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ЦЕЛ
Ь

Наша цель – это приносить 
радость в общество. Помогать 
невестам и женихам 
организовать свадьбы их 
мечты и делать их 
незабываемыми. Мы берем все 
хлопоты свадебной подготовки 
на себя, чтобы молодожены не 
были уставшими в это 
замечательный день. Чтобы он 
остался навсегда в их памяти.



Миссия нашего предприятия 
- это обеспечение жителей 
Моршанска качественными 
услугами в сфере организации 
свадеб.

Миссия
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Услуги салона

Организационные услуги
Декорация свадьбы
Имидж
Свадебная флористика
Шоу программа
Фото-видео
Фейерверк
Транспортные услуги



Прейскурант



Первоначальные затраты

покупка мебели, офисной техники, 
демонстрационного оборудования  – 150 000 рублей;
регистрация документов (индивидуальный 
предприниматель) – 10 000 рублей;
разработка фирменного сайта – 30 000 рублей.
Итого размер первоначальных затрат — 180 000 
рублей.

Затраты ежемесячные

аренда офиса – 20 000 рублей;
заработная плата персонала – 180 000 рублей;
затраты на рекламу (в том числе оптимизация 
сайта, его продвижение) – 30 000 рублей.
Затраты ежемесячные — 90 000 рублей.

Расходы



Сильные стороны
•Большой спрос на качественные 
услуги по организации свадеб.

•Оказания свадебных услуг любого 
вида.

•Ценовая политика, позволяющая 
охватить целевую аудиторию 
с различным уровнем достатка.

Слабые стороны
•При выходе на рынок отсутствует 
наработанная клиентская база.

•Компания еще 
не зарекомендовала себя, 
поэтому могут возникнуть 
сложности с привлечением 

клиентов.

Возможности
•Агентство может стать ведущим 
поставщиком подобных услуг 

в своем регионе.
•Открытие филиала свадебного 

агентства в другом городе.

Угрозы 

•Наличие конкурентов на рынке
•Финансовый кризис в стране

анализ свадебного агентства



Процесс оказания услуг
Процесс оказания услуг выглядит 
следующим образом:

1.Первая встреча 
с клиентом. Выслушиваются 
потребности и пожелания заказчика. 
Определяется примерный бюджет 
мероприятия.

2.Вторая встреча. Сотрудник 
агентства предлагает услуги 
и конкретных исполнителей, 
утверждается план и смета 
мероприятия, заключается договор 
на оказание услуг. Клиентом вносится 
предоплата.

3.Процесс подготовки 
к мероприятию. Консультации 
по телефону, при необходимости 
встречи.

4.День мероприятия. Подписание акта 
выполненных работ после торжества.1



Демографическая 
ситуация



Мною разработан 
сайтhttp://nataljaturzina.wix.com/mysite   с помощью 

конструктора сайтов http://ru.jimdo.com .



Разработан авторский дизайн визиток


