление 
заказов, снятие мерок, утверждение эскизов и т.д. 
Закройщик создает конструкцию, изготавливает 
лекала, производит раскрой. Швея производит 
соединение всех конструктивных линий изделия, 
контролирует качество. Уборщица приглашается 
для уборки помещения каждое утро перед 
открытием салона.



Характеристика обьекта

◼ Каждая из невест является потенциальной 
клиенткой салона. Возрастной контингент 
не ограничен (девушки и женщины 18 - 40 
лет), жительницы города и пригородов.



Описание предприятия и отросли.

◼ Салон планирует предоставлять услуги по 
пошиву свадебных платьев (костюмов) в 
количестве 30 заказов в среднем за месяц. 
Методы обработки будут выбираться с 
учетом требований, стандартов 
прогрессивной технологии и окупаемости 
отдельных видов оборудования. 

◼ Персонал салона: директор, бухгалтер, два 
закройщика, четыре швеи, уборщица.



План маркетинга

◼ Реклама может производиться в нескольких 
направлениях: 

◼ - сотрудничество с Дворцом бракосочетания, 
помещение там объявления об услугах салона; 

◼ - рекламное объявление на страницах городских 
газет; 

◼ - объявление бегущей строкой в телепередачах, в 
вечерних телесериалах и тому подобное;

◼ - салон будет иметь свой фирменный знак-эмблему, 
которая отражается при маркировке изделия



План маркетинга

◼ Чтобы клиент остался доволен и рекомендовал 
салон знакомым, нужна продукция высшего 
качества, дружеская атмосфера общения, 
открытость, быстрое обслуживание. Следует 
использовать любую возможность, чтобы показать 
нашим клиентам, как рады им, как высоко ценим 
их, как надеемся, что они расскажут о нашей 
продукции своим знакомым, -- заинтересуются и 
обязательно придут к нам. Стоит отвести отдельное 
место общению с покупателями. В этом 
заключается искусство успешного маркетинга.



План маркетинга

◼ Расходы на рекламу в первые два месяца 
составят по 15 тыс. руб. и по 10 тыс. руб. в 
остальные месяцы. Таким образом затраты 
на рекламу за год составят - 130 тыс. руб.



Финансовый план

◼ Выручка за месяц составит 3 800 тыс. руб. 
◼ за год - 3800 * 12 = 4 560 тыс. руб. 
◼ Содержание услуги: 
◼ - прием заказа; 
◼ - снятие мерок, создание эскиза модели изделия; 
◼ - создание конструкции, изготовление лекал; 
◼ - раскрой изделия, подготовка к первой примерке: 
◼ - проведение примерки (уточнение изделия по фигуре, 

проверка соответствия эскизу модели); 
◼ - пошив изделия (основных конструктивных швов и 

деталей): 
◼ - проведение второй примерки; 
◼ - дошив изделия; 
◼ - сдача изделия заказчику, оплата услуги.



Риски

◼ Экономические риски: 
◼ - риск, связанный с кризисами; 
◼ Коммерческие риски: 
◼ - риск, связанный с реализацией товаров; 
◼ - риск, связанный с перевозкой грузов или транспортный риск; 
◼ - риск, связанный с приемкой товара покупателем. 
◼ Политические риски: 
◼ - риск, связанный с забастовками (войнами) во время перевозки грузов к 

покупателю. 
◼ Источники возникновения рисков: 
◼ - недостаточная информация о спросе на данный товар,
◼ - недостаточный анализ рынка,
◼ - недооценка своих конкурентов
◼ - падение спроса на данный товар



Вывод

◼ В представленном Бизнес-плане 
рассмотрена идея создания такого места 
удобного, где жители и гости могли бы 
выбрать свое платья. Этим местом является 
Свадебный салон.

◼ Бизнес план показал что на создание 
Свадебного салона необходимы огромные 
затраты. Но при этом салон довольно 
быстро окупится.



Спасибо!


