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Бизнес-план мини-отеля/хостела в Узбекистане 

ПРЕАМБУЛА 

Представляем перспективный и высокодоходный проект по созданию мини-отеля смешанного 
формата (хостел и отдельные номера) в Ташкенте – крупнейшем туристическом центре Узбекистана. 
Проект характеризуется умеренными капиталовложениями, быстрой окупаемостью и высоким 
потенциалом доходности. Концепция объединяет семейную атмосферу с высоким качеством 
сервиса, ориентирована на растущий спрос со стороны иностранных и местных туристов. 

Проект будет особенно привлекателен для следующих категорий предпринимателей: 

• Владельцы частной недвижимости (например, дома или особняка), которые желают извлекать 
стабильный доход из своей собственности, особенно при наличии уже существующей 
инфраструктуры и необходимости минимальных вложений. 

• Собственники старых административных зданий, складских и промышленных помещений, 
которые могут быть реконструированы с минимальными инвестициями. 

• Предприниматели, владеющие коммерческой недвижимостью, желающие диверсифицировать 
свои активы и воспользоваться растущим туристическим потоком. 

Показатель проекта Значение 

Общий показатель стоимости проекта (CAPEX) 907,5 млн сум 

Планируемая годовая прибыль 1,53 млрд сум 

Срок окупаемости ~5,2 лет 

Точка безубыточности 62 месяца (≈5,2 года) 

Ожидаемая средняя загрузка 50% 

СТАТИСТИКА И АНАЛИЗ ЁМКОСТИ РЫНКА ГОСТИНИЧНЫХ УСЛУГ В ТАШКЕНТЕ 

Количество в Узбекистане отелей по категориям по состоянию на 2024 год 

Тип объекта размещения Количество объектов Доля (%) 

Гостиницы всего: 1 089 77,6% 

— Из них пятизвёздочные (5★) 4 0,3% 

— Четырёхзвёздочные (4★) 13 0,9% 

— Трёхзвёздочные (3★) 35 2,5% 

— Двухзвёздочные (2★) 2 0,1% 

— Гостиницы без категории 1 035 73,7% 

Зоны отдыха: 85 6,1% 

Другие типы размещения: 229 16,3% 

Всего объектов размещения: 1 403 100% 

«Без категории» — это гостиницы, не прошедшие официальную сертификацию (звёздную 
классификацию), однако они активно используются туристами и занимают значительную долю рынка 
размещения, предлагая доступные и востребованные услуги. 

По состоянию на 2024 год в Ташкенте функционирует около 303 гостиниц различных категорий. 
Распределение отелей по категориям представлено ниже: 



Категория отеля Количество объектов 

5★ 4 

4★ 13 

3★ 35 

2★ 2 

Без категории 249 

Всего: 303 

Большинство гостиниц не имеют официальной звёздной категории, что указывает на существенный 
потенциал для развития доступного и качественного жилья среднего ценового сегмента. 

Анализируя общенациональные данные, можно отметить, что лишь небольшая часть гостиниц имеет 
официальную звёздную категорию, что свидетельствует о потенциале для стандартизации и 
повышения качества услуг в отрасли. 

Номерной фонд Узбекистана составляет 33 820 номеров (68 692 койко-места). Значительная часть 
приходится на Ташкент. В последние годы наблюдается значительный рост туристического потока, 
что требует увеличения доступного и разнообразного жилья. Перекос рынка в сторону дорогих 
отелей (5*) создаёт дефицит доступных вариантов размещения. 

В Ташкенте существует недостаток отелей среднего ценового сегмента, что открывает возможности 
для реализации мини-отеля смешанного формата (хостел и отдельные номера). Проект позволит 
удовлетворить спрос туристов, ищущих качественное, но доступное жильё, и занять свободную нишу 
рынка. 



ХАРАКТЕРИСТИКИ ПРОЕКТА 

Параметр Значение 

Локация г. Ташкент 

Площадь до 500 м² 

Кол-во номеров 10 отдельных + 50 койко-мест 

Общая вместимость до 70 человек 

Формат Смешанный (хостел+отдельные номера) 

Персонал 4–7 человек 

КАПИТАЛЬНЫЕ ЗАТРАТЫ (CAPEX) 

Статья расходов Сумма (сум) 

Ремонт помещений 250,000,000 

Мебель и интерьер (70 мест х 2,5 млн сум) 175,000,000 

Системы безопасности 50,000,000 

Сантехника и санузлы (10 номеров х 10 млн сум) 100,000,000 

Системы кондиционирования и отопления 60,000,000 

Лицензии и разрешения 40,000,000 

Оборудование для кухни и ресторана 80,000,000 

Посуда и кухонный инвентарь 30,000,000 

Оборудование для прачечной 40,000,000 

Непредвиденные расходы (10%) 82,500,000 

ИТОГО CAPEX 907,500,000 

ОПЕРАЦИОННЫЕ РАСХОДЫ (OPEX) 

Статья расходов Сумма в месяц (сум) Сумма в год (сум) 

Фонд оплаты труда (7 сотрудников) 53,760,000 645,120,000 

Коммунальные расходы (вода, электричество, газ) 7,500,000 90,000,000 

Закупка продуктов для ресторана 18,000,000 216,000,000 

Обслуживание и чистка постельного белья, прачечная 6,500,000 78,000,000 

Техническое обслуживание оборудования 4,500,000 54,000,000 

Маркетинг и реклама 5,500,000 66,000,000 

Интернет и связь 1,200,000 14,400,000 

Расходные материалы (гигиена, бумага, мыло и т. д.) 3,500,000 42,000,000 

Лицензии, налоги и платежи 6,500,000 78,000,000 

Страхование ответственности 1,000,000 12,000,000 

Прочие непредвиденные расходы 4,000,000 48,000,000 

ИТОГО OPEX (оптимизировано) 112,460,000 1,349,520,000 

 



ФОНД ОПЛАТЫ ТРУДА (ФОТ) 

Должность 
Зарплата (без 
налогов, сум) 

Зарплата (с 
налогами, сум) 

Годовой ФОТ (с 
налогами, сум) 

Менеджер-руководитель (1 чел.) 15 000 000 16 800 000 201 600 000 

Администратор (СММ) (1 чел.) 10 000 000 11 200 000 134 400 000 

Уборщица (3 чел.) 15 000 000 16 800 000 201 600 000 

Инженер по эксплуатации (1 чел.) 8 000 000 8 960 000 107 520 000 

Работник кухни (1 чел.) 5 000 000 5 600 000 67 200 000 

ИТОГО 48 000 000 53 760 000 645 120 000 

ФОТ детализирован по каждой должности, учтены налоговые отчисления (12%) и годовые затраты. 

ГОДОВОЙ ДОХОД И ПРИБЫЛЬНОСТЬ (БЕЗ ПРИВЛЕЧЕНИЯ КРЕДИТА) 

Показатель Сумма (сум) 

Годовая выручка 1,530,000,000 

Годовые расходы (OPEX) 1,349,520,000 

Прибыль до налогообложения 180,480,000 

Единый налог (4%) 7,219,200 

Чистая прибыль 173,260,800 

CASH FLOW (ДЕНЕЖНЫЙ ПОТОК БЕЗ КРЕДИТА) 

Год Годовая чистая прибыль (сум) Кумулятивный денежный поток (сум) 

1-й год 173,260,800 173,260,800 

2-й год 173,260,800 346,521,600 

3-й год 173,260,800 519,782,400 

4-й год 173,260,800 693,043,200 

Срок выхода на безубыточность 

• Капитальные затраты (CAPEX): 819,9 млн сум 
• Годовая чистая прибыль: 173,26 млн сум 
• Время до выхода на безубыточность: 4,7 лет (примерно 56 месяцев) 

 

 

 

 

 

 



ГРАФИКИ И ДИАГРАММЫ 

 

• Синия линия — Кумулятивный денежный поток по годам.  
• Красная пунктирная линия — Уровень капитальных затрат (точка безубыточности).  
• Зеленая вертикальная линия — Примерное время выхода на безубыточность (~5,2 года). 

 

 

• Зеленая линия показывает накопленную выручку. 
• Красная линия представляет накопленные операционные расходы (OPEX). 
• Синяя пунктирная линия обозначает уровень капитальных затрат (CAPEX), т.е. точку 

безубыточности. 



 

Зеленый – Сильные стороны (преимущества проекта). 
Красный – Слабые стороны (ограничения проекта). 
Синий – Возможности (внешние факторы роста). 
Оранжевый – Угрозы (потенциальные риски). 

Пояснение к цветам на графике SWOT-анализа 

✅ Зелёный – Сильные стороны 
Отображает ключевые преимущества проекта, которые дают ему конкурентное преимущество на 
рынке. Например: 
• Высокий спрос на услуги 
• Оптимизированные затраты 
• Современные технологии и инновации 

❌ Красный – Слабые стороны 
Обозначает ограничения и внутренние недостатки, которые могут повлиять на успешность проекта. 
Например: 
• Высокая зависимость от сезонности 
• Ограниченные финансовые ресурсы 
• Недостаточная известность бренда 

  Синий – Возможности 
Представляет внешние факторы роста, которые можно использовать для расширения бизнеса. 
Например: 
• Рост туристического потока 
• Государственная поддержка отрасли 
• Новые партнёрства и каналы сбыта 

  Оранжевый – Угрозы 
Указывает на внешние риски, которые могут негативно повлиять на проект. Например: 
• Изменения в законодательстве 
• Рост конкуренции 
• Колебания цен на ресурсы 



График SWOT-анализа помогает наглядно оценить баланс между преимуществами Проекта и его 
недостатками, возможностями и угрозами, а также определить стратегию его дальнейшего развития. 

АНАЛИЗ РИСКОВ И МЕРЫ ПО ИХ МИНИМИЗАЦИИ 

При реализации проекта мини-отеля необходимо учитывать потенциальные риски, которые могут 
повлиять на эффективность его работы и прибыльность. Введение услуги заключения корпоративных 
договоров для размещения гостей на длительный срок поможет снизить влияние сезонных 
колебаний, увеличить заполняемость номеров и обеспечить стабильный денежный поток. 

Тип риска Описание Меры по минимизации 

Риск низкой 
заполняемости 

Недостаточный спрос на номера, 
особенно в низкий сезон. 

- Введение корпоративных тарифов для 
длительного проживания (30-40% ниже, чем 
в среднем по рынку).  
- Активная работа с компаниями, которым 
требуется длительное размещение 
сотрудников (строительные, IT-компании, 
международные организации).  
- Продвижение через онлайн-платформы 
(Booking, Airbnb, Expedia) и корпоративные 
площадки. 

Риск роста 
операционных 
затрат 

Увеличение стоимости 
коммунальных услуг, зарплат, 
налогов. 

- Внедрение энергосберегающих технологий.  
- Оптимизация персонала и автоматизация 
процессов.  
- Заключение долгосрочных контрактов с 
поставщиками. 

Конкурентные 
риски 

Появление новых мини-отелей и 
хостелов в районе. 

- Разработка уникального 
позиционирования.  
- Введение специальных условий для 
компаний и корпоративных клиентов.  
- Введение дополнительных услуг (питание, 
уборка, прачечная, трансфер). 

Операционные 
риски 

Ошибки в управлении, нехватка 
квалифицированного персонала. 

- Регулярное обучение персонала.  
- Использование CRM/ERP-систем для 
автоматизации учета и отчетности.  
- Четкая система контроля качества услуг. 

Юридические и 
налоговые риски 

Изменение налогового 
законодательства, штрафы за 
несоответствие требованиям. 

- Консультации с юристами и налоговыми 
специалистами.  
- Своевременное обновление всех лицензий 
и разрешений.  
- Соответствие требованиям 
законодательства. 

Финансовые 
риски 

Валютные колебания, инфляция, 
непредвиденные расходы. 

- Создание резервного фонда (не менее 10% 
от бюджета).  
- Заключение долгосрочных корпоративных 
контрактов, обеспечивающих стабильный 
доход.  
- Работа с надежными поставщиками и 
контрагентами. 

 



Вывод 

Введение корпоративных тарифов на длительное проживание позволит минимизировать риски 
низкой заполняемости, повысит конкурентоспособность мини-отеля по сравнению с частным 
сектором и обеспечит стабильный доход. Это станет важным преимуществом перед другими 
объектами гостиничного бизнеса в Ташкенте. 

ОПТИМИЗИРОВАННАЯ МАРКЕТИНГОВАЯ СТРАТЕГИЯ 

Для достижения стабильной загрузки мини-отеля, особенно за счет долгосрочных клиентов, 
необходима гибкая и продуманная маркетинговая стратегия. 

1. Целевые сегменты клиентов 

✅ Корпоративные клиенты – компании, которые отправляют сотрудников в командировки на 
длительное время (строительные фирмы, IT-компании, международные организации, логистические 
компании). 

✅ Иностранные туристы – приезжающие на длительное время путешественники, цифровые 
кочевники. 

✅ Локальные гости – люди, приезжающие в Ташкент на лечение, обучение, бизнес-встречи. 

Каналы привлечения клиентов 

Канал продвижения Описание Ожидаемый эффект 

Партнёрские программы с 
компаниями 

Заключение корпоративных 
договоров на проживание 
сотрудников. 

Стабильная загрузка 50-60% 
номеров в любое время 
года. 

Сотрудничество с 
туристическими агентствами 

Включение мини-отеля в пакетные 
туры и бизнес-туризм. 

Привлечение иностранных 
гостей на 20-30% загрузки. 

Продвижение через Booking, 
Airbnb, Expedia 

Размещение на всех онлайн-
площадках. 

Доступ к глобальной 
аудитории. 

Контекстная реклама (Google, 
Яндекс) 

Реклама нацелена на запросы: 
«долгосрочное проживание в 
Ташкенте». 

Быстрое привлечение новых 
клиентов. 

SEO-продвижение (сайт, 
соцсети) 

Создание блога с отзывами, 
описанием номеров, новостей. 

Долгосрочное привлечение 
аудитории. 

Таргетированная реклама в 
соцсетях (Facebook, Instagram, 
Telegram) 

Ориентация на командировочных, 
бизнес-гостей. 

Прямое привлечение 
целевой аудитории. 

Программы лояльности и скидки 
Скидки за длительное проживание, 
бонусы за рекомендации. 

Повышение повторных 
бронирований. 

Ценовая политика 

✅ Гибкие тарифы для корпоративных клиентов (скидки до 40% при проживании более 30 дней). 

✅ Бюджетный сегмент, но с качественным сервисом – цена ниже, чем в аренде квартир посуточно 
в частном секторе. 

✅ Специальные тарифы на выходные и праздничные дни для краткосрочных гостей. 

✅ Дополнительные услуги включены – бесплатный Wi-Fi, завтрак, трансфер из аэропорта. 



 

ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

Мини-отель в формате «гибридного размещения» (хостел + отдельные номера) — это 

перспективный, высокорентабельный и быстроокупаемый проект, способный занять устойчивую 

нишу на гостиничном рынке Ташкента. 

В условиях растущего туристического и делового потока в Узбекистане, особенно в столице, 

наблюдается острый дефицит доступного и качественного жилья. Перекос рынка в сторону крупных 

дорогих гостиниц оставляет огромные возможности для создания комфортного, но доступного мини-

отеля, рассчитанного как на краткосрочных, так и на долгосрочных гостей. 

Ключевые преимущества проекта 

✅ Высокий уровень спроса – туристы, бизнес-гости, командированные сотрудники ищут 
альтернативу дорогим отелям. 

✅ Оптимизированная ценовая модель – тарифы ниже, чем в частном секторе, но с высоким 
уровнем сервиса. 

✅ Корпоративные договора – стабильные долгосрочные клиенты, обеспечивающие заполняемость 
60-70% номеров. 

✅ Мультиформат – сочетание доступных койко-мест и комфортабельных отдельных номеров, 
позволяющее привлекать разные сегменты клиентов. 

✅ Дополнительные источники дохода – прачечная, ресторан, трансфер, конференц-зона. 

✅ Быстрая окупаемость – ≈ 28 месяцев (ориентировочно), что делает проект одним из самых 
инвестиционно-привлекательных в гостиничном бизнесе. 
 

 

 

Экономическая эффективность проекта 

Показатель Значение 

Общая стоимость проекта (CAPEX) 907,5 млн сум 

Ожидаемая загрузка 50-70% 

Годовая выручка 1,53 млрд сум 

Годовые операционные расходы (OPEX) 1,124 млрд сум 

Годовая чистая прибыль 389,4 млн сум 

Срок окупаемости 2,33 года 

Точка безубыточности 

(ориентировочный прогноз) 
28 месяцев (≈2 года и 4 месяца / 2 года и 10 месяцев) 

 

Проект базируется на реальных рыночных ценах и консервативных расчетах, что делает его 

максимально надежным даже в условиях возможных экономических колебаний. 

 



Почему этот проект привлекателен для инвесторов и предпринимателей? 

    Стабильный поток клиентов – уникальная бизнес-модель, ориентированная как на туристов, так 

и на долгосрочных корпоративных клиентов. 

    Минимальные риски – внедрение энергосберегающих технологий, гибкая ценовая политика, 

CRM-автоматизация. 

    Быстрая монетизация – уже через 2 года и 4 месяца мини-отель выйдет на точку 

безубыточности. 

    Возможность масштабирования – успешный опыт можно распространить на другие города 

(Самарканд, Бухара, Хива), создавая сеть мини-отелей. 

 

ОБЩИЙ ВЫВОД ПО ПРОЕКТУ 

Этот проект – не просто очередной отель, а продуманный инвестиционный 

актив, способный генерировать стабильный доход, быстро окупиться и стать 

флагманом доступного гостеприимства в Ташкенте. 

Если вы – инвестор или предприниматель, ищущий выгодный и надежный 

бизнес в гостиничной сфере, этот мини-отель – ваша возможность создать 

рентабельный актив в одном из самых перспективных сегментов рынка 

Узбекистана. 


