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Данный бизне-план посвящен открытию свадебного салона-магазина, ориентированного на людей со средними доходами и традиционными 
предпочтениями.

Предмет исследования: розница на рынке свадебных нарядов и аксессуаров 

Методы сбора информации: кабинетное исследование, экспертные интервью. 

В январе 2007 бизнес-план был проэкспертирован и доработан по результатам экспертизы. Экспертные интервью были проведены с 
представителями следующих компаний:

Рейна
Флёр
Александра
Дом свадьбы
Dominick

Бизнес-план содержит следующие основные блоки:

Описание услуги1. 
Анализ рынка2. 
Маркетинговый план3. 
План сбыта4. 
Производственная часть5. 
Организационная структура6. 
Финансовый план7. 
Нормативная база8. 
Организационный план9. 

Предлагаемый бизнес–план может являться основой для написания бизнес-плана для Вашего проекта. 

Выдержки из исследования:

Рост объемов торговли остается относительно стабильным, колеблясь в основном только от сезонности покупок. На данный момент оборот на 
рынке составляет более $2,5 млн. При росте благосостояния населения данная цифра будет расти. 

Следует также заметить, что многие выпускаемые платья теряют свою ярко выраженную принадлежность к типу «свадебные платья». В 
настоящее время во многих моделях различия между вечерними и свадебными платьями сгладились. Поэтому многие вечерние платья могут быть 
представлены и как свадебные. 

Москва привлекательна для зарубежных производителей, однако на данный момент наценка на европейские и американские свадебные изделия не
 превышает 60%.
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