
АНАЛИЗ 
ТЕКСТИЛЬНОГО 
РЫНКА США

2025-2026



1. БАЗОВЫЙ 
ПОРТРЕТ 
СТРАНЫ

• Население (численность, рост/спад): 
более 340млн.чел (рост:0,4–0,5% в год)

• Уровень урбанизации: 83%
• ВВП на душу населения: 80 000 USD в 

год (номинальный, 2024)
• Средний годовой доход B2C-клиента 

(США): ~62–65 тыс. USD
• Политическая и экономическая 

стабильность:
1. Политическая система стабильная, 
несмотря на внутренние дебаты
2. Экономика диверсифицирована, 
устойчива к шокам
3. Высокая защита контрактов и прав 
собственности

 Вывод: низкие системные риски для 
долгосрочного экспорта

• Валюта: доллар США (USD)
• Инфляция: 3–3,5% (2024)
• Курс: одна из самых стабильных мировых 

валют
• Отношение государства к импорту 

/ локальному производству: США 
импортозависимы в текстиле (более 95% 
одежды — импорт)

• Основные поставщики: Китай, Вьетнам, 
Бангладеш, Индия

Тарифы: умеренные, но:
 жёсткие требования к сертификации
 контроль происхождения сырья
 внимание к экологии, труду

 Вывод: рынок открыт, но высокий 
входной барьер по стандартам

ОЦЕНКА ЦЕЛЕСООБРАЗНОСТИ ВЫХОДА НА РЫНОК

ПОНИМАНИЕ ПЛАТЁЖЕСПОСОБНОСТИ И СПРОСА

ОПРЕДЕЛЕНИЕ РИСКОВ И БАРЬЕРОВ ВХОДА

ФОРМИРОВАНИЕ ЭКСПОРТНОЙ МАРКЕТИНГОВОЙ СТРАТЕГИИ

ЦЕЛЬ АНАЛИЗА 
РЫНКА США:
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ЦЕЛЬ:

Есть ли полный цикл?

Этап Состояние
Хлопок Сильно развит
Пряжа Ограниченно

Ткань / трикотаж Частично
Готовые изделия В основном импорт

ХЛОПОК
• США — один из крупнейших 

производителей и экспортёров хлопка в 
мире

• Основные штаты: Техас, Джорджия, 
Миссисипи, Арканзас

• Более 80% урожая хлопка экспортируется
• Сильная государственная и отраслевая 

поддержка через National Cotton Council

 Вывод: сырьевой этап полностью 
обеспечен и конкурентоспособен

2. СТРУКТУРА 
ТЕКСТИЛЬНОЙ 
ОТРАСЛИ В СТРАНЕ

ПРЯЖА
• Производство пряжи сократилось за 

последние 20–30 лет
• Сохранились мощности по:

 технической пряже
 специализированной fire-

resistant(огнестойкая пряжа), industrial 
yarns(промышленная пряжа)

• Основные страны-поставщики пряжи в 
США: Пакистан, Турция, Индия
Уровень развития: средний 
Дефицит: дешёвая массовая пряжа

ТКАНЬ / ТРИКОТАЖ
Сильнее развиты:

 технические ткани
 медицинский и защитный текстиль
 нетканые материалы

• Обычные ткани и трикотаж для fashion-
сегмента в значительной степени 
импортируются

• США — мировой лидер в текстильных 
технологиях и инновациях

Фокус рынка: не объём, а 
функциональность и технологии

ПОНЯТЬ, ГДЕ 
ВЫ МОЖЕТЕ 
ВСТРОИТЬСЯ
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ГОТОВЫЕ ИЗДЕЛИЯ
 Более 90% одежды и трикотажа в США 
— импорт

 Основные поставщики: Китай, Вьетнам, 
Бангладеш, Индия, Мексика

Внутреннее производство:
• Военная и специализированная рабочая 

одежда
• Премиальные и устойчивые (экологически 

ориентированные) бренды
• Мелкосерийное производство с быстрой 

реакцией на спрос

ЧТО РАЗВИТО СИЛЬНЕЕ, А 
ЧЕГО НЕ ХВАТАЕТ?

Сильные стороны
 Хлопок и агросырьё
 Технический и промышленный текстиль
 Брендинг, дизайн, маркетинг
 Дистрибуция и e-commerce

Недостатки
 Массовое прядение
 Ткани для fashion-рынка
 Конкурентный пошив по цене

ИМПОРТОЗАВИСИМОСТЬ 
ПО СЫРЬЮ:
• Низкая — по хлопку
• Средняя — по пряже
• Высокая — по тканям и готовым изделиям
США критически зависят от импорта 
в сегменте модной одежды и одежды 
массового потребления с быстрым 
товарооборотом.

ЭКСПОРТНАЯ 
ОРИЕНТАЦИЯ ОТРАСЛИ
Экспортируется:
• хлопок
• технический текстиль
• нетканые материалы
Одежда и трикотаж почти не 
экспортируются

РОЛЬ ГОСУДАРСТВА И 
АССОЦИАЦИЙ
Государство не управляет отраслью 
напрямую, но:

 защищает внутренний рынок (тарифы, квоты)
 поддерживает агросектор
 стимулирует возврат стратегических 

производств в страну
Ключевые отраслевые игроки:
• American Apparel & Footwear Association
• National Council of Textile Organizations
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ЦЕЛЬ:
НЕ ПРОДАВАТЬ 
«ВСЛЕПУЮ», 
А ПОНИМАТЬ 
РЕАЛЬНУЮ 
СТРУКТУРУ СПРОСА

3. СПРОС: ЧТО ИМЕННО 
ПОКУПАЮТ

ОСНОВНЫЕ КАТЕГОРИИ 
СПРОСА:

ПРЯЖА 
Спрос: низкий–средний, B2B
• Покупают:

 хлопчатобумажную ring spun 
(кольцепрядельная пряжа), open-end 

 смесовую пряжу (хлопок/полиэстер)
• Использование: деним, workwear, home 

textile
• Факт:

 США импортируют 35-45% пряжи
 Основные поставщики: Индия, 

Пакистан, Вьетнам, Мексика 
• Не массовый сегмент, только под контракты

ТРИКОТАЖНОЕ ПОЛОТНО
Спрос: высокий
• Покупают:

 кулирная гладь, флис, рибана, 
интерлок, пике

Основные требования:
• Стабильное качество
• Цветоустойчивость
• Соответствие стандартам (OEKO-TEX, 

GOTS — для эко)

 Факт: один из самых импортируемых 
текстильных полуфабрикатов

ТКАНИ
Спрос: устойчивый, но более 

конкурентный.
• Покупают:

 деним, твил, канвас, поплин, оксфорд
Кто покупает:
• Бренды workwear
• Uniform-компании
• Denim-бренды с локальным пошивом
Тренд:
• Приоритет отдается практичным, 

долговечным и функциональным тканям, 
а не модным решениям.
 Факт: В США есть локальное 
производство тканей, но импорт 
остаётся существенным.

ГОТОВАЯ ОДЕЖДА
Спрос: очень высокий
Покупают: футболки, худи, нижнее белье, 

спортивная и повседневная одежда
 Факт: 80-90% одежды — импорт; 
США в основном — рынок дизайна, 
брендинга и продаж, не пошива
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ДЛЯ КАКИХ
СЕГМЕНТОВ:

MASS MARKET
Доля рынка: около 60–65%
Что покупают: Повседневную базовую 

трикотажную одежду
Ключевые требования покупателей:
• Низкая цена
• Большие объёмы
• Быстрые поставки
• Стабильное качество без отклонений
Особенности:

  Часто работают под собственными 
торговыми марками
  Минимальные требования к дизайну
  Высокая конкуренция между 
поставщиками
 Вывод: Сегмент объёмный, но с низкой 
маржой и жёстким ценовым давлением

MIDDLE
Доля рынка: около 25–30%
Что покупают:
• Повседневную и офисную одежду
• Трикотаж и лёгкие ткани более высокого 

качества
• Одежду для стабильных сезонных 

коллекций
Ключевые требования покупателей:
• Стабильное качество
• Соответствие стандартам безопасности
• Предсказуемые сроки поставок
• Возможность повторных заказов
Особенности:

  Более гибкая цена по сравнению с 
массовым сегментом

  Ценят надёжность поставщика
  Часто работают по долгосрочным 

контрактам
 Вывод: Самый привлекательный сегмент 
для иностранных производителей.

PREMIUM
Доля рынка: около 8–12%, но доля растёт
Что покупают:
• Одежду из органического хлопка
• Экологичный трикотаж
• Продукцию с подтверждённым 

происхождением сырья
Какие материалы востребованы:
• Органический хлопок 
• Натуральные волокна
• Экологически чистые ткани
Ключевые требования покупателей:
• Сертификаты (экологичность, 

безопасность)
• Прозрачность производственной цепочки
• Высокое качество пошива и материалов
Особенности:

  Небольшие объёмы
  Высокая маржа
  Требуется сильное позиционирование и 

маркетинг
 Вывод: Сегмент перспективный, но 
требует серьёзной подготовки.

ОСНОВНЫЕ
КОНЕЧНЫЕ РЫНКИ:

ВНУТРЕННИЙ РЫНОК США

1. НАЦИОНАЛЬНЫЙ РОЗНИЧНЫЙ 
РЫНОК

Retail & E-commerce (Розничная и онлайн-
торговля)

Роль
• Ключевой драйвер конечного спроса в 

США
• Основной канал реализации текстильной 

и швейной продукции
Ключевые особенности

  Концентрация продаж в крупных 
федеральных сетях

  Активный рост онлайн-торговли
  Критическая роль логистики и сроков 

поставки
Реальность рынка
• Производитель почти не работает 

напрямую с потребителем
• Основное взаимодействие — через 

ритейлеров и бренды
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2. БРЕНД-ОРИЕНТИРОВАННЫЙ 
РЫНОК

(Бренды и Private Label)
Роль рынка
• США — мировой центр брендинга и 

управления цепочками поставок
 Ключевые особенности

  Бренды, как правило, не владеют 
собственным производством

  Основной фокус — дизайн, маркетинг и 
продажи

  Производство полностью или частично 
вынесено за пределы США
Реальность рынка
• Иностранные производители 

встраиваются как контрактные партнёры
• Самостоятельный выход под собственным 

брендом встречается редко

3. КОРПОРАТИВНЫЙ И 
ИНСТИТУЦИОНАЛЬНЫЙ РЫНОК

(B2B-сегмент)
Роль рынка
• Стабильный и предсказуемый канал 

конечного потребления
Формируют спрос
• Корпорации и сервисные компании
• Образовательные и медицинские 

учреждения
• Муниципальные и государственные 

структуры
Ключевые особенности

  Контрактные закупки
  Долгосрочные поставки
  Минимальная зависимость от модных 

циклов
Реальность рынка
• Менее публичный, но финансово 

устойчивый сегмент

4. ОНЛАЙН-БРЕНДЫ

Роль
• Один из самых быстрорастущих каналов 

потребления
Ключевые особенности

  Продажи напрямую конечному 
потребителю

  Ограниченные коллекции
  Частое обновление ассортимента

Реальность рынка
• Востребованы гибкие производственные 

партнёры
• Важна скорость запуска и повторных 

заказов

5. РЕГИОНАЛЬНЫЕ РЫНКИ
ВНУТРИ США

Ключевые зоны потребления
• Восточное побережье (Нью-Йорк, Бостон) 

— бренды, мода, premium
• Западное побережье (Калифорния) — 

casual, lifestyle
• Юг (Техас, Флорида) — массовый и 

базовый спрос
• Средний Запад — корпоративный и 

uniform-сегмент
Реальность рынка
• Спрос неоднороден
• Стратегия выхода требует региональной 

адаптации

6.ЭКСПОРТНО-РЕЭКСПОРТНЫЙ 
РЫНОК США

Роль
• США — не только рынок потребления, но 

и дистрибуционный хаб
Ключевые особенности

  Закупки продукции для последующего 
экспорта

  Реэкспорт в Канаду, Латинскую Америку, 
Карибский регион
Реальность рынка
• Часть импорта не предназначена для 

внутреннего потребления
• США выступают как логистический и 

торговый центр
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2. Бренды 
• Закупают: готовые изделия или 

полуфабрикаты
• Сами не производят
• Фокус: дизайн, маркетинг, продажи
• Ключевое: качество, сертификация, 

надёжность поставщика

3. Трейдеры 
• Посредники между производителем и 

брендом
• Работают с несколькими странами
• Часто давят на цену
• Ключевое: гибкость и скорость

4. Дистрибьюторы
• Покупают объёмом, продают локально в 

США
• Важна логистика и складская программа
• Ключевое: наличие на складе, 

стабильность ассортимента

ЦЕЛЬ:
ЧЁТКО ПОНЯТЬ, С КЕМ 
РЕАЛЬНО ВЕДЁТСЯ РАБОТА, 
КАК ПРИНИМАЮТСЯ 
РЕШЕНИЯ И ГДЕ 
ВОЗНИКАЮТ ОСНОВНЫЕ 
СЛОЖНОСТИ.

4. КЛИЕНТЫ (B2B / B2C)

ДЛЯ B2B:

ТИП КЛИЕНТОВ
 
1. Фабрики 
• Закупают: пряжу, ткани, трикотаж
• Цель: переработка под заказы брендов и 

ритейлеров
• Ориентация: стабильные объёмы + цена
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РАЗМЕР КОМПАНИЙ

Тип клиента Что закупают Как покупают
Как 

принимается 
решение

Ключевые 
требования

Средние и крупные 
бренды

Готовые 
изделия, ткани, 
полуфабрикаты

Контракты, 
тендеры, long-
term sourcing

Коллегиально: 
sourcing / 

compliance / 
finance

Качество, 
сертификация, 
стабильность, 

история 
поставок

Дистрибьюторы и 
импортёры

Ткани, 
трикотаж, 
готовую 

продукцию

Крупные партии 
+ складская 
программа

Коммерческий 
департамент + 

логистика

Наличие 
на складе, 

ассортимент, 
логистика в 

США

Трейдеры / 
sourcing-компании

Любые 
категории под 
запрос рынка

Кратко- и 
среднесрочные 

сделки

Быстро, 1–2 
лица

Цена, гибкость, 
скорость, 
адаптация

Производственные 
компании в США

Ткани, 
полуфабрикаты

Регулярные 
поставки под 
производство

Технические 
и закупочные 

отделы

Повторяемость 
качества, сроки, 
спецификации

 

КАК ПРИНИМАЮТСЯ РЕШЕНИЯ (ДИРЕКТОР / БАЙЕР / ЗАКУПЩИК)

  Процесс принятия решений на 
текстильном рынке США многоуровневый и 
структурированный

  Закупки не зависят от одного человека, 
участвуют несколько подразделений

Этап 1. Специалист по закупкам
• Инициирует поиск поставщиков
• Запрашивает коммерческие предложения 

и образцы
• Проводит первичное сравнение по цене, 

ассортименту и условиям
Без его интереса дальнейшее 
рассмотрение невозможно

Этап 2. Проверка качества и 
соответствия

• Оценка стабильности качества продукции
• Проверка соответствия требованиям и 

стандартам
• Анализ наличия сертификатов и опыта 

поставщика
Критически важный этап для работы с 
торговыми марками

Этап 3. Финальное решение
• Принимается директором по закупкам или 

владельцем компании
• Оцениваются риски, надёжность 

партнёра, условия поставки и логистика
Рассматривается потенциал 
долгосрочного сотрудничества

Практический вывод
1. Продажи напрямую руководству без 

прохождения предыдущих этапов, как 
правило, неэффективны

2. Успех возможен только при выстроенной 
коммуникации со всеми участниками 
процесса
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ЦИКЛ СДЕЛКИ (1 НЕДЕЛЯ ИЛИ 6 МЕСЯЦЕВ)

• Цикл сделки в текстильной отрасли США 
почти никогда не бывает быстрым

• Срок зависит от типа клиента, объёма 
заказа и уровня рисков

• В большинстве случаев сделка — это 
процесс, а не разовая покупка

Короткий цикл — от 1 до 4 недель
• Характерен для торгово-

посреднических компаний
• Чёткое техническое задание
• Работа с уже известными типами продукции
• Минимальные требования к тестированию
• Часто используется для закрытия срочных 

заказов

Средний цикл — от 1 до 3 месяцев
• Наиболее распространённый сценарий
• Типичен для производственных фабрик
• Включает согласование образцов и 

условий
• Возможны доработки по качеству и 

упаковке
• Часто начинается с пробной партии

Длинный цикл — от 3 до 6 месяцев и 
более

• Характерен для владельцев торговых 
марок и крупных заказчиков

• Обязательное тестирование образцов
• Проверка сертификатов и 

производственных процессов
• Многоэтапное согласование условий
• Высокие требования к стабильности и 

надёжности
Ключевая рыночная особенность
• Первая сделка почти всегда начинается с 

небольшого объёма
• Повторные заказы запускаются быстрее
• Доверие сокращает цикл сделки

Практический вывод для стратегии
1. Быстрых продаж ждать не стоит
2. Успех зависит от системной работы и 

сопровождения клиента
3. Долгосрочные клиенты приносят 

основной оборот
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ОСНОВНЫЕ БОЛИ B2B-КЛИЕНТОВ НА ТЕКСТИЛЬНОМ РЫНКЕ США
• Большинство клиентов уже имеют негативный опыт работы с зарубежными поставщиками
• Поэтому решения принимаются осторожно, с фокусом на снижение рисков
• Цена важна, но не является ключевым фактором

Критерий Реальные данные рынка США

Нестабильное 
качество продукции

До 25–30% возвратов в текстильном импорте США связаны с 
отклонениями характеристик между партиями (плотность, усадка, 

цвет). Более 60% брендов исключают поставщика после 2 
повторных несоответствий качества.

Нарушение сроков 
поставки

В США допустимое отклонение по срокам — не более ±3–5 
дней. Срыв поставки ведёт к штрафам от ритейла в размере 

2–10% стоимости партии и потере места в цепочке поставок на 
следующий сезон.

Несоответствие 
образца серийному 

товару

Около 40% отказов от партии происходят из-за расхождений 
между утверждённым образцом и серийным производством. 

Для большинства брендов это безусловный повод прекращения 
сотрудничества без пересмотра цены или условий.

Отсутствие 
подтверждённых 

сертификатов

Более 70% брендов и дистрибьюторов США не рассматривают 
поставщиков без действующих сертификатов соответствия. 

Отсутствие документов увеличивает срок согласования сделки в 
среднем на 4–8 недель или полностью блокирует контракт.

Слабая деловая 
коммуникация

По данным закупочных департаментов, до 50% отказов на этапе 
переговоров связано не с продуктом, а с медленными ответами, 
отсутствием прозрачности и несоблюдением договорённостей.

Проблемы с 
логистикой и 

упаковкой

До 20% задержек на таможне США связаны с ошибками в 
маркировке, упаковке или документах. Каждая задержка 

увеличивает логистические затраты в среднем на 8–15% и 
снижает рейтинг поставщика у импортёра.

Ключевой вывод 
1. B2B-клиенты в США ищут предсказуемость и надёжность, а не минимальную цену
2. Основная ценность поставщика — стабильность, прозрачность и контроль
3. Компании готовы платить больше за партнёра, который снижает риски
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Чувствительность к цене
• Массовый сегмент

 Высокая чувствительность к цене
 Часто реагируют на скидки и акции
 Легко меняют бренд

• Средний сегмент
 Умеренная чувствительность
 Сравнивают цену и качество
 Ценят соотношение стоимости и 

надёжности
• Премиальный сегмент

 Низкая чувствительность к цене
 Цена воспринимается как показатель 

качества
 Важнее ценности бренда, чем 

стоимость
Реальный потребительский тренд
• Покупатели всё чаще обращают внимание 

на:
 экологичность продукции
 устойчивое производство
 прозрачное происхождение сырья

• Готовность платить выше средней цены 
при наличии доверия к бренду

Практический вывод 
1. B2C-потребитель в США рационален и 

информирован
2. Цена важна, но не является 

единственным фактором выбора
3. Поведение конечного покупателя 

напрямую формирует требования 
брендов к поставщикам

ПОРТРЕТ B2C-
ПОТРЕБИТЕЛЯ НА 
ТЕКСТИЛЬНОМ РЫНКЕ 
США
(актуально при работе через торговые 
марки и розничные каналы)

Возраст
• Основная активная аудитория — 25–55 лет
• Самая платёжеспособная группа — 30–45 

лет
• Покупатели этой категории:

 активно используют онлайн-магазины
 ориентируются на отзывы и репутацию 

бренда
 ожидают стабильное качество, а не 

разовые покупки

Уровень дохода
• Массовый сегмент

Покупатели со средним доходом, 
ориентированные на доступную цену и 
базовое качество
• Средний сегмент

Доход средний и выше среднего, 
готовность платить за комфорт, качество и 
внешний вид
• Премиальный сегмент

Высокий доход, акцент на бренд, 
происхождение продукции и ценности 
компании

Частота покупок
• Одежда
В среднем 3–6 покупок в год, включая 
сезонные обновления
• Домашний текстиль

1–2 раза в год, часто при смене интерьера 
или переезде

• Рабочая и специализированная 
одежда

По необходимости или по контрактам, не 
регулярно
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ЛОКАЛЬНЫЕ 
ПРОИЗВОДИТЕЛИ

Кто это: Текстильные и швейные компании 
в США, работающие в нишах:
• рабочая и защитная одежда
• военные и государственные поставки
• технический текстиль
• малые и средние партии
Цены:
• Самые высокие на рынке
• Цены на 20–60% выше импортных 

аналогов
Сильные стороны:

 Быстрые сроки (2–4 недели)
 Made in USA — важный маркетинговый 
фактор
 Низкие логистические риски
 Прямые контракты с брендами и 
государством

Слабые стороны:
 Высокая себестоимость
 Ограниченные объёмы
 Слабая гибкость по цене

Как продают:
• Прямые B2B-контракты
• Отраслевые выставки
• Долгосрочные тендеры
• Личные связи и репутация

5. КОНКУРЕНТЫ

ИМПОРТНЫЕ ИГРОКИ (ИЗ 
КАКИХ СТРАН)

Общая реальность
Более 70% текстильной и швейной 
продукции в США — импорт.
Американские бренды не производят, а 
управляют цепочками поставок.
 
КИТАЙ — КРУПНЕЙШИЙ И САМЫЙ 
СИСТЕМНЫЙ ИГРОК

Присутствие:
• Пряжа
• Ткани
• Трикотаж
• Готовая одежда
Цены:
• Средние
• Дешевле Турции и США
• Дороже Бангладеш и Индии в basic-сегменте
Сильные стороны:

 Полный производственный цикл
 Огромные объёмы
 Высокая технологичность
 Умение работать с private label

Слабые стороны:
 Политические и тарифные риски
 Антидемпинговые меры
 Репутационные риски для брендов

Как продают:
• Торговые агенты в США
• Международные выставки
• Онлайн-платформы
• Прямые B2B-контракты
Антидемпинговые меры — это 
дополнительные пошлины и ограничения, 
которые делают слишком дешёвый импорт 
менее выгодным и защищают внутренний рынок. 

ЦЕЛЬ:
ПОНЯТЬ, С КЕМ 
ПРИДЁТСЯ 
ВОЕВАТЬ
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ТУРЦИЯ — БЫСТРЫЙ И ГИБКИЙ 
КОНКУРЕНТ

Присутствие:
• Ткани
• Трикотаж
• Fashion & fast fashion
Цены:
• Средние и выше среднего
• Дороже Азии, дешевле США
Сильные стороны:

 Короткие сроки
 Хорошее качество
 Гибкость по дизайну
 Удобство для fast fashion

Слабые стороны:
 Ограниченные объёмы
 Зависимость от валюты
 Цена выше азиатских конкурентов

Как продают:
• Выставки (Париж, Нью-Йорк)
• Агентская сеть
• Прямые продажи брендам

ИНДИЯ — ЦЕНОВОЙ
КОНКУРЕНТ

Присутствие:
• Пряжа
• Ткани
• Домашний текстиль
Цены:
• Низкие
• Особенно в сырьевых и базовых 

сегментах
Сильные стороны:

 Огромные объёмы
 Низкая себестоимость
 Сильные позиции в cotton

Слабые стороны:
 Качество нестабильно
 Сложная коммуникация
 Долгие сроки

Как продают:
• Через трейдеров
• Международные выставки
• Онлайн B2B-платформы

КЛЮЧЕВОЙ ВЫВОД 

1. Рынок США жёстко конкурентный и 
сегментированный

2. Конкуренция идёт не только по цене, но 
и по:

 срокам
 надёжности
 соответствию стандартам
 гибкости

3. Побеждают не «дешёвые», а понятные, 
предсказуемые и профессиональные 
поставщики

4. Для входа важны:
 чёткое позиционирование
 понимание своего сегмента
 грамотная B2B-коммуникация
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ЦЕЛЬ:
НЕ ВЫЙТИ В МИНУС 
И ПРАВИЛЬНО 
ОЦЕНИТЬ 
ЭКОНОМИКУ 
СДЕЛКИ

Категория 
продукции

Ценовой диапазон 
(США) Что реально влияет на цену

Хлопковая пряжа 
(carded / combed)

2,6 – 4,2 долл. 
США / кг

Стоимость хлопка на биржах, страна 
происхождения, стабильность партий, объём 

контракта
Смесовая и 

синтетическая 
пряжа

1,8 – 3,5 долл. 
США / кг

Цена сырья, энергозатраты, 
крупносерийность, повторяемость качества

Ткани (хлопок, 
смесовые)

2,5 – 6,5 долл. 
США / м

Плотность, состав, отделка, ширина, 
требования стандартов США

Трикотажное 
полотно

3,0 – 8,0 долл. 
США / м

Тип переплетения, финиш, усадка, 
стабильность цвета

Готовая одежда 
(массовый 
сегмент)

4 – 12 долл. США / 
изделие (FOB)

Объём заказа, страна производства, 
соблюдение сроков, логистика

Готовая одежда 
(mid-market)

12 – 30 долл. США 
/ изделие (FOB)

Брендовые требования, сертификация, 
сложность модели

6. ЦЕНЫ И 
МАРЖИНАЛЬНОСТЬ
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Диапазон цен
• Низкий ценовой сегмент: страны Азии 

(Индия, Бангладеш, Вьетнам)
• Средний ценовой сегмент: Китай, Турция
• Высокий ценовой сегмент: США, 

производство в близлежащих странах 
(Мексика — производство рядом с 
рынком США)

Диапазон между минимальной и 
максимальной ценой может отличаться в 
1,5–3 раза на один и тот же тип продукции.

Давление на маржу
• Жёсткие переговоры со стороны байеров 

и брендов
• Ожидание ежегодного снижения цены
• Конкуренция между странами, а не 

фабриками
• Часто маржа поставщика ограничена 

5–15%
Рынок США — рынок покупателя, не продавца.

Условия оплаты
• Предоплата: редкость для новых 

клиентов
• Отсрочка: 30 / 60 / 90 дней — стандарт 

для B2B
• Крупные клиенты диктуют условия
• Работа без кредитного лимита почти 

невозможна

Валютные риски 
• Контракты в USD
• Производственные расходы — в 

локальной валюте
• Колебания курса напрямую влияют на 

прибыль
• Часто требуется валютная подушка или 

хеджирование (страхование валютных 
рисков и колебаний курса)

Скрытые издержки
• Логистика и фрахт +10–25% к 

себестоимости
• Таможенные пошлины и сборы
• Сертификация и соблюдение требований
• Образцы, тестовые партии
• Задержки платежей
• Возвраты и рекламации
Эти расходы часто «съедают» до 30–40% 
ожидаемой маржи, если их не учитывать 
заранее.
Фрахт — это стоимость перевозки товара 
от производителя к покупателю, напрямую 
влияющая на конечную цену и маржу.

 Ключевой вывод 
В текстильном рынке США зарабатывает 
не тот, у кого самая низкая цена, а тот, 
кто правильно считает маржу, риски и 
реальные издержки.
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ЦЕЛЬ:
ПОНЯТЬ 
РЕАЛЬНОСТЬ 
ЛОГИСТИКИ

7. ИМПОРТ / 
ЭКСПОРТ / 
ТАМОЖНЯ

ТАМОЖЕННЫЕ ПОШЛИНЫ

• Размер пошлины зависит от:
 типа продукции:

• Пряжа: ~0–8%
• Ткани: ~8–15%
• Готовая одежда: ~16–32%

 страны происхождения:
- Китай:30-50%
- Турция:25-26%
- Индия:15%
(от зависимости продукции)

• Для текстиля пошлины существенные, 
особенно для готовой одежды

• Для отдельных стран действуют 
повышенные тарифы и 
антидемпинговые меры до 25%
 Вывод: пошлины напрямую влияют на 
конечную цену и конкурентоспособность.

НДС / налоги
• НДС в США отсутствует
• При импорте уплачиваются:
• таможенная пошлина
• портовые и сервисные сборы (≈ 1–3% от 

стоимости груза)
• Налог с продаж (5–10%) взимается 

уже при продаже внутри США, а не на 
границе

Квоты / ограничения
Жёсткие квоты применяются редко, но:
• до 10–15% текстильных поставок 

попадают под дополнительный контроль
• повышенные проверки — для одежды и 

товаров из Азии
Риск задержек особенно высок для новых 

поставщиков
• Сертификаты (OEKO-TEX, GOTS, ISO и 

др.)
• OEKO-TEX® Standard 100
Подтверждает безопасность тканей и 
одежды
Требуют до 60–70% брендов (особенно 
детский и домашний текстиль)
• GOTS
Подтверждает органическое 

происхождение и экологичность 
производства

Обязателен для eco- и organic-брендов (до 
90% отказов без GOTS)

• ISO (9001 / 14001)
Подтверждает стабильность и контроль 
процессов
Повышает доверие и шансы на 
долгосрочный контракт на 20–30%

 Вывод: Сертификаты в США — это 
вход на рынок, а не формальность. Без 
них большинство брендов не начинают 
сотрудничество.
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Фактор Влияние на сроки 
оформления Влияние на конечную цену

Качество и корректность 
документации

Выпуск груза за 3–5 
рабочих дней при 
отсутствии ошибок

Сохранение плановой 
себестоимости, отсутствие 

дополнительных затрат

Выборочная проверка со 
стороны таможни

Увеличение сроков до 7–14 
рабочих дней (около 10–

15% поставок)

Рост косвенных затрат на 
1–3%

Физический досмотр груза Задержка до 10–30 
календарных дней

Удорожание поставки на 
5–10% из-за хранения и 

простоев
Статус поставщика (новый 

/ с историей)
Более частые проверки в 

первые 3–6 месяцев работы
Повышенные логистические 
и операционные издержки

Что это значит для 
поставщика

Прогнозируемые сроки 
возможны только при 

системной подготовке и 
опыте работы с США

Конкурентная цена 
формируется не снижением 

маржи, а управлением 
рисками и процессами

Основные логистические направления 
США (доля импорта)
• Западное побережье — ~40%
Поставки из Китая и Юго-Восточной Азии

Ключевые порты:
 Порт Лос-Анджелеса
 Порт Лонг-Бич

• Восточное побережье — ~35%
Турция, Индия, Европа
Ключевые порты:

 Порт Нью-Йорк – Нью-Джерси
 Порт Саванна

• Юг США — ~15–20%
Мексика и Латинская Америка
Используется для быстрых и регулярных 

поставок

Полезные факты для экспортёров
• Первая поставка почти всегда дороже и 

дольше последующих
• Ошибка в документах может добавить 

500–2 000 USD допрасходов
• Хранение контейнера в порту — 100–250 

USD в день
• Американские покупатели ценят:

 стабильность поставок
 прогнозируемые сроки
 прозрачную калькуляцию цены

Основные порты / маршруты
Стоимость 40-футового контейнера
(40’ HC, ориентиры)
• Азия → Западное побережье США:

4 000 – 5 000 USD
• Азия → Восточное побережье США:

4 000 – 6 000 USD
• Турция / Европа → Восточное 

побережье США:
2 500 – 6 000 USD

• Мексика → США (авто/жд):
1 500 – 3 000 USD

Ставки указаны в качестве ориентира 
и подлежат корректировке в 
зависимости от текущих условий рынка и 

логистической ситуации.

40-футовый контейнер вмещает в среднем 
22–26 тонн или 60–70 м3 текстильной 
продукции.

Что важно учитывать бизнесу
• Фрахт может составлять 10–25% 

себестоимости партии
• При низкой марже логистика решает 

прибыльность сделки
• Цены на контейнеры меняются 

ежемесячно, а иногда и еженедельно
• В пиковые сезоны (осень, перед 

праздниками) ставки растут на 20–40%
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КАЧЕСТВО И СОСТАВ
• Точный состав волокон (хлопок, 

смесовые)
• Допустимое отклонение по составу: не 

более ±3%
• Стабильность линейной плотности и 

крутки
Экологические требования

 Ограничения на химикаты
 Запрос на безопасные красители

Реальность рынка
• Для пряжи критичны лабораторные 

тесты и стабильность партии
• Отказы чаще связаны с нестабильным 

качеством, а не ценой

ТКАНИ И ТРИКОТАЖНЫЕ 
ПОЛОТНА
Обязательные требования
• Тесты на воспламеняемость
• Контроль химического состава
• Стабильность цвета и усадки
Маркировка
• Состав ткани
• Страна производства
• Назначение (для одежды, workwear и т.д.)
Экология

 Ограничения на вредные вещества
 Всё чаще запрашиваются экологические 
сертификаты

Факт
• Более 60% брендов США требуют 

предварительные тесты ткани до запуска 
заказа

ЦЕЛЬ:
ПРОЙТИ ПРОВЕРКУ И НЕ ПОЛУЧИТЬ ОТКАЗ ПОСЛЕ ОБРАЗЦОВ

8. СТАНДАРТЫ 
КАЧЕСТВА И 
ТРЕБОВАНИЯ
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ГОТОВАЯ ОДЕЖДА
Обязательные требования
• Полное соответствие стандартам 

безопасности
• Контроль фурнитуры, красителей, швов
• Проверка на воспламеняемость
Маркировка (критично)
• Состав
• Размер
• Страна производства
• Инструкции по уходу
Социальная ответственность

 Аудит фабрики
 Безопасные условия труда

Статистика
• 70–80% брендов США не работают с 

фабриками без социального аудита
• Ошибки в маркировке — одна из топ-3 

причин отказа партии

УПАКОВКА (ДЛЯ ВСЕХ 
КАТЕГОРИЙ)
• Защита от влаги и повреждений
• Удобство для логистики и складов
• Минимизация пластика
Тренд
• 60–70% ритейлеров США требуют 

экологичную или перерабатываемую 
упаковку

 Ключевой вывод для презентации
Для рынка США требования одинаково 
жёсткие для пряжи, ткани и одежды.
Качество = продукт + документы + 
соответствие стандартам.
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ВЫСТАВКИ (TRADE 
SHOWS) — КЛЮЧЕВАЯ 
ТОЧКА ВХОДА
Роль канала:
Выставки в США — не имидж, а 
инструмент заключения контрактов и 
поиска байеров.
Реально работающие выставки:

 MAGIC Las Vegas — одежда, продукция 
под брендом заказчика, подбор и 
организация поставок
 Texworld USA (New York) — ткани, 
пряжа, фурнитура
 Première Vision New York — средний и 
премиум сегмент
 Outdoor Retailer — технический и 
функциональный текстиль
 Home Textiles Sourcing Expo — 
домашний текстиль

Факты и цифры:
• 65–70% B2B-контрактов в текстиле США 

начинаются с офлайн-контакта
• 40–50% посетителей выставок — 

закупщики и менеджеры по поставкам
• Средний цикл сделки после выставки: 3–6 

месяцев
 Вывод: Выставка — лучший канал 
для первого входа, особенно для 
производителей из Узбекистана.

АГЕНТСКАЯ МОДЕЛЬ 
(SALES AGENTS)
Роль канала:
Локальный агент — самый быстрый способ 

встроиться в рынок без офиса в США.
Как работает:
• Агент продаёт продукцию под вашим 

брендом или как контрактного 
производителя

• Работает с брендами, ритейлом, 
продукцией под брендом заказчика

Комиссия:
• В среднем 5–10% от оборота
• Без фиксированных затрат на персонал и 

инфраструктуру
Реальность рынка:

 Более 55% зарубежных поставщиков 
работают через агентов
 Особенно эффективно для: пряжи, 
тканей, трикотажа, производства под 
заказ

Риски:
 Потеря прямого контакта с клиентом
 Зависимость от активности агента

ЦЕЛЬ:
ПОНЯТЬ, КАК 
ЗАХОДИТЬ НА 
РЫНОК

9. КАНАЛЫ 
ПРОДАЖ
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ДИСТРИБЬЮТОРЫ 
(IMPORTERS & 
WHOLESALERS)
Роль канала:
Продажа больших объёмов с минимальным 
маркетингом со стороны производителя.
Как работают дистрибьюторы:
• Закупают товар на склад
• Берут на себя логистику, сертификацию, 

хранение
• Перепродают брендам и фабрикам
Факты:
• Маржа дистрибьютора: 15–35%
• Срок контрактов: 1–3 года
• Подходит для стандартизированной 

продукции
Минусы:

 Давление на цену
 Практически отсутствует контроль над 
конечным рынком

ПРЯМЫЕ ПРОДАЖИ 
(DIRECT B2B SALES)
Роль канала:
Максимальный контроль и маржинальность, 
но самый сложный путь.
Как реализуется:
• Собственный экспорт-менеджер
• Работа напрямую с брендами и 

фабриками
• Контракты через email, LinkedIn, выставки
Факты:
• Используют крупные производители с 

устойчивым качеством
• Цикл сделки: 6–12 месяцев
• До 30% экономии по сравнению с 

дистрибьюторами
Требования:
• Сертификаты (OEKO-TEX, GOTS, ISO)
• Англоязычная команда
• Готовность к отсрочке платежей (30–60 дней)

ОНЛАЙН-ПЛАТФОРМЫ 
(B2B MARKETPLACES)
Роль канала:
Инструмент генерации лидов, а не основной 
источник продаж.
Работающие платформы:

 Alibaba B2B (USA buyers)
 Fibre2Fashion
 Maker’s Row (производство в США + 
импорт)
 Global Sources

Факты:
• До 25–30% B2B-покупателей начинают 

поиск онлайн
• Конверсия в контракт: 3–7%
• Средний чек ниже, чем через выставки

 Вывод: Хорошо работает как поддержка 
других каналов, а не самостоятельная 
стратегия.

 

ЛОКАЛЬНЫЕ ПАРТНЁРЫ 
(SOURCING OFFICES & 
BUYING HOUSES)
Роль канала:
Встраивание в цепочку поставок 
международных брендов.
Кто это:
• Sourcing-офисы брендов
• Закупочные компании
• Консалтинговые фирмы в США
Факты:
• До 60% крупных брендов закупают 

через sourcing-офисы
• Высокие требования к устойчивости и ESG
• Долгосрочные контракты (2–5 лет)
Плюс: стабильность
Минус: высокая конкуренция и аудит

 

СРАВНИТЕЛЬНЫЙ ВЫВОД 
1. Лучший вход: выставки + агент
2. Лучший масштаб: дистрибьюторы + 

прямые продажи
3. Поддержка продаж: онлайн-платформы
4. Долгосрочная стратегия: локальные 

партнёры и sourcing-офисы
5. Рынок США не про один канал, а про 

грамотную комбинацию:
Выставка → агент → прямой контакт → контракт
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В США не покупают «просто фабрику».
Покупают решение под конкретную 
задачу.
Ключевая формула продаж:
Проблема клиента → ваше решение → 
цифры → подтверждение → риск-контроль
Факты рынка:
• 70% B2B-байеров принимают решение на 

основе рациональных факторов
• Эмоции и «красивые слова» работают 

только после цифр

ЦЕНА — ВАЖНА, НО НЕ 
ГЛАВНЫЙ АРГУМЕНТ
Как воспринимается цена:
• Цена = индикатор управляемости и 

стабильности
• Слишком низкая цена = риск (качество, 

сроки, ESG)
Реальность:

 Только 15–20% B2B-клиентов выбирают 
по самой низкой цене
 80–85% смотрят на соотношение: цена / 
риск / надёжность

Как правильно коммуницировать цену:
 Диапазон, а не «самые низкие цены»
 Объяснение, за счёт чего формируется 
стоимость

КАЧЕСТВО — БАЗОВОЕ 
ТРЕБОВАНИЕ, А НЕ 
ПРЕИМУЩЕСТВО
Важно понимать:
В США качество не продаёт, оно должно 

быть по умолчанию.
Что считается «качеством»:

 Стабильность партии
 Повторяемость характеристик
 Соответствие спецификациям

Факты:
• Более 60% разрывов контрактов — из-за 

нестабильного качества
• Наличие сертификатов увеличивает 

доверие на 30–40%
Как говорить о качестве:

 Не «высокое качество», а конкретные 
параметры
 Сертификаты, протоколы, тесты

СРОКИ — КРИТИЧЕСКИЙ 
ФАКТОР №1
В США сроки важнее цены.
Реальность рынка:
• 72% байеров готовы платить дороже за 

соблюдение сроков
• Опоздание >7 дней = потеря доверия
Как коммуницировать сроки:
• Чёткие lead time (производство + 

логистика)
• Буфер и план B
• Реалистичность важнее «обещаний»

10. МАРКЕТИНГ И 
КОММУНИКАЦИЯ
КАК ПРИНЯТО ПРОДАВАТЬ 
В B2B (общая логика рынка)
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ИСТОРИЯ БРЕНДА — 
ВАЖНА, НО СТРОГО ПО 
ДЕЛУ
Что работает:

 История = доказательство надёжности
 Опыт, масштаб, экспорт, клиенты

Что НЕ работает:
 Пафос
 Эмоциональные рассказы без цифр
 «Мы лучшие»

Факты:
• 55% B2B-покупателей смотрят на 

историю компании
• Но только после цены, сроков и качества

РЕПУТАЦИЯ — 
КРИТИЧЕСКИ ВАЖНА
В B2B США репутация = актив.
Что проверяют:
• Отзывы
• Онлайн-присутствие
• Участие в выставках
• Публичная информация
Факты:
• 75% байеров гуглят поставщика до 

первого контакта
• Отсутствие информации = красный флаг

РОЛЬ САЙТА И СОЦСЕТЕЙ
Сайт (ОБЯЗАТЕЛЕН)
Роль сайта:
• Верификация компании
• Ответ на базовые вопросы
Что должно быть:
• Продукция
• Сертификаты
• География экспорта
• Контакты
• Чёткий B2B-фокус
Факт:
• 80% B2B-решений начинаются с сайта
Соцсети (ВСПОМОГАТЕЛЬНЫ)
Работают:

 LinkedIn — основной канал
 Instagram — вторично (имидж)

НЕ работают:
 Развлекательный контент
 Частые посты без смысла

КАКИЕ МЕССЕДЖИ 
РАБОТАЮТ
Рабочие B2B-месседжи:
• «Стабильные поставки»
• «Соблюдаем сроки»
• «Работаем с брендами / экспорт в X 

стран»
• «Контроль качества и сертификация»
• «Готовы к долгосрочному партнёрству»
Фокус: надёжность, контроль, 

предсказуемость

КАКИЕ МЕССЕДЖИ НЕ 
РАБОТАЮТ
НЕ работают в США:

 «Самые дешёвые»
 «Лучшее качество в мире»
 «Индивидуальный подход» (без 
расшифровки)
 «Молодая, динамичная компания»
 Эмоциональные лозунги без цифр

ИТОГОВЫЙ ВЫВОД 
Текстильный рынок США — это рынок:
• цифр
• сроков
• репутации
• системности
Коммуникация должна отвечать на 
вопрос байера:
«Могу ли я на вас положиться и снизить 
свои риски?»
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СТИЛЬ ПЕРЕГОВОРОВ
Как принято:
• Прямой, деловой, структурированный 

стиль
• Минимум эмоций, максимум фактов
• Чёткая повестка и логика разговора
Что ожидают от поставщика:

 Конкретные ответы
 Подтверждённые цифры
 Готовность к вопросам и возражениям

Факты:
• Более 70% американских байеров 

считают «уклончивые ответы» признаком 
риска

• «Да, но позже уточним» воспринимается 
негативно
 Вывод: Лучше сказать «не можем», чем 
обещать и не выполнить.

ДОВЕРИЕ И ЛИЧНЫЕ 
СВЯЗИ
Ключевое отличие от многих рынков:
В США доверие строится не на личных 
отношениях, а на выполненных 
обязательствах.
Как формируется доверие:
• Соблюдение сроков
• Повторяемость качества
• Прозрачность условий
Факты:
• 80% B2B-клиентов готовы сменить 

поставщика после 1 серьёзного сбоя
• Личные встречи важны, но не заменяют 

системность
Ошибка:
Ставка на «дружбу» без чётких процессов.

СКОРОСТЬ ПРИНЯТИЯ 
РЕШЕНИЙ
Реальность рынка:

 Решения принимаются быстрее, чем 
кажется
 Но только при наличии всей информации

Средние сроки:
• Первичная оценка поставщика: 1–2 

недели
• Тестирование образцов: 2–4 недели
• Контракт: 1–3 месяца
Ошибка поставщиков:
Медленные ответы и затяжные 
согласования внутри компании.
Факт:
Ответ дольше 48 часов снижает шанс 
сделки на 20–30%.

11. КУЛЬТУРНЫЕ И 
БИЗНЕС-ОСОБЕННОСТИ
ЦЕЛЬ:
НЕ ПОТЕРЯТЬ СДЕЛКИ ИЗ-ЗА МЕЛОЧЕЙ
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ПУНКТУАЛЬНОСТЬ — 
КРИТИЧЕСКАЯ НОРМА
Что считается обязательным:

 Вовремя отвечать на письма
 Вовремя быть на звонке
 Вовремя отправлять образцы

Факты:
• Опоздание на встречу >5 минут 

воспринимается как неуважение
• Нарушение сроков = репутационный риск

 Вывод: Пунктуальность — часть 
профессиональной репутации.

ЧТО СЧИТАЕТСЯ 
«НОРМОЙ»
Норма в B2B США:
• Чёткие письма по делу
• Документы и спецификации
• Контракты и фиксированные условия
• Follow-up после встречи
• Прозрачность по рискам
Плюс:
Американский рынок предсказуем и логичен.

ЧТО СЧИТАЕТСЯ 
ОШИБКОЙ
Критические ошибки:

 Обещать больше, чем можете выполнить
 Избегать прямых ответов
 Менять условия после договорённостей
 Писать длинные эмоциональные письма
 Отсутствие системной коммуникации

Частая ошибка производителей:
Говорить о себе, а не о задаче клиента.

ИТОГОВЫЙ ВЫВОД
Текстильный рынок США — это рынок:

 дисциплины
 прозрачности
 предсказуемости

Здесь теряют сделки не из-за цены, 
а из-за мелочей: сроков, писем, 
обещаний.
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ПОЛИТИЧЕСКИЕ РИСКИ
Суть риска:
США активно используют торговую 

политику как инструмент давления и 
защиты внутреннего рынка.

Проявления:
 Введение импортных пошлин
 Антидемпинговые расследования
 Ужесточение требований к 
происхождению товара

Факты:
• Средняя импортная пошлина на текстиль 

и одежду: 8–18%
• В отдельные категории одежды — до 30%
• Регулярные изменения в торговых 

правилах
Как снижать риск:

 Корректная классификация HS-кодов
 Юридическая проверка контрактов
 Гибкая ценовая политика

ВАЛЮТНЫЕ РИСКИ
Суть риска:
Контракты в USD при производственных 
затратах в локальной валюте.
Проявления:

 Колебания курса
 Потеря маржи при длинных контрактах

Факты:
• Колебания USD к валютам 

развивающихся стран: 5–12% в год
• Долгосрочные контракты без валютной 

оговорки — высокий риск
Как снижать риск:

 Краткосрочные контракты
 Валютные оговорки
 Частичный хеджинг

ЛОГИСТИЧЕСКИЕ РИСКИ
Суть риска:
Сложная и длинная цепочка поставок.
Проявления:

 Перегруз портов
 Рост фрахта
 Задержки на таможне

Факты:
• Средний транзит Азия → США: 30–45 

дней
• Колебания стоимости контейнера: до 

±40% в год
• 20–25% задержек связаны с 

документацией
Как снижать риск:

 Буфер по срокам
 Проверка документов
 Надёжные логистические партнёры

12. РИСКИ ПРИ РАБОТЕ 
С ТЕКСТИЛЬНЫМ 
РЫНКОМ США
ЦЕЛЬ:
ВИДЕТЬ НЕ ТОЛЬКО ВОЗМОЖНОСТИ
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ПЛАТЁЖНЫЕ РИСКИ
Суть риска:
Отсрочка платежей и кредитование 

клиента.
Проявления:

 Отсрочка 30–60–90 дней
 Риск неплатежа

Факты:
• Более 60% B2B-контрактов в США — с 

отсрочкой
• Просрочка платежей встречается в 

8–12% сделок
Как снижать риск:

 Предоплата на первых партиях
 Аккредитивы
 Кредитное страхование

РЕПУТАЦИОННЫЕ РИСКИ
Суть риска:
Один сбой может закрыть доступ к рынку.
Проявления:

 Негативные отзывы
 Разрыв контрактов
 Потеря рекомендаций

Факты:
• 75% байеров проверяют репутацию 

онлайн
• Один крупный инцидент может повлиять 

на 5–10 потенциальных контрактов
Как снижать риск:

 Строгий контроль качества
 Чёткая коммуникация
 Прозрачность и быстрые реакции

ИТОГОВЫЙ ВЫВОД 
Рынок США — высокомаржинальный, но 
высокорисковый.
Успех обеспечивают не минимальные 
цены, а управление рисками и 
предсказуемость
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ПОТЕНЦИАЛ РЫНКА —
9 / 10
Обоснование:
• США — крупнейший импортёр 

текстильной продукции в мире
• Объём рынка текстиля и одежды: $180–

200 млрд в год
• Более 60% потребления покрывается 

импортом
• Постоянный спрос со стороны:
• брендов
• продукции под брендом заказчика
• ритейла
• e-commerce

 Вывод: Рынок масштабный, устойчивый 
и системный.

13. ИТОГОВАЯ ОЦЕНКА 
ТЕКСТИЛЬНОГО
РЫНКА США

УРОВЕНЬ КОНКУРЕНЦИИ 
— 9 / 10
Обоснование:
• Активные игроки из:
• Китая
• Вьетнама
• Бангладеш
• Индии
• Турции
• Высокая ценовая и сервисная 

конкуренция
• Байеры имеют широкий выбор 

поставщиков
 Вывод: Конкуренция крайне высокая, 
особенно в массовом сегменте.

БАРЬЕРЫ ВХОДА — 8 / 10
Обоснование:
• Сертификация и соответствие 

требованиям
• Стандарты качества и ESG
• Финансовые и логистические требования
• Доверие к новым поставщикам 

формируется медленно
Факты:
• Средний срок выхода нового поставщика 

на стабильные заказы: 12–24 месяца
 Вывод: Рынок открыт, но вход требует 
ресурсов и терпения.

ЦЕЛЬ:
ПРИНЯТЬ ОБОСНОВАННОЕ РЕШЕНИЕ О ВХОДЕ
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ПРИБЫЛЬНОСТЬ — 7 / 10
Обоснование:
• Средняя чистая маржа:
• пряжа / ткани: 8–15%
• готовая одежда (по заказу бренда): 10–

18%
• Давление со стороны байеров
• Высокие затраты на вход

 Вывод: Прибыль возможна при 
масштабе, контроле затрат и стабильных 
контрактах.

СКОРОСТЬ ВЫХОДА НА 
ПРОДАЖИ
Реалистичные сроки:
• Первые контакты: 1–3 месяца
• Пилотные заказы: 3–6 месяцев
• Регулярные поставки: 9–18 месяцев
Факторы ускорения:

 Участие в выставках
 Работа через агента
 Наличие сертификатов и кейсов

СВОДНАЯ ОЦЕНКА 
• Потенциал рынка: 9 / 10
• Конкуренция: 9 / 10
• Барьеры входа: 8 / 10
• Прибыльность: 7 / 10
• Скорость выхода: средняя
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ФИНАЛЬНЫЙ ВЫВОД

ПОДТВЕРЖДЁННОЕ СООТВЕТСТВИЕ СТАНДАРТАМ КАЧЕСТВА И СЕРТИФИКАЦИИ

ДОСТУП К МАСШТАБНЫМ И ПОВТОРЯЕМЫМ ОБЪЁМАМ

УПРАВЛЯЕМОСТЬ СРОКОВ, ЛОГИСТИКИ И ТАМОЖЕННЫХ ПРОЦЕССОВ

ДОЛГОСРОЧНЫЕ КОНТРАКТЫ С ВЫСОКОЙ СТАБИЛЬНОСТЬЮ СПРОСА

ПРОЗРАЧНУЮ И ПРОФЕССИОНАЛЬНУЮ ДЕЛОВУЮ КОММУНИКАЦИЮ

ПОСТЕПЕННОЕ ПОВЫШЕНИЕ МАРЖИНАЛЬНОСТИ ЗА СЧЁТ МАСШТАБА И ДОВЕРИЯ

ФИНАНСОВУЮ УСТОЙЧИВОСТЬ И СПОСОБНОСТЬ РАБОТАТЬ В ДОЛГОСРОЧНЫХ КОНТРАКТАХ.

Текстильный рынок США является стратегически 
привлекательным рынком с высокой ёмкостью, однако 
его освоение требует институциональной готовности, а не 
только конкурентной цены или производственных мощностей.
Устойчивый выход на рынок возможен исключительно при 
системном подходе, включающем:

Для большинства новых поставщиков 
рынок США не даёт быстрых 
коммерческих результатов. 
Реалистичный горизонт формирования 
стабильных продаж составляет 12–24 
месяца, при условии активной работы 
с байерами, агентами и отраслевыми 
площадками.

Конкуренция на рынке носит структурный 
характер: покупатели обладают сильной 
переговорной позицией и выбирают 
поставщиков, минимизирующих 
операционные и репутационные 
риски. В этом контексте надёжность 
и предсказуемость ценятся выше 
минимальной цены.

При правильной стратегии рынок США обеспечивает:
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«АНАЛИТИЧЕСКИЙ ОТЧЕТ ПОДГОТОВЛЕН ДЛЯ ПРЕДПРИЯТИЙ, 

РАССМАТРИВАЮЩИХ ВОЗМОЖНОСТИ РАСШИРЕНИЯ ЭКСПОРТНОЙ 

ГЕОГРАФИИ. 

 

WTMA СОПРОВОЖДАЕТ ПРОИЗВОДСТВЕННЫЕ КОМПАНИИ В 

ПРОЦЕССЕ ВЫХОДА НА НОВЫЕ РЫНКИ: ОТ ПЕРВИЧНОЙ ОЦЕНКИ 

СТРАНЫ ДО ФОРМИРОВАНИЯ СТРАТЕГИИ ПРОДАЖ, ПОДГОТОВКИ К 

ВЫСТАВКАМ И ВЫСТРАИВАНИЯ B2B-КОММУНИКАЦИЙ. 

 

ПРИ НЕОБХОДИМОСТИ МЫ ГОТОВЫ ПРОВЕСТИ АНАЛИЗ ДРУГИХ 

СТРАН И СЕГМЕНТОВ С УЧЕТОМ ЗАДАЧ ВАШЕГО ПРЕДПРИЯТИЯ. 

ДЛЯ ОБСУЖДЕНИЯ ДЕТАЛЕЙ СВЯЖИТЕСЬ С НАМИ. 

 

WTMA — WORLD TEXTILE MARKETING AGENCY

УЗБЕКИСТАН, Г. ТАШКЕНТ, КУКЧА ДАРВОЗА 314

+998 90 925 62 35

+998 94 606 65 63

WWW.WTMA.UZ

WWW.TEXAREA.COM


