
 

 

Бизнес-план  

Производство кожаных сумок и 

рюкзаков из чистой кожи 
 

 



ПРЕАМБУЛА 

Современный рынок моды и аксессуаров стремительно развивается, предлагая потребителям не 

просто функциональные товары, а продукты с характером, историей и самобытностью. В этом 

контексте кожаные изделия ручной работы с этническим стилем приобретают уникальное 

конкурентное преимущество. В мире, где потребители ищут индивидуальность и экологичность, 

брендированные сумки и рюкзаки с традиционными узбекскими мотивами становятся не просто 

аксессуаром, а частью культурного наследия и модного образа. 

Почему именно кожаные изделия?  

✅ Натуральные материалы в тренде: все больше людей делают выбор в пользу качественной кожи 
вместо синтетики. 

✅ Ручная работа ценится выше: покупатели готовы платить больше за эксклюзивные изделия, чем 
за массовый ширпотреб. 

✅ Рост интереса к этническому стилю: узоры Средней Азии пользуются спросом в Европе, США, 
России и странах Ближнего Востока. 

✅ Высокая маржинальность: производство требует относительно небольших вложений, а конечная 
цена на продукт может быть в 3-5 раз выше себестоимости. 
 

Этот проект ориентирован на самозанятых предпринимателей, которые хотят начать свой бизнес с 

минимальными инвестициями, используя мастерство, креативность и локальные материалы. 

Благодаря правильному маркетингу и позиционированию, можно быстро выйти на точку 

безубыточности и обеспечить высокий доход. 

 

ПЕРСПЕКТИВЫ РЫНКА И КОНКУРЕНТНАЯ СРЕДА 

1. Конкурентная среда в Узбекистане 

Фактор Описание 

Основные игроки Локальные ремесленники, малые мастерские, китайские бренды 

Конкурентные 
преимущества 

Уникальный этностиль, ручная работа, качественные материалы 

Основные рынки сбыта Локальный рынок, туристический сегмент, онлайн-продажи, экспорт 

Потенциальные риски 
Конкуренция с масс-маркетом, зависимость от сырья, сезонные 
колебания 

 
Узбекистан имеет развитую сеть ремесленников, но массовое производство кожаных этно-сумок 
пока отсутствует. Это открывает нишу для предпринимателей, которые могут предложить 
уникальный, экологичный и качественный продукт. 
 

2. Анализ емкости рынка Узбекистана 

Фактор Значение 

Общая численность населения 36 500 000 чел. 

Доля молодежи (18-35 лет) 65% (~23 700 000 чел.) 

Оценочная емкость рынка брендированной продукции $50 млн в год 

Годовой объем продаж кожаных аксессуаров Около 2 500 000 единиц 



Средний чек за единицу брендированного кожаного изделия 900 000 - 3 000 000 сум 

Доля локального производства ~20-30% (остальное – импорт) 

 
Учитывая высокий спрос на качественную кожаную продукцию, ниша локального производства 
остается недозаполненной. Это дает возможность зайти на рынок с конкурентным преимуществом. 
 

3. Экспортный потенциал 

Фактор Значение 

Основные экспортные рынки Россия, Казахстан, Турция, Европа, США 

Перспективные каналы сбыта 
Wildberries, Ozon, Etsy, Amazon, локальные 
шоурумы 

Доля экспорта в секторе кожаных изделий 25-40% (растущий тренд) 

Средняя цена этнических сумок на зарубежных 
площадках 

$50-150 

Возможности масштабирования 
Высокие – спрос на уникальные изделия в 
тренде 

 
За счет уникальности этно-дизайна и ручной работы, продукция из Узбекистана может быть 
конкурентоспособной на международных рынках. Крупные маркетплейсы, такие как Etsy и Amazon, 
позволяют продавать изделия ручной работы по высоким ценам. 
 

4. Тренды и целевая аудитория 

Фактор Значение 

Глобальный тренд Рост спроса на экологичные, натуральные и ремесленные товары 

Популярность этнического 
стиля 

Высокая – популярны мотивы Средней Азии и Востока 

Основные потребители Молодежь, туристы, ценители авторской продукции 

Каналы продаж 
Instagram, TikTok, Telegram, маркетплейсы, ремесленные 
ярмарки 

Средний возраст покупателей 25-45 лет 

Уровень платежеспособности Средний и высокий сегмент 

 
В последние годы наблюдается устойчивый рост интереса к ремесленным изделиям с этническим 
дизайном. В условиях цифровой торговли онлайн-продажи через маркетплейсы и социальные сети 
становятся ключевым каналом сбыта.

 
 

РЕЗЮМЕ ПРОЕКТА 

Параметр Описание 

Название проекта Производство кожаных сумок и рюкзаков в этно-стиле 

Целевая аудитория 
Туристы, любители этнического стиля, онлайн-покупатели на 
маркетплейсах 



Начальные вложения 
При курсе 1 USD = 13 000 сум, диапазон 54 600 000 – 78 600 000 сум 
составляет примерно 4 200 – 6 046 USD.  

Основные каналы 
продаж 

Etsy, Ozon, Wildberries, Instagram, Telegram, локальные маркетплейсы 

Уникальность Использование национальных узоров и традиционных орнаментов 

Срок окупаемости 6-12 месяцев 

Потенциальная 
рентабельность 

50-70% 

 

АНАЛИЗ РЫНКА И КОНКУРЕНТНАЯ СРЕДА 

Фактор Значение 

Общая емкость рынка кожаных изделий в 
Узбекистане 

Около 650 000 000 000 сум (1 USD = 13 000 сум) $50 
млн в год 

Популярность этнического стиля 
Высокая, особенно среди туристов и зарубежных 
покупателей 

Основные конкуренты 
Местные ремесленники, малые мастерские, 
китайские бренды 

Средняя цена аналогичных сумок 500 000 - 3 000 000 сум 

Потенциальный объем продаж (ежемесячно) 20-50 изделий в первые месяцы 

 

ПРОДУКТОВАЯ ЛИНЕЙКА 

Вид продукции Средняя цена на рынке (UZS) Себестоимость (UZS) 

Кожаная сумка с узбекскими мотивами 900 000 - 2 500 000 350 000 - 750 000 

Кожаный рюкзак в этно-стиле 1 500 000 - 3 000 000 700 000 - 1 200 000 

Мини-сумки и кошельки 500 000 - 1 000 000 200 000 - 450 000 

Кожаные ремни с национальным орнаментом 250 000 - 600 000 100 000 - 300 000 

 

ОБОРУДОВАНИЕ ДЛЯ ПРОИЗВОДСТВА 

Оборудование Функция Производитель 
Размеры 
(см) 

Ориентировочная 
стоимость ($) 

Стоимость 
(UZS) 

Швейная машина 
для кожи 

Прошивка 
плотной кожи 

Jack H2-CZ 
50 × 40 × 
35 

850 11 050 000 

Лазерный резак 
(или ручной 
инструмент) 

Гравировка 
узоров 

OMTech 40W 
CO2 

81 × 50 × 
25 

1 200 15 600 000 

Пресс для 
тиснения 

Нанесение 
орнаментов 

VEVOR Manual 
Hot Foil 

35 × 20 × 
35 

450 5 850 000 

Ручной инструмент 
(ножи, 
пробойники) 

Детальная 
обработка 
кожи 

Комплект YJX 
Разные 
размеры 

250 3 250 000 

Заклепочник и 
набор креплений 

Сборка 
фурнитуры 

Hand Press 
Machine 

18 × 10 × 
25 

150 1 950 000 



Рабочее место 
(стол, освещение) 

Организация 
мастерской 

IKEA Workbench 
120 × 60 × 
75 

300 3 900 000 

Итого:    3 200 - 4 200 
41 600 000 - 
54 600 000 

 
Цены представлены на основе текущих данных маркетплейсов (AliExpress, Ozon, Amazon). Все 
оборудование доступно к заказу с возможностью доставки в Узбекистан. 
 
ТРЕБУЕМАЯ ПЛОЩАДЬ ДЛЯ ОРГАНИЗАЦИИ МАСТЕРСКОЙ КОЖАНЫХ ИЗДЕЛИЙ 

Расчет площади основан на эргономике рабочего пространства и удобстве размещения 

оборудования. 

Оборудование 
Размеры 
(см) 

Рекомендуемая 
рабочая зона (м²) 

Комментарии 

Швейная машина для 
кожи (Jack H2-CZ) 

50 × 40 × 
35 

1.2 м² 
Учитывается место для сидения 
оператора и движения ткани. 

Лазерный резак (OMTech 
40W CO2) 

81 × 50 × 
25 

1.5 м² 
Требуется доступ к передней и 
боковым сторонам для загрузки 
материала. 

Пресс для тиснения 
(VEVOR Manual Hot Foil) 

35 × 20 × 
35 

0.8 м² 
Достаточно компактный, 
размещается на рабочем столе. 

Ручной инструмент (ножи, 
пробойники, YJX набор) 

Разные 
размеры 

1 м² 
Рабочая поверхность для ручной 
обработки кожи. 

Заклепочник (Hand Press 
Machine) 

18 × 10 × 
25 

0.5 м² 
Можно разместить рядом с 
прессом или на общем рабочем 
столе. 

Рабочий стол (IKEA 
Workbench) 

120 × 60 × 
75 

2 м² 
Основное место для раскроя, 
сборки и обработки. 

Зона хранения кожи и 
расходников 

- 2-3 м² 
Полки, ящики для хранения 
материалов, кожи, фурнитуры. 

Проходы и рабочая зона - 4-5 м² 
Комфортное пространство для 
перемещения. 

 
Итого: 

▶ Минимально необходимая площадь мастерской: ~12 - 15 м² 

▶ Оптимальная площадь для удобства работы: ~18 - 20 м² 

Вывод: 

• Минимальная мастерская размером 3 × 4 м подойдет для старта. 
• Если есть возможность, лучше организовать пространство 4 × 5 м – так работа будет удобнее и 

эффективнее. 
• Важно учитывать систему вентиляции для работы с кожей и освещение для точной работы 
 

ПОШАГОВАЯ ИНСТРУКЦИЯ ПО РЕАЛИЗАЦИИ ПРОЕКТА 

Шаг 1. Регистрация самозанятости 

Срок: 1 день ✅ Действия: 
Скачать мобильное приложение Soliq. 
Зарегистрироваться как самозанятый в системе ГНК Узбекистана (бесплатно). 



Выбрать категорию деятельности – производство кожаных изделий. 
Получить цифровой сертификат и учетную запись. 

 

Шаг 2. Закупка оборудования и инструментов 

Срок: 1-2 недели ✅ Действия: 
Выбрать поставщиков оборудования (AliExpress, Ozon, Amazon). 
Закупить швейную машину, лазерный резак, пресс, пробойники, заклепочник. 
Дождаться доставки и организовать рабочее место (мастерскую). 

 

Шаг 3. Закупка материалов 

Срок: 3-7 дней ✅ Действия: 
Найти локальных поставщиков кожи, ниток, фурнитуры (местные рынки, AliExpress, Ozon). 
Закупить первую партию сырья (на 50-100 изделий). 
Проверить качество материалов, протестировать образцы. 

 

Шаг 4. Разработка первых образцов продукции 

Срок: 1-2 недели ✅ Действия: 
Произвести 5-10 тестовых моделей сумок и рюкзаков. 
Проверить качество швов, материалов, дизайна. 
Сделать фото- и видеопрезентацию продукции. 

 

Шаг 5. Открытие онлайн-магазина и настройка каналов продаж 

Срок: 2-3 недели ✅ Действия: 
Зарегистрироваться на маркетплейсах (Etsy, Ozon, Wildberries, Instagram Shop). 
Создать бренд (название, логотип, стиль). 
Настроить рекламу и таргетинг в соцсетях (Instagram, TikTok, Telegram). 

 

Шаг 6. Первые продажи и анализ рынка 

Срок: 1-2 месяца ✅ Действия: 
Запустить первые продажи через маркетплейсы и соцсети. 
Отследить спрос, отработать обратную связь клиентов. 
Увеличить объем производства, если есть стабильный поток заказов. 

 

Шаг 7. Масштабирование и развитие бизнеса 

Срок: 6-12 месяцев ✅ Действия: 
Внедрение новых моделей (рюкзаки, аксессуары, поясные сумки). 
Расширение каналов сбыта – сотрудничество с локальными магазинами, отелями, брендами. 
Развитие экспорта – выход на зарубежные платформы (Etsy, Amazon Handmade). 

 

ФИНАНСОВЫЙ БЛОК 

Капитальные затраты (CAPEX) (разовый) 

Примечание: ✅ Регистрация самозанятого предпринимателя в Узбекистане бесплатная. 

Регистрация проходит через приложение “Soliq” в течение 15 минут. Самозанятые освобождаются от 

ряда налогов, но платят 4% с дохода. 

 



Капитальные затраты (CAPEX) в UZS 

Статья расходов 
Нижний 
показатель 
(UZS) 

Верхний 
показатель 
(UZS) 

Комментарий 

Закупка оборудования 41 600 000 54 600 000 
Включает инструменты: швейную 
машину, лазерный резак, пресс, 
заклепочник и ручные инструменты 

Первоначальная закупка 
материалов (кожа, нитки, 
фурнитура) 

8 000 000 12 000 000 
Стартовый запас, дальнейшие закупки 
предусмотрены в OPEX 

Маркетинг и реклама 1 500 000 4 000 000 
Оплата таргетированной рекламы + 
создание контента для соцсетей 

Открытие интернет-
магазина на маркетплейсах 

2 000 000 5 000 000 
Оплата комиссии маркетплейсов (Etsy, 
Ozon, Wildberries) и продвижение 

Прочие расходы (логистика, 
упаковка, тестовые 
образцы) 

1 500 000 3 000 000 
Включает доставку товаров клиентам 
и тестовые партии продукции 

Итого 54 600 000 78 600 000 
Полностью подготовленный к запуску 
бизнес 

 
Операционные расходы OPEX (ежемесячные) в UZS 

Примечание: ✅ Производство организовано на собственной площади (без аренды). ✅ В 

стоимость включены обновленные затраты на маркетинг и размещение на маркетплейсах. 

Статья расходов 
Нижний 
показатель 
(UZS) 

Верхний 
показатель 
(UZS) 

Комментарий 

Закупка материалов (кожа, 
нитки, краски, фурнитура) 

6 000 000 12 000 000 
Регулярный закуп сырья для 
производства, начиная с 3-го 
месяца 

Доставка и логистика 1 500 000 3 000 000 
Отправка продукции клиентам по 
Узбекистану и за рубеж 

Реклама и продвижение 2 500 000 5 500 000 
Таргетированная реклама, 
контент-маркетинг, создание 
рекламных кампаний 

Размещение и комиссия 
маркетплейсов 

3 000 000 6 000 000 
Etsy, Wildberries, Ozon, Instagram 
Store 

Коммунальные расходы 
(электричество, интернет, вода) 

500 000 1 500 000 
Минимальные расходы, так как 
работа ведется на личной 
площади 

Налог для самозанятых (4% от 
оборота) 

1 440 000 2 880 000 
Рассчитан на прогнозируемую 
выручку 

Прочие расходы (обновление 
инструментов, упаковка, 
тестовые образцы) 

2 000 000 4 000 000 Закупка новых расходников 

Итого 16 940 000 34 880 000 
Операционные расходы без 
дублирования CAPEX 



Прогноз доходов в UZS 

Показатель 
Нижний 
показатель (UZS) 

Верхний 
показатель (UZS) 

Комментарий 

Средняя цена одной 
сумки 

1 300 000 1 300 000 
Цена рассчитана исходя из 
рыночных условий 

Себестоимость одной 
сумки 

450 000 450 000 
Включает материалы, упаковку, 
логистику и комиссии 

Планируемый объем 
продаж (в месяц) 

50 150 
Предполагаемый диапазон 
объемов реализации 

Выручка (в месяц) 65 000 000 195 000 000 
Общий доход от реализации 
продукции 

Операционные расходы 
(OPEX) 

16 940 000 34 880 000 
Учтены корректировки по 
затратам 

Чистая прибыль (в месяц) 48 060 000 160 120 000 
Чистая прибыль после вычета всех 
расходов 

Годовая чистая прибыль 576 720 000 1 921 440 000 
Ожидаемая прибыль при текущем 
объеме продаж 

 

График достижения точки безубыточности 

 

График достижения точки безубыточности. Красная линия – минимальная кумулятивная выручка, 

зеленая – максимальная, синяя пунктирная линия – совокупные затраты. Черная пунктирная линия 

показывает точку безубыточности. 



Вывод по графику достижения точки безубыточности 

График показывает, что точка безубыточности достигается примерно на 5-м месяце работы. Это означает, что на данном 
этапе совокупные доходы покрывают все накопленные расходы, и бизнес начинает приносить чистую прибыль. 

Ключевые моменты: 

✅ Быстрый выход на прибыльность – всего за 5 месяцев, что является хорошим показателем для малого бизнеса. 

✅ Стабильный рост доходов – после точки безубыточности предприятие выходит на уверенный рост. 

✅ Возможность масштабирования – если сохранять высокий объем продаж (150 изделий в месяц), рентабельность 
значительно увеличится. 

ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

Проект по производству кожаных сумок и рюкзаков в этно-стиле является перспективным для 
самозанятых предпринимателей. Благодаря низкому порогу входа, уникальности товара и 
доступным каналам сбыта, можно достичь точки безубыточности уже через 5-6 месяцев. 
Маркетинговая стратегия на основе национального колорита и онлайн-продаж обеспечит 
стабильный спрос и возможность масштабирования бизнеса. 

Дополнительно, данный проект позволяет не только реализовать себя в сфере ремесленного 
производства, но и создать устойчивый бренд с перспективами выхода на международные рынки. 
Учитывая растущий тренд на уникальные и экологически чистые аксессуары, а также активное 
развитие онлайн-продаж, данный бизнес является высокодоходным и жизнеспособным. Системный 
подход к производству, правильный выбор платформ для сбыта и развитие собственного 
фирменного стиля обеспечат долгосрочный успех предпринимателя в данной нише. 

Дополнительные факторы для усиления проекта 

Раздел Описание 

Риски и стратегии их минимизации 
✅ Проблемы с поставками – работа с 

несколькими поставщиками. 

✅ Конкуренция – создание уникального этно-

дизайна, сотрудничество с инфлюенсерами. 
 

✅ Сезонные колебания спроса – активный 

маркетинг перед праздниками и туристическим 

сезоном. 

 

Описание бренда и позиционирования 
✅ Этнический стиль + современный дизайн – 

ручная работа, уникальные орнаменты. 

✅ Эко-продукт – использование натуральной 

кожи и экологичных материалов. 
 

✅ Премиум-качество – ориентир на средний и 

высокий ценовой сегмент. 
 



Клиентские аватары (Целевая аудитория) 
✅ Молодые предприниматели и стартаперы – 

стильные аксессуары для деловых встреч. 

✅ Модная молодежь – ценители эксклюзивных 

вещей с этническими мотивами. 
 

✅ Корпоративные клиенты – подарочные 

изделия для бизнес-партнеров и VIP-клиентов. 
 

Экспортные возможности 
✅ Страны СНГ – Казахстан, Россия, 

Азербайджан (востребованность этно-изделий). 

✅ Европа и США – через платформы Etsy, 

Amazon Handmade. 
 

✅ Ближний Восток – интерес к премиальной 

кожаной продукции с национальными мотивами. 
 

Дорожная карта на 1-2 года 

✅ 1-й год: увеличение объема продаж, 

развитие онлайн-магазина, партнерства с 

локальными бутиками. 

✅ 2-й год: выход на экспорт, расширение 

линейки товаров (ремни, кошельки, обложки для 

документов). 

 

 

Бизнес-модель демонстрирует финансовую устойчивость и высокую эффективность, что 

делает данный проект привлекательным для инвесторов и предпринимателей. 


