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• Население (численность, рост/
спад): ~84 млн человек (2025). Тренд 
демографически отрицательный 
(старение), но компенсируется миграцией. 

• Уровень урбанизации: ~77% населения 
проживает в городах. 

• ВВП на душу населения: ~51 000–55 
000 USD/год (номинально, 2023–2024). 

• Средний доход B2C клиентов: средняя 
чистая зарплата ~2 500–3 000 EUR/мес. (в 
крупных городах выше) 

• Политическая и экономическая 
стабильность: 
1. Политическая система устойчивая, 
ключевой игрок ЕС 
2. Экономика диверсифицированная 
(автопром, химия, машиностроение, 
медицина) 
3. Высокая контрактная защищённость и 
правовая определённость 
4. ESG-требования встроены в 
промышленную политику и закупки 

 Вывод: низкие системные риски, 
высокая предсказуемость для 
долгосрочного экспорта. 

ОЦЕНИТЬ ФУНДАМЕНТАЛЬНЫЕ ЭКОНОМИЧЕСКИЕ 
ПРЕДПОСЫЛКИ И УРОВЕНЬ РЫНОЧНОЙ АКТИВНОСТИ.

ОПРЕДЕЛИТЬ УСТОЙЧИВОСТЬ И ЗРЕЛОСТЬ 
ПОТРЕБЛЕНИЯ ТЕКСТИЛЬНОЙ ПРОДУКЦИИ.

ПОНЯТЬ СТЕПЕНЬ РЕГУЛЯТОРНЫХ, ВАЛЮТНЫХ 
И ИНСТИТУЦИОНАЛЬНЫХ РИСКОВ.

СФОРМИРОВАТЬ ВЫВОД О ПРИВЛЕКАТЕЛЬНОСТИ РЫНКА 
ДЛЯ ТЕКСТИЛЬНЫХ ПРОИЗВОДИТЕЛЕЙ И ЭКСПОРТЁРОВ.

ЦЕЛЬ АНАЛИЗА 
РЫНКА ГЕРМАНИИ:

1. БАЗОВЫЙ 
ПОРТРЕТ 
СТРАНЫ
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• Валюта: евро (EUR) 
• Инфляция: ~1,8–2,2% (2025), после пика 

2022–2023 идёт снижение 
• Курс: стабильная валюта; низкие 

валютные риски для экспортных 
контрактов 

• Отношение государства к импорту / 
локальному производству: 

Германия — крупный импортёр текстиля 
и одежды (особенно массового сегмента). 
В промышленном сегменте акцент на 
технический текстиль, автомобильный 
текстиль, медицинский текстиль и smart-
materials. 
Основные поставщики: Китай, Турция, 
Бангладеш, Индия, Вьетнам, Польша, Италия. 
Тарифы: в рамках ЕС (единый таможенный 
режим), приоритет — регуляторные 
требования, сертификация, ESG и 
происхождение сырья, а не тарифное 
давление. 
Регуляторная среда ЕС: CSRD и Supply 
Chain Due Diligence: 
С 2024–2026 годов в Германии и 
ЕС происходит системный переход 
от добровольных ESGпрактик к 
обязательной регуляторной отчётности 
по устойчивому развитию и цепочкам 
поставок, что напрямую влияет на 
текстильную отрасль. 

CSRD (Corporate Sustainability 
Reporting Directive) — директива ЕС об 
обязательной отчётности по устойчивому 
развитию. С 2024 года применяется 
к крупным компаниям ЕС, с 2025–
2026 годов — к большинству средних 
компаний, включая текстильные бренды, 
ритейлеров и промышленных заказчиков в 
Германии. Компании обязаны раскрывать 
данные по экологическим, социальным и 
управленческим аспектам (ESG), включая 
поставщиков. 
LkSG / Supply Chain Due Diligence 
(Германия) — немецкий закон о должной 
осмотрительности цепочек поставок, 
обязывающий компании выявлять, 
предотвращать и документировать риски в 
цепочке поставок, включая условия труда, 
экологические риски и происхождение 
сырья. 
Практический эффект для текстиля: 
ответственность за соответствие ESG и 
цепочку поставок фактически переносится 
на поставщиков, включая производителей 
за пределами ЕС. 

 Вывод: рынок открыт, но высокий 
входной барьер по стандартам, 
сертификации и ESG. 
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ЦЕЛЬ:

ЕСТЬ ЛИ ПОЛНЫЙ ЦИКЛ?
Полного традиционного цикла (хлопок → 
пряжа → ткань → одежда) в Германии нет. 
Страна сконцентрирована на 
высокотехнологичных звеньях цепочки, а 
сырьевые и массовые звенья вынесены за 
рубеж. 

ХЛОПОК
• Германия не производит хлопок 
• Сырьё и полуфабрикаты 

импортируются 
• Важен не хлопок как сырьё, а готовые 

высокофункциональные материалы 

 Вывод: сильная импортозависимость на 
сырьевой стадии.

ПРЯЖА
• Массовое прядение отсутствует 
• Есть производства специализированной 

технической пряжи и волокон 
• Основные типы: синтетические, 

высокопрочные, огнестойкие, 
медицинские 

• Импортируют: хлопковую, смесовую и 
дешёвую массовую пряжу 

Уровень развития: низкий–средний (в 
массовом сегменте) / высокий (в технике). 

2. СТРУКТУРА 
ТЕКСТИЛЬНОЙ ОТРАСЛИ 
В СТРАНЕ

ТКАНЬ / ТРИКОТАЖ
• Сильный упор на технические ткани, 

нетканые материалы, функциональные 
полотна 

• Области применения: 
 автомобильная промышленность 
 медицина 
 строительство 
 фильтрация 
 PPE (защитная экипировка) 

• Fashion-трикотаж и массовые ткани — 
импортируются 

Фокус рынка: функциональность, 
инновации, сертификация, а не объёмы. 

ГОТОВЫЕ ИЗДЕЛИЯ
• Массовый пошив одежды отсутствует 
• Одежда и домашний текстиль — в 

основном импорт 
• Локально развивается: 

 рабочая и защитная одежда 
 Smart-textile 
 промышленный и медицинский текстиль 
 премиальные и малосерийные бренды 

(design-driven) 

 Вывод: рынок ритейловый и 
технологичный, а не производственный. 

ДОМАШНИЙ ТЕКСТИЛЬ 
• Германия не обладает масштабной 
производственной базой в сегменте 
массового домашнего текстиля. 

• Производственные мощности 
ориентированы преимущественно на: 

ПОНЯТЬ, ГДЕ ВЫ 
МОЖЕТЕ ВСТРОИТЬСЯ
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 премиальные коллекции 
 дизайнерские бренды 
 специализированный контрактный 

текстиль (HoReCa, медицинские 
учреждения) 

• Массовый сегмент (постельное бельё, 
махровые изделия, базовые декоративные 
ткани) структурно импортозависим. 

• Локальные компании фокусируются на: 
 контроле качества 
 сертификации и комплаенсе 
 разработке дизайна и управлении 

брендом.

Структурная характеристика: 
Германия — центр управления брендом 
и дистрибуции, а не страной массового 
производства домашнего текстиля. 

ЧТО РАЗВИТО СИЛЬНЕЕ,
А ЧЕГО НЕ ХВАТАЕТ? 
Сильные стороны: 
• технический текстиль 
• нетканые материалы 
• автомобильный и медтекстиль 
• Научно-исследовательские и 

конструкторские разработки, инновации, 
сертификация 

• промышленный дизайн и инжиниринг 
• оборудование и машиностроение 

Слабые стороны: 
• нет массового прядения 
• нет массового ткачества для fashion 
• нет массового пошива одежды 
• высокая стоимость труда → отсутствие 

низкозатратного производства 

ИМПОРТОЗАВИСИМОСТЬ 
ПО СЫРЬЮ 
Пряжа: высокая 
Ткани и трикотаж (fashion): высокая 
Готовая одежда: очень высокая 
Техтекстиль: умеренная (частично 
локализован) 

ЭКСПОРТНАЯ 
ОРИЕНТАЦИЯ ОТРАСЛИ 
Германия — экспортёр технического 
текстиля, а не одежды. 
Экспортируются: 
• технические ткани 
• нетканые материалы 
• автомобильный текстиль 
• медицинский текстиль 
• промышленное оборудование 

Факт: Германия — один из мировых 
лидеров технического текстиля по доле в 
индустриальном сегменте. 
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РОЛЬ ГОСУДАРСТВА И 
АССОЦИАЦИЙ 
Государство напрямую отрасль не 
управляет, но активно поддерживает через: 
• инновационные программы и кластеры 
• зелёную промышленную политику (ESG) 
• финансирование научно-исследовательских 

и опытно-конструкторских работ и 
пилотных центров 

• регуляции по экологичности и 
безопасности 

Ключевые игроки: 
• IVGT (Industrievereinigung Veredlung – 

Garne – Gewebe – Technische Textilien)- 
отраслевое объединение предприятий в 
сфере технического текстиля, пряжи и 
отделки 

• textil+mode (Gesamtverband der 
deutschen Textil- und Modeindustrie) - 
федеральная ассоциация текстильной и 
модной промышленности Германии 

• ITA Augsburg / Saxony textile clusters 
- региональные текстильные кластеры и 
центры кооперации бизнеса и науки 

• Fraunhofer Institute - материалы и 
технологии 

Роль ассоциаций — сертификация, 
профессиональные связи, совместные 
технологические проекты и защита 
интересов отрасли на уровне ЕС. 

 Вывод: вы закрываете дефицит или 
выходите в конкурентную зону? 

Для большинства экспортёров из 
развивающихся стран: 

• дефицитные ниши: пряжа, fashion-
трикотаж, массовая одежда, домашний 
текстиль 

• конкурентная зона: технический 
текстиль и промышленный R&D (там 
Германия сама сильна) 

Практический итог: иностранные 
поставщики закрывают дефицит по 
массовым и fashion-категориям, а не 

конкурируют с Германией в её сильных 
сегментах (technical / industrial textile).
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ЦЕЛЬ:
НЕ ПРОДАВАТЬ «ВСЛЕПУЮ»

3. СПРОС: ЧТО ИМЕННО 
ПОКУПАЮТ

ОСНОВНЫЕ КАТЕГОРИИ 
СПРОСА

ПРЯЖА 
Спрос: низкий–средний (B2B), 
преимущественно под промышленную 
переработку.
Покупают: 
• хлопчатобумажную пряжу (для домашнего 

текстиля и трикотажа) 
• смесовую пряжу (хлопок/полиэстер) 
• синтетические волокна для технического 

текстиля (полиамиды, полиэстеры, 
арамиды) 

Факт: Германия импортирует 
значительную часть пряжи, массовое 
прядение отсутствует.

ТРИКОТАЖНОЕ ПОЛОТНО 
Спрос: устойчивый 
Покупают: 
• кулирная гладь 
• интерлок 
• рибана 
• флис 
• пикé 
Требования: 
• стабильная усадка 
• цветостойкость 
• соответствие стандартам (OEKO-TEX, 

GOTS для eco) 

Факт: тканый и трикотажный 
полуфабрикат для fashion-сегмента 
зачастую импортируется. 

ТКАНИ 
Спрос: разделён на два разных мира 

1. Технические ткани (сильная 
внутренняя отрасль): 
• защитные и огнестойкие 
• автомобильные 
• медицинские 
• фильтрационные 
• строительные 
• outdoor & sportswear 
2. Fashion-ткани (импорт): 
• деним 
• поплин 
• сорочечные ткани 
• вискоза 
• полиэстеровые смеси 

Факт: Германия — один из крупнейших 
европейских потребителей техтекстиля. 

ГОТОВАЯ ОДЕЖДА 
Спрос: очень высокий (B2C) 

Покупают: 
• базовый трикотаж (футболки, худи, 

свитшоты) 
• спортивная и повседневная одежда 
• рабочая и защитная одежда 
• нижнее бельё 
• домашний текстиль (полотенца, 

постельное бельё) 

Факт: готовая одежда в основном 
импорт, локально — только нишевые 
сегменты (workwear, премиум, 

малосерийные бренды). 
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ДОМАШНИЙ ТЕКСТИЛЬ 
Спрос: стабильный, структурно высокий 

Сегмент устойчив благодаря: 
• развитому DIY(сделай сам) и home-

сектору 
• крупным розничным сетям (IKEA, Otto, 

Lidl, Aldi, JYSK) 
• росту e-commerce 
• спросу на sustainable-продукцию 
Основные категории: 
• постельное бельё (хлопок, сатин, перкаль, 

мако-сатин, органик) 
• полотенца и махровые изделия 
• кухонный текстиль 
• пледы и декоративные ткани 
• матрасные чехлы и наматрасники 
Тенденции рынка: 
• переход на сертифицированный 

органический хлопок (GOTS) 
• спрос на OEKO-TEX Standard 100 
• растущий интерес к переработанный 

полиэстер. 
• внимание к traceability (прозрачность 

цепочки поставок) 

Рыночный факт:  Германия входит в число 
крупнейших европейских импортёров 
домашнего текстиля. Основные 
поставщики: Пакистан, Турция, Индия, 

Бангладеш, Китай. Восточная Европа и 
Турция усиливают позиции благодаря 
логистической близости. 

Для экспорта важны: 
• стабильное качество 
• соответствие REACH 
• устойчивость красителей 
• экологические сертификаты 

ДЕНИМ (JEANSWEAR И 
DENIM FABRICS) 
Спрос: очень высокий и структурно 
устойчивый 
Германия — один из крупнейших 
потребителей денима в Европе. Рынок 
представлен как mass-market, так и 
premium- и sustainable-сегментом. 

Покупают: 
• классические джинсы (мужские/женские) 
• stretch-деним (деним с добавлением 

эластана) 
• recycled denim (переработанный деним) 
• denim для workwear 
• куртки и casual-продукцию 
Тенденции: 
• снижение доли fast fashion в пользу 

качество и долговечность 
Рост устойчивых технологий → спрос на: 

 органический хлопок 
 водосберегающая отделка 
 лазерная обработка 
 экологичная стирка 

Прозрачность цепочки поставок → 
бренды и покупатели хотят понимать: 
• где произведена ткань 
• какие технологии использовались 
• соблюдаются ли экологические и 

социальные стандарты 
Производственная структура: 
В Германии массовое швейное 
производство отсутствует. Локально 
работают: 
• нишевые бренды (sustainable denim, 

premium сегмент) 
• малосерийные и дизайнерские 

производства 
• workwear-производители 
Основной объём импорта: 
• Бангладеш 
• Турция 
• Пакистан 
• Китай 
• Тунис 
Факт для анализа:
Немецкий потребитель готов платить выше 
среднего за: 
• экологичность 
• качество ткани 
• долговечность 
• соответствие ESG-политике бренда 
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НОСОЧНО-ЧУЛОЧНАЯ 
ПРОДУКЦИЯ 
Спрос: высокий и стабильный 
Германия — один из крупнейших 
потребительских рынков носочно-чулочных 
изделий в Европе. Сегмент представлен 
mass-market, sports, premium и sustainable-
направлениями. 

Покупают: 
• базовые хлопковые носки 
• спортивные носки (functional, performance) 
• термо- и outdoor-модели 
• носки из органического хлопка 
• изделия с добавлением переработанных 

волокон 
Тенденции: 
• рост спроса на функциональные 

материалы (влаговыведение, 
антибактериальные свойства) 

• развитие sustainable-сегмента (organic 
cotton, recycled polyester) 

• интерес к сертификации (OEKO-TEX, 
GOTS, GRS) 

• стабильный спрос со стороны retail-сетей 
и e-commerce 

1. Сегментация по каналам продаж 

• Private Label для крупных сетей (Aldi, Lidl, 
C&A, Otto) 

• Спортивные бренды (Adidas, Puma — 
функциональный сегмент) 

• Premium и sustainable-бренды 
• E-commerce и D2C-модели 
Это важно, потому что в Германии очень 
развит формат обственных торговых марок 
(private label) 
2. Функциональный сегмент (высокая 
маржинальность) 
• компрессионные носки 
• медицинские и ортопедические изделия 
• рабочие и защитные носки 
• для активного отдыха и пешего туризма. 

(outdoor и trekking) 
Германия — сильный рынок workwear и 
outdoor, поэтому функциональный сегмент 
растёт быстрее базового. 
Рыночная особенность: 
Германия является развитым рынком 
рабочей одежды и товаров для активного 
отдыха, поэтому функциональный 
сегмент носочно-чулочной продукции 
демонстрирует более высокие темпы роста 
по сравнению с базовым. 
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ДЛЯ КАКИХ СЕГМЕНТОВ 
Mass market 
Доля: крупная, высокие объёмы, высокая 
импортозависимость 
Что покупают: 
• базовые ткани 
• трикотаж 
• готовую одежду 
Требования: 
• цена 
• стабильность качества 
• повторяемость партий 
Основные игроки — массовые 
ритейлеры: H&M, C&A, Primark, а также 
сети бюджетного формата (дискаунтеры). 

MIDDLE 
Доля: стабильная, растущий спрос на 
качество и экологичность 
Что покупают: 
• трикотаж и ткани более высокого качества 
• спортивная и outdoor-одежда 
• eco-линии с сертификатами GOTS, OEKO-

TEX 
Требования: 
• сертификация 
• стабильность поставок 
• соблюдение ESG 

PREMIUM 
Доля: меньшая, но платежеспособная 
Что покупают: 
• органический хлопок 
• переработанные материалы 
• премиальные смесовые материалы 

(мерсеризованный хлопок, тенсел, модал) 
• малосерийный пошив 
 Требования: 
• происхождение сырья 
• экологичность 
• прозрачные цепочки поставок (traceability) 

ОСНОВНЫЕ КОНЕЧНЫЕ 
РЫНКИ 
Внутренний рынок 
Формируется через: 
1. Розничный ритейл и e-commerce 

• крупнейший потребитель одежды и 
домашнего текстиля 

• высокая роль онлайн-каналов 
• крупные ритейлеры управляют цепочками 

поставок и private label 
Промышленность (B2B) 
• автомобильный сектор 
• медицина 
• PPE (Средства индивидуальной защиты) 
• строительные и технические сегменты 
Корпоративные закупки 
• рабочая одежда 
• униформа 
• защитная одежда 
• постельный текстиль для больниц и 

гостиниц 

Факт: B2B-текстиль в Германии — 
очень сильный сегмент, мало известный 
массовому рынку. 

ЭКСПОРТ  
Экспортируется главным образом 
технический текстиль, а не fashion. 
Основные направления экспорта: 
• ЕС (Франция, Италия, Нидерланды, 

Австрия, Польша) 
• США (авто и медицинские решения) 
• Азия (selective, под спец-технологии) 

Факт: Германия — один из лидеров ЕС 
по экспорту технического текстиля. 

 Вывод: что именно вы должны 
продавать в этой стране? 

Если вы массовый производитель 
одежды/трикотажа → ключевой спрос в 
Германии — готовая одежда, трикотаж, 
домашний текстиль и fashion-ткани, т.е. 
заполнение импортного дефицита. 
Если вы B2B-поставщик техтекстиля 
→ рынок очень развит, конкуренция 
технологическая, вход через сертификацию, 
ESG, индустриальные кластеры. 

Простой вывод: 
• для fashion и массовых изделий → 

Германия покупает 
• для technical и industrial textile → Германия 

продаёт
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Ключевое: соответствие стандартам 
ЕС, прослеживаемость продукции, 
экологичность производства
3. Трейдеры / sourcing-компании 
Закупают: любые категории под 
спецификации клиентов 
Роль: посредники между иностранными 
производителями и немецкими 
покупателями 
Ключевое: цена, гибкость, быстрота 
ответов и образцов
4. Дистрибьюторы / импортёры 
Закупают: ткани, трикотаж, домашний 
текстиль, готовую одежду 
Роль: закупают объёмом, держат склад, 
поставляют фабрикам/ритейлу 
Ключевое: ассортимент, наличие на 
складе, логистика
5. Институциональные заказчики (B2G и 
корпоративный сектор) 
Закупают: PPE, униформу, медицинский 
текстиль, постельный текстиль 
Кто это: больницы, автопром, 
муниципалитеты, логистика 
Ключевое: тендеры, сертификация, 
долгосрочные контракты

ЦЕЛЬ:
ПОНЯТЬ, С КЕМ ВЫ РЕАЛЬНО 
БУДЕТЕ РАБОТАТЬ

4. КЛИЕНТЫ (B2B / B2C) 
— ГЕРМАНИЯ

ДЛЯ B2B

ТИП КЛИЕНТОВ
1. Фабрики 
Закупают: ткани, трикотаж, технические 
материалы, нити и волокна 
Цель: переработка под промышленность 
(авто, медицина, PPE, фильтрация) или под 
бренды 
Ключевое: стабильность спецификаций, 
сертификация, сроки
2. Бренды и private label 
Закупают: готовые изделия или 
полуфабрикаты 
Фокус: дизайн, маркетинг, устойчивость 
цепочек, ESG 
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ДОЛЯ ИМПОРТНЫХ 
ПОСТАВОК ПО 
КАТЕГОРИЯМ
Фактическая импортозависимость Германии 
по ключевым продуктам:
• Готовая одежда и трикотаж: >90% 

импорт
• Ткани (fashion): ~65–75% импорт
• Хлопковая пряжа и смесовая пряжа: 

>80% импорт
• Техтекстиль и технические волокна: 

импорт 15–30% (остальное локально)
Источники: Eurostat Textile trade data + 
DESTATIS

КАК ПРИНИМАЮТСЯ 
РЕШЕНИЯ (ДИРЕКТОР / 
БАЙЕР / ЗАКУПЩИК) 
• Процесс принятия решений на 

текстильном рынке Германии 
многоуровневый и формализованный

• Решение не зависит от одного человека, 
участвуют несколько подразделений

• Существенную роль играют: 
качество, сертификация, технические 
спецификации, ESG и прослеживаемость 
цепочки поставок.

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

образцы, технические карты
• Оценивает цену, ассортимент, условия 

поставки и оплаты
Передает поставщика на техническую/
качественную оценку
Без его интереса дальнейшее рассмотрение 
невозможно
Этап 2. Проверка качества и 
соответствия
• Оценка стабильности качества продукции
• Проверка соответствия требованиям и 

стандартам
• Анализ наличия сертификатов (OEKO-

TEX, GOTS, ISO, EN, REACH) и опыта 
поставщика

Сертификация по стандартам EN — это 
подтверждение соответствия текстильной 
продукции требованиям европейского 
рынка по качеству, безопасности и 
техническим характеристикам.

Особенности Германии и ЕС:
• REACH является обязательным фильтром 

(химические вещества)
• ESG и social compliance могут быть 

обязательны для брендов и ритейла
• Отсутствие правильных документов — 

автоматический отказ

Факт рынка: Для работы с торговыми 
марками и промышленными клиентами 
это ключевой этап и частая причина 

отказа
 
Этап 3. Финальное решение
• Принимается директором по закупкам или 

владельцем компании
• Оцениваются риски, надёжность 

партнёра, условия поставки и логистика

Важный момент по ЕС:
Крупные компании требуют отсрочку 
платежа 30–60–90 дней, что учитывается в 
решении.

Финальная цель: Оценка потенциала 
долгосрочного сотрудничества, а не 
разовой сделки.

Практический вывод 
Продажи напрямую руководству почти 
не работают, пока не пройдут этапы 
технической и сертификационной проверки
• Успех возможен только при структурной 

B2B-коммуникации со всеми 
участниками процесса

• Ключевой фактор — документы 
+ стабильность + соответствие 
нормативам

• Решение принимается строже, чем в 
США, из-за ESG, REACH и EN/ISO

• Первая сделка почти всегда тестовая, на 
маленький объём
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ЦИКЛ СДЕЛКИ НА 
ТЕКСТИЛЬНОМ РЫНКЕ 
ГЕРМАНИИ
 

1. КОРОТКИЙ ЦИКЛ (2–6 недель)
Характерен для:

• торгово-посреднических компаний
• трейдеров
• мелких дистрибьюторов
Условия:
• работа с типовыми артикулами
• минимальные требования к сертификации
• быстрая коммуникация 1–2 лиц
Назначение:
• закрытие срочных запросов
• пополнение складской программы
• тестовые поставки

2. СРЕДНИЙ ЦИКЛ (1–3 месяца) — 
наиболее распространён

Характерен для:
• дистрибьюторов
• производственных компаний
• fashion-брендов среднего сегмента
Процесс:
• согласование образцов и технических 

параметров

• проверка качества и стабильности
• подтверждение сертификации (OEKO-TEX 

/ GOTS / GRS — по необходимости)
• согласование упаковки, маркировки и 

логистики
• обсуждение финансовых условий (часто 

запрос отсрочки 30–60 дней)

Формат первой поставки:
• ткани: 100–500 м
• полотно: 50–200 кг
• готовые изделия: 300–500 шт

3.  ДЛИННЫЙ ЦИКЛ (3–9 месяцев и 
более)

Характерен для:
• PPE и рабочей одежды
• медицинского текстиля
• технического текстиля
• автопрома
• B2G и корпоративных тендеров
Требования:
• лабораторные испытания и протоколы 

EN/ISO
• проверка химической безопасности по 

REACH
• сертификация продукции
• подтверждение traceability и ESG

13

АНАЛИЗ ТЕКСТИЛЬНОГО РЫНКА ГЕРМАНИИ



Примеры стандартов:
• EN ISO 20471 — высоковидимая одежда
• EN ISO 13688 — требования к защитной 

одежде
• EN 343 — защита от дождя
• EN 13795 — медицинский текстиль
Причины длительности:
• обязательные тесты и аудит
• юридическое согласование контрактов
• пилотные поставки и промышленное 

тестирование

Практический вывод 
• Выход на немецкий рынок требует 

системного подхода, а не тактических 
продаж

• Цикл коммерческой интеграции (от 
первого контакта до стабильных поставок) 
носит средне- и долгосрочный 
характер, особенно в промышленных 
сегментах

• Ключевыми факторами успешного входа 
являются:
1. стабильность качества и 
повторяемость партий,
2. соответствие требованиям 
ЕС по стандартам, химии и 
прослеживаемость продукции.
3. готовность к тестовым партиям и 
адаптации продукта,

4. оперативная и прозрачная 
коммуникация на уровне B2B-
процессов

• Долгосрочные контракты формируются 
после подтверждения технологической 
надёжности, дисциплины поставок 
и коммерческой предсказуемости 
партнёра

• Основной оборот создают постоянные 
клиенты, а не разовые сделки, поэтому 
стратегическая цель — устойчивое 
встраивание в цепочки поставок, а не 
краткосрочные продажи

ОСНОВНЫЕ БОЛИ 
B2B-КЛИЕНТОВ НА 
ТЕКСТИЛЬНОМ РЫНКЕ 
ГЕРМАНИИ
• Немецкие клиенты имеют высокий 

уровень ожиданий и опыта, включая 
опыт с международными поставщиками

• Решения принимаются консервативно, с 
приоритетом минимизации рисков, а не 
только цены

• Цена важна, но не является основным 
фактором, особенно в B2B сегментах 
(techtextile, PPE, медтекстиль)
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ПОРТРЕТ B2C-
ПОТРЕБИТЕЛЯ НА 
ТЕКСТИЛЬНОМ РЫНКЕ 
ГЕРМАНИИ
(актуально при работе через торговые 
марки розничные каналы)
 
Рыночные характеристики
• Германия входит в ТОП-3 крупнейших 

рынков ЕС по потреблению одежды и 
домашнего текстиля

• Годовой оборот fashion-ритейла (одежда и 
обувь): ~70–75 млрд EUR

• Home textile: ~2–5 млрд EUR 
(данные: Statista, Textilwirtschaft, GfK)

Критерий Реальные данные рынка Германии

Нестабильное 
качество продукции

Около 20–30% отказов на стадии образцов и тестовых партий 
связаны с отклонениями по усадке, плотности, устойчивости 
цвета, составу. Немецкие клиенты предъявляют требования к 
повторяемости партий, а несоответствие образца серийному 

выпуску считается критическим дефектом.

Несоответствие 
стандартам ЕС (EN/

ISO, OEKO-TEX, 
REACH)

До 45–55% отказов у импортёров и промышленных потребителей 
происходит из-за отсутствия нужных сертификатов или 
несоответствия химическим нормам REACH. Для PPE, 

медицины и техтекстиля отсутствие EN/ISO-протоколов ведёт к 
автоматическому отклонению поставщика.

Нарушение сроков 
поставки

Для большинства немецких B2B-клиентов допустимое отклонение 
по срокам — не более 3–7 дней. Нарушение сроков приводит 
к штрафам, переносам тендеров, потере сезонных поставок. 

В сегменте автопрома и медицины сбой логистики ведёт к 
немедленному исключению из поставщиков.

Отсутствие системы 
прослеживаемости 
и ESG-документов

После вступления в силу CSRD и Due Diligence немецкие клиенты 
требуют данные о происхождении сырья, фабрик, субподрядчиков, 

аудитах. Около 10–15% отказов связано с непрозрачными цепочками 
поставок, отсутствием social compliance и подтверждений по ESG.

Коммуникационные 
задержки

Для немецких закупщиков критична оперативная и 
структурированная коммуникация. Производители, которые 

отвечают >48 часов, классифицируются как ненадёжные. В fashion-
сегменте задержки коммуникации приводят к потере сезона, в B2B 

— к замене поставщика.

Несоответствие 
упаковки и 

маркировки ЕС

Частые проблемы поставщиков вне EU поставщиков — отсутствие 
маркировки состава, партии, страны происхождения, ухода, либо 

неправильные форматы. Это приводит к штрафам на таможне, 
возвращению партии или дополнительной сертификации в 

Германии за счёт поставщика.

Возраст
• Основная активная аудитория: 25–55 лет
• Наиболее платёжеспособная группа: 

30–45 лет
• Демографические особенности:

 высокий уровень онлайн-покупок в 
сегменте 25–44

 устойчивый спрос на трикотаж, casual, 
функциональную одежду

 растущий интерес к eco-friendly и 
сертифицированным материалам

Поведенческие особенности рынка 
Германии
Подтверждается данными GfK, PwC, 
Statista:
Покупатель ориентируется на:
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• качество и долговечность
• экологичность и устойчивость
• материалы и состав
• сертификацию (OEKO-TEX, GOTS, GRS)
• происхождение товара и соответствие 

принципам этичного производства
• отзывы и репутацию бренда

Онлайн-канал: занимает ~28–33% 
текстильного ритейла
Лидирующие категории: трикотаж, casual, 
спортивная одежда, basic

Реальные потребительские тренды
По данным PwC, GfK, Textilwirtschaft:
• ~55–60% покупателей учитывают 

экологичность и происхождение
• ~40–45% готовы платить дороже за eco / 

sustainable материалы
• рост спроса на:

 трикотаж
 одежду для спорта и активного отдыха
 домашний текстиль
 продукцию из органического хлопка
 изделия с использованием 

переработанных материалов

СТРУКТУРА ПРОДАЖ ПО КАНАЛАМ (APPAREL + HOME 
TEXTILE)

По данным GfK, PwC, Statista 2023–2024, Германия относится к зрелым рынкам 
e-commerce, поэтому доля онлайн выше среднего по ЕС.

Канал Доля продаж
Оффлайн-ритейл (магазины, сети, универмаги) ~65–70%

Онлайн-канал (e-commerce) ~30–35%

Подканал Доля в e-commerce
Маркетплейсы (Zalando, Amazon, About You и др.) ~45–50%

D2C бренды (собственные сайты) ~20–25%
Мультибрендовые интернет-магазины ~20–25%

Flash-sales, discounters и т.п. ~5–10%

Практический вывод
Чтобы быть конкурентоспособным в Германии, поставщик должен обеспечить:

 стабильное качество и состав
 сертификацию материалов (OEKO-TEX / GOTS / GRS — по категории)
 экологичную коммуникацию и прозрачность происхождения
 логику “цена = качество”, а не “цена = скидка”

Германский B2C-рынок — это зрелое и требовательное потребление, где фактор 
доверия и устойчивости важнее, чем агрессивное ценообразование.
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Локальные производители
Кто это: Средние и крупные компании, 
ориентированные на технический 
текстиль, медицинский текстиль, 
автомобильный текстиль, премиальные 
малосерийные изделия, эко-сегмент.

Сегменты присутствия:
• Technical textiles — Германия №1 в ЕС 

по объёму и технологиям
• MedTech textiles — крупнейший кластер 

в ЕС
• Automotive textiles — критический 

сегмент (OEM + Tier1)
• Workwear / PPE — прочные позиции 

(защита, огнеупорные ткани)
• Fashion-пошив — ограничен, низкие 

объёмы, высокая цена

Цены (ориентиры FOB):
• Технические ткани: €6–€18/м
• Workwear ткани: €4–€9/м
• PPE / огнестойкие: €12–€28/м
• Премиальные готовые изделия: €30–

€120/шт
Сильные стороны:
• Высокие технологические стандарты (DIN, 

ISO)
• ESG / Traceability / Made in Germany
• Быстрая поставка внутри ЕС (2–4 недели)
• Доступ к OEM и промышленным 

контрактам
• Кластерная система (Baden-Württemberg, 

NRW, Bayern)
Слабые стороны:
• Высокая себестоимость труда и энергии
• Узкая специализация (мало массового 

fashion)
• Ограниченные объёмы
• Низкая гибкость по цене в B2B

5. КОНКУРЕНТЫ

Как продают:
• Прямые B2B-контракты (например, OEM 

auto)
• Кластеры и отраслевые альянсы
• Выставки (Techtextil Frankfurt, A+A 

Düsseldorf)
• Тендеры (PPE, госзакупки)
• ESG-комплаенс как часть сделки

ИМПОРТНЫЕ ИГРОКИ
СТРУКТУРА ИМПОРТА ГЕРМАНИИ 
• Готовая одежда и трикотаж: 90–95% 

импорт
• Ткани (fashion): 65–75% импорт
• Хлопковая и смесовая пряжа: 80–90% 

импорт
• Технический текстиль и волокна: 15–

30% импорт (Германия = производитель/
экспортёр)

ЦЕЛЬ:
ПОНЯТЬ, С КЕМ ПРИДЁТСЯ КОНКУРИРОВАТЬ НА 
РЫНКЕ ГЕРМАНИИ И ЧЕМ МОЖНО ВЫДЕЛИТЬСЯ
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Топ-страны-поставщики по категориям:

Категория Страны-лидеры
Готовая одежда Китай, Бангладеш, Турция, Индия, Вьетнам

Трикотажные полотна Турция, Пакистан, Китай
Хлопковая пряжа Индия, Турция, Пакистан
Ткани технические Германия, Италия, Чехия (локально), Китай (серийно)

Домашний текстиль Пакистан, Турция, Индия

КИТАЙ
Присутствие: ткани, трикотаж, готовая 
одежда, PPE, технический текстиль
Цены:
• Массовый трикотаж: низкие
• Технический текстиль: средние
• PPE: средние
Сильные стороны:
• Полный цикл
• Объёмы и цена
• Private Label / OEM для ЕС
• Быстрый запуск серий
Слабые стороны:
• ESG / углеродный след — репутационные 

риски
• Антидемпинговые меры в ЕС (по 

некоторым позициям)
• Длинная логистика (35–45 дней морем)
Как продают:
• Агенты в ЕС
• Techtextil / ISPO / Heimtextil
• B2B онлайн
• Прямые OEM-контракты

ТУРЦИЯ
Присутствие: трикотаж, ткани, fashion, 
home textile, хлопок/смеси
Цены: Средние, дешевле Италии/
Германии, дороже Китая/Бангладеш
Сильные стороны:
• Очень быстрые lead time (5–15 дней до 

Германии)
• Качественные трикотажные полотна
• Гибкость по дизайну
• Сильные позиции в home textile и fashion
Слабые стороны:
• Валютные колебания
• Ограниченные объёмы против Китая/Индии

• Рост цен с 2023–2024 из-за инфляции и 
энергии

Как продают:
• Агенты в DACH
• Heimtextil, Texworld, Munich Fabric Start
• Private label для европейских брендов

ИНДИЯ
Присутствие: пряжа, хлопок, домашний 
текстиль, базовые ткани
Цены: Низкие — одни из самых 
конкурентных в ЕС
Сильные стороны:
• Сильная хлопковая база
• Органический хлопок (GOTS)
• Объёмы
Слабые стороны:
• Более длинные сроки
• Нестабильность качества в массовом 

сегменте
• Коммуникация и compliance могут быть 

сложнее
Как продают:
• Heimtextil Frankfurt
• Торговые агенты и трейдеры
• Контракты на сырьё/полуфабрикаты

БАНГЛАДЕШ
Присутствие: массовый трикотаж и 
готовая одежда
Цены: Самые низкие в ЕС в basic-сегменте
Сильные стороны:
• Огромные объёмы ready-made garments 

(RMG)
• Конкурентная FOB-цена для fashion retail
• Private label для немецких марок (OTTO, 

C&A, KiK)
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Слабые стороны:
• Ограниченные ECO/ESG compliance в 

массовом сегменте
• Долгие сроки (морем 35–45 дней)
• Меньше technical продукции
Как продают:
• Через buying-offices ЕС
• Retail & Private Label
• Trade houses в Гамбурге и Дюссельдорфе

ПАКИСТАН
Присутствие: домашний текстиль, полотенца, 
постельное бельё, хлопковые ткани
Цены: Низкие — ниже Турции и Китая в 
home textile

Сильные стороны:
• Сильный home textile (CANNON, Al-Karam, 

Sapphire)
• Хлопковая база
• GOTS/BCI сертификация доступна
Слабые стороны:
• Не хватает fashion-гибкости
• Долгие сроки и политические риски
• Слабее в трикотаже, чем Турция/Китай

ЦЕНОВЫЕ ДИАПАЗОНЫ 
ПО СТРАНАМ 
(Оценочные экспортные цены FOB, по 
состоянию 2025 года)
Хлопковая пряжа:
• Индия / Пакистан: €2.2–€3.6/кг
• Турция: €3.8–€5.2/кг
• Германия / ЕС: €5.5–€7.5/кг
Трикотажное полотно:
• Бангладеш / Пакистан: €2.8–€4.2/м
• Турция: €3.8–€7.0/м
• Германия: €6.5–€12/м (технические)
Готовая одежда (FOB):
• Бангладеш: €2.5–€7/шт
• Индия / Вьетнам: €4–€12/шт
• Турция: €6–€18/шт
• Германия (пошив): €18–€70/шт
Примечание 
Цена — ориентировочная, указанные 
диапазоны предназначены для ориентации 
и могут варьироваться в зависимости от: 
сырья, плотности, отделки, сертификации 
(OEKO-TEX / GOTS / BSCI), объёмов заказа, 
логистики и сезонности.

КАК ОНИ ПРОДАЮТ 
(КАНАЛЫ ВХОДА В 
ГЕРМАНИЮ)
Рабочие каналы:
• Heimtextil Frankfurt — home textile, ткани
• Techtextil Frankfurt — технический 

текстиль №1 в мире
• Munich Fabric Start — fashion fabrics
• A+A Düsseldorf — PPE, workwear
• ISPO Munich — спорт / outdoor
• Buying offices в Гамбурге и 

Дюссельдорфе
• Наличие агентских сетей в DACH-

регионе (Германия, Австрия, Швейцария)
• Private Label / OEM для розницы
• Online B2B (Alibaba, Fibre2Fashion, 

FashionUnited, Textronic)

 Вывод: чем можно быть лучше или 
дешевле

Реальные точки конкурентного 
превосходства:

1. Lead time < 30 дней (критично для 
fashion middle)
2. Сертификация ESG / GOTS / OEKO-
TEX / BSCI (обязательный фильтр)
3. Гибкость по MOQ — ключ для 
немецких брендов 
(минималки из Азии часто слишком 
высокие)
4. Точное цвет/качество 
повторяемости (особенно для 
трикотажа)
5. ESG / Прозрачность цепочки 
поставок (traceability) — тренд 2025+
6. Stable compliance — ускоряет вход в 
сети и бренды
7. Способность работать по Private 
Label + короткий цикл разработки

Где может быть конкуретнее:
• Турция — в базовом трикотаже
• Германия — в премиальном пошиве (ISO + 

OEKO)
• Индия/Пакистан — в сроках и 

повторяемости
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ЦЕЛЬ:
НЕ ВЫЙТИ В МИНУС И ПРАВИЛЬНО 
ОЦЕНИТЬ ЭКОНОМИКУ СДЕЛКИ

Категория продукции Ценовой диапазон 
(Германия/ЕС) Что реально влияет на цену

Хлопковая пряжа 
(carded / combed / 

compact)

€2,2 – €3,6/кг (IN/PK)
€3,8 – €5,2/кг (TR)
€5,5 – €7,5/кг (ЕС)

Стоимость хлопка, страна 
происхождения, стабильность партий, 

сертификация, энергозатраты

Смесовая и 
синтетическая пряжа

€1,8 – €3,2/кг (Азия)
€2,8 – €4,2/кг (TR)
€4,5 – €6,0/кг (ЕС)

Цена сырья, энергозатраты, состав 
(PES/PA/EL), объём контракта, 

повторяемость качества

Ткани (хлопок, смеси, 
fashion)

€2,5 – €6,0/м (Азия)
€4,0 – €8,5/м (TR)

€6,5 – €12,0/м (ЕС)

Плотность, состав, отделка, ширина, 
требования EU/REACH, наличие 

OEKO-TEX/GOTS

Трикотажное полотно 
(single/interlock/fleece)

€2,8 – €4,2/м (BD/PK)
€3,8 – €7,0/м (TR)

€6,5 – €12,0/м (DE/tech)

Тип переплетения, финиш, усадка, 
стабильность цвета, наличие 

сертификации

Готовая одежда 
(массовый сегмент)

€2,5 – €7/шт (BD)€4 – 
€12/шт (IN/VN)

Объём заказа, страна производства, 
соблюдение сроков, упаковка, 

логистика

Готовая одежда (mid-
market)

€6 – €18/шт (TR)
€12 – €30/шт (EU PL/

OEM)

Брендовые требования, сложность 
модели, сертификация (BSCI/OEKO), 

ESG/traceability

Готовая одежда 
(локальный пошив DE) €18 – €70/шт (DE)

Трудовые ставки, мелкие тиражи, 
аудит качества, техническая 

сложность, локальная логистика

6. ЦЕНЫ И 
МАРЖИНАЛЬНОСТЬ

Примечание: → Цены указаны для 
ориентации.
Диапазоны приблизительные и могут 
варьироваться в зависимости от сырья, 
отделки, сертификации, MOQ, логистики, 
сезона и условий сделки.
DE — технический трикотаж
PES → полиэстер 
PA → полиамид (часто называют «нейлон») 
EL → эластан (Lycra, Spandex)
OEM = Original Equipment Manufacturer 
→ фабрика производит по техническому 
заданию клиента
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ДИАПАЗОН ЦЕН 
(ГЕРМАНИЯ / ЕС)
• Низкий ценовой сегмент: 

страны Южной и Юго-Восточной Азии 
(Бангладеш, Пакистан, Индия, Вьетнам)

• Средний ценовой сегмент: 
страны Восточного Средиземноморья и 
Азии (Турция, Китай)

• Высокий ценовой сегмент: 
страны ЕС с локальным производством 
и коротким циклом (Португалия, Польша, 
Германия — технический сегмент)

Диапазон между минимальной и 
максимальной ценой может отличаться в 
1,8–3 раза на один и тот же тип продукции 
в зависимости от страны происхождения, 
качества исполнения, сертификации и 
логистики.

ДАВЛЕНИЕ НА МАРЖУ
Реальность рынка Германии (B2B):
• жёсткие переговоры со стороны 

байеров
• ожидание ежегодного снижения цены 

3–8%
• конкуренция между странами, а не 

фабриками
• требования ESG и traceability = 

обязательные
• сертификаты воспринимаются как 

“входной билет”, не как преимущество

Типичная чистая маржа поставщика:
• пряжа / ткани: 6–12%
• трикотаж и готовые изделия (OEM): 8–18%
• технический текстиль: 20–30%

УСЛОВИЯ ОПЛАТЫ
В Германии стандартно работают:
• предоплата — редко, только первая 

партия или малый объём
• отсрочка платежа — стандартная 

практика, в течение
 30 / 45 / 60 дней
 крупные ритейлеры и сети: 60 – 90 

дней
• работа без кредитного лимита 

практически невозможна

Форматы:
• банковская гарантия
• аккредитив
• open account (для постоянных 

поставщиков)

ВАЛЮТНЫЕ РИСКИ
Ситуация на рынке:
• контракты между ЕС и Азией → USD
• контракты внутри ЕС → EUR
• сырьё (хлопок) → USD
• Турция → сильно влияет TRY/EUR
• Индия → INR/USD умеренно волатильна
Риски для поставщика:
• перерасход по сырью при росте валюты
• потеря маржи при длинных контрактах
• отказ покупателя от пересмотра цены

Факт: колебания USD/EUR на 5–10% 
могут «съесть» всю маржу.

КЛЮЧЕВОЙ ВЫВОД
На немецком рынке зарабатывают не те, 
кто даёт минимальную цену, а те, кто:
• правильно рассчитывает полную 

стоимость товара с учетом доставки и 
таможенных расходов.

• контролирует качество + сроки + ESG
• выдерживает повторяемость партии
• способен работать по отсрочке 

платежей
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ЦЕЛЬ:
ПОНЯТЬ РЕАЛЬНОСТЬ 
ЛОГИСТИКИ И 
РЕГУЛЯТОРНОЙ СРЕДЫ ЕС

7. ИМПОРТ / ЭКСПОРТ / 
ТАМОЖНЯ

ТАМОЖЕННЫЕ ПОШЛИНЫ
Германия — часть Европейского союза, 
поэтому действует Единый таможенный 
тариф ЕС (Common Customs Tariff). 

Размер пошлин зависит от HS-кода 
продукции и страны происхождения.
Базовые ставки ЕС (без таможенных 
льгот):
• Пряжа: 

~ 0–8% (многие виды пряжи — 0–4%)
• Ткани / трикотажное полотно: 

~ 6–12%
• Готовая одежда: 

~ 12–17% (для отдельных категорий до 18%)

Страны с таможенными льготами (GSP / 
GSP+ / FTA):
• Турция — 0% пошлины (таможенный союз 

ЕС–Турция, при наличии A.TR)
• Бангладеш — 0% (GSP+)
• Пакистан — 0% (GSP+)
• Вьетнам — 0–6% (поэтапное снижение в 

рамках EVFTA)
• Индия — 9–12% (обычно без льгот)
• Китай — полные ставки ЕС
• Узбекистан — режим GSP+ (с 2021 

года), нулевая пошлина для большинства 
текстильных и швейных товаров при 
соблюдении правил происхождения.

 Вывод: Пошлины в Германии ниже и 
стабильнее, чем в США, 
но происхождение товара критически 
важно для конкурентной цены.

GSP (Generalised Scheme of 
Preferences)- система торговых льгот 
ЕС, которая позволяет развивающимся 
странам экспортировать товары в ЕС со 
сниженной или нулевой пошлиной.

GSP+ расширенный льготный режим ЕС 
для отдельных стран, 
обеспечивающий 0% таможенной 
пошлины при условии соблюдения 
международных стандартов по экологии, 
труду и правам человека.

FTA (Free Trade Agreement)- соглашение 
о свободной торговле между странами, 
которое снижает или отменяет 
таможенные пошлины и упрощает 
торговлю.
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НДС / НАЛОГИ
• Импортный НДС (Einfuhrumsatzsteuer): 

19%
• Уплачивается на границе (может быть 

отложен при наличии VAT ID и отсрочки)
• НДС возвращается импортёру (если 

компания — плательщик НДС в ЕС)

Дополнительно:
• Таможенные сборы и оформление: ~ 0,5–

1,5%
• Экологические сборы и расширенная 

ответственность производителя (EPR) — в 
отдельных случаях

 Вывод: НДС — не издержка, а элемент 
оборота. 
Ключевое — налоговая регистрация и 
корректная схема импорта.

Квоты / ограничения
• Количественные квоты отсутствуют
• ЕС не применяет жёсткие квоты на текстиль

Однако:
• Усиленный контроль происхождения
• Проверки на:

 соблюдение правил маркировки
 безопасность химических веществ
 соответствие REACH

Около 10–15% поставок текстиля проходят 
дополнительную проверку, особенно:
• одежда
• товары из Азии
• новые поставщики

 Вывод: Рынок открыт, но регуляторно 
строгий.

СЕРТИФИКАТЫ И 
РЕГУЛЯТОРНЫЕ 
ТРЕБОВАНИЯ
(OEKO-TEX, GOTS, ISO, REACH и др.)
OEKO-TEX® Standard 100
• Фактически стандарт рынка
• Требуют 60–80% брендов и ритейлеров
• Критично для: 

 одежды 
 детского текстиля 
 домашнего текстиля

	
GOTS
• Обязателен для organic / eco сегмента
• Без GOTS:

 отказ от сотрудничества у 70–90% 
eco-брендов

• Германия — один из лидеров ЕС по 
спросу на organic-textile

ISO 9001 / ISO 14001
• Не обязательны юридически
• Сильно повышают доверие в B2B
• Часто требуются дистрибьюторами и 

крупными брендами

REACH (КРИТИЧЕСКИ 
ВАЖНО)
• Регламент ЕС по химической 

безопасности
• Ограничения на:

 красители
 формальдегиды
 тяжёлые металлы

• Ответственность несёт импортёр, но 
риски перекладываются на производителя

 Вывод: В Германии сертификаты — 
не преимущество, а обязательное 
условие входа.

 

23

АНАЛИЗ ТЕКСТИЛЬНОГО РЫНКА ГЕРМАНИИ



СРОКИ ТАМОЖЕННОГО ОФОРМЛЕНИЯ
Фактор Влияние на сроки Влияние на стоимость

Корректные документы 1–3 рабочих дня Без допрасходов
Документальная проверка +2–5 дней +0,5–1%

Физический досмотр 7–14 дней +3–7%
Ошибки в маркировке / составе До 30 дней +5–10%

Особенность ЕС: Ошибки в маркировке состава и языке этикетки — частая причина задержек.

ОСНОВНЫЕ ПОРТЫ / 
МАРШРУТЫ
Ключевые порты Германии и ЕС
• Гамбург — главный текстильный хаб Германии
• Бремерхафен- специализируется на 

контейнерах и авто 
• Роттердам (Нидерланды) — самый 

большой порт в Европе
• Антверпен (Бельгия) – лидер по 

обработке грузов

Ориентиры по стоимости фрахта (40’ HC):
• Азия → Северная Европа: 3 000 – 5 000 USD
• Турция → Германия (авто): 2 000 – 4 000 USD
• Турция → Германия (море + авто): 1 800 – 3 

000 USD
• Внутри ЕС: 800 – 1 500 EUR
40-футовый контейнер:
• 22–25 тонн
• 60–70 м3

Примечание: Стоимость фрахта (морской 
перевозки) является динамической 
величиной и зависит от сезона, перевозчика 
и текущей геополитической ситуации.

ЧТО ВАЖНО УЧИТЫВАТЬ 
БИЗНЕСУ
• Германия — логистический хаб ЕС, но:

 высокие требования к документам
 строгий контроль соответствия

• Фрахт = 8–20% себестоимости
• Ошибка в документах = репутационный 

риск
• Многие клиенты требуют DDP или DAP 

условий
• DAP — доставка до места, таможня за 

покупателем
• DDP — доставка «под ключ», всё 

оплачивает поставщик

ИТОГОВЫЙ ВЫВОД 
Текстильный рынок Германии:
• Открыт с точки зрения торговли
• Жёстко регулируем
• Документы и соответствие важнее 
цены
• Экология и устойчивость — ключевой 
фактор
Германия — один из самых “чистых” и 
предсказуемых рынков ЕС, 
но вход возможен только при полной 
регуляторной готовности.
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ОБЯЗАТЕЛЬНЫЕ 
СТАНДАРТЫ
В Германии действуют общеевропейские 
требования ЕС, которые обязательны для 
всех текстильных товаров, независимо от 
страны происхождения.
Ключевые обязательные регуляторные 
требования:
• REACH (обязательно) 
Регламент ЕС по химической безопасности. 
Контролирует содержание:

 азокрасителей
 формальдегидов
 тяжёлых металлов
 аллергенных веществ

• Общая безопасность продукции ЕС 
(GPSR)

Продукт не должен представлять риск для 
здоровья потребителя.
• Тесты на воспламеняемость
Актуальны для одежды, домашнего и 
технического текстиля.

Практика рынка: Несоответствие 
REACH — безусловный отказ от 
партии, даже при конкурентной цене.

ТРЕБОВАНИЯ К СОСТАВУ
Требования к составу в Германии жёстче, 
чем во многих других странах ЕС.
• Обязательное точное указание 

волоконного состава
• Допустимое отклонение: не более ±2–3%
• Состав должен:

 полностью совпадать с образцом
 быть стабильным от партии к партии

Запрещено:
• использовать обобщённые формулировки
• указывать «organic / eco / sustainable» без 

подтверждающих документов

Факт рынка: До 30–35% отказов после 
образцов в Германии связано именно с 
расхождениями по составу.

УПАКОВКА
Базовые требования:
• защита от влаги и загрязнений
• устойчивость при складской и 

транспортной обработке
• идентификация партии и артикула
Практика немецкого рынка:
• предпочтение упаковке с минимальным 

использованием пластика
• запрос на перерабатываемые материалы
• соблюдение требований EPR 

(расширенная ответственность 
производителя) — особенно для 
ритейла

Факт: 60–70% немецких ритейлеров 
запрашивают описание упаковки уже на 
этапе переговоров.

ЦЕЛЬ:
ПРОЙТИ ПРОВЕРКУ ОБРАЗЦОВ И НЕ ПОЛУЧИТЬ 
ОТКАЗ НА ЭТАПЕ ЗАПУСКА ЗАКАЗА

8. СТАНДАРТЫ КАЧЕСТВА И 
ТРЕБОВАНИЯ
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МАРКИРОВКА 
(КРИТИЧЕСКИ ВАЖНЫЙ 
ПУНКТ)
Ошибки в маркировке — одна из 
основных причин задержек и отказов на 
рынке Германии.
Обязательные элементы маркировки:
• волоконный состав по правилам ЕС
• страна производства
• размер / назначение
• инструкции по уходу
• язык: немецкий (допустим мультиязычный 

формат)

Особенность Германии: 
Маркировка проверяется строже, чем 
в среднем по ЕС, особенно у новых 
поставщиков.

ЭКОЛОГИЧЕСКИЕ 
ТРЕБОВАНИЯ
Германия — один из самых экологически 
чувствительных рынков Европы.
На практике требуют:
• OEKO-TEX® Standard 100 — де-факто 

стандарт рынка
• GOTS — для organic и eco-сегментов
• соответствие принципам устойчивого 

производства
• прозрачность цепочки поставок

Факт рынка: 
До 70–80% немецких брендов и 
дистрибьюторов не рассматривают 
поставщиков без OEKO-TEX.

СОЦИАЛЬНАЯ 
ОТВЕТСТВЕННОСТЬ
Социальный комплаенс в Германии 
— обязательный элемент B2B-
сотрудничества.
Часто запрашиваются:
• социальный аудит фабрики
• подтверждение условий труда
• соблюдение трудового законодательства
Распространённые форматы:
• BSCI (проверка условий труда на 

фабрике)
• SMETA (проверка фабрики на соблюдение 

правил и норм)
• собственные аудиты брендов

Факт рынка: 
Крупные немецкие бренды не начинают 
сотрудничество без социального аудита, 
даже при выгодной цене.
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ВЫСТАВКИ (TRADE 
SHOWS) — КЛЮЧЕВАЯ 
ТОЧКА ВХОДА
Роль канала 
Для Германии и ЕС выставки — основной 
B2B-инструмент входа в текстильный рынок. 
Большинство первых контактов с байерами, 
агентами и дистрибьюторами начинается 
именно здесь.

Реально работающие выставки:
• Heimtextil (Франкфурт) — крупнейшая в 

мире выставка домашнего текстиля
• Techtextil (Франкфурт) — технический и 

промышленный текстиль
• Texworld Evolution Paris — ткани, 

трикотаж, sourcing (ключевая для ЕС)
• Munich Fabric Start — fashion- и mid-

market сегмент
• Première Vision Paris — средний и 

премиальный сегмент
Факты рынка:
• 60–70% B2B-контрактов в ЕС 

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

sourcing-менеджеры
• Средний цикл сделки после выставки: 3–6 

месяцев

 Вывод: Выставки — самый 
эффективный вход для нового 
поставщика.

АГЕНТСКАЯ МОДЕЛЬ 
(SALES AGENTS)
Роль канала 
Локальные агенты в Германии — один из 
самых быстрых способов встроиться в 
рынок без открытия офиса в ЕС.
Как работает:
• агент представляет продукцию у брендов 

и ритейла
• работает по контракту
• получает комиссию с оборота
Комиссия:
• в среднем 5–10%
Где особенно эффективно:
• ткани
• трикотажные полотна
• контрактное производство (OEM)
Риски:
• зависимость от активности агента
• частичный контроль над клиентом

ДИСТРИБЬЮТОРЫ 
(IMPORTERS & 
WHOLESALERS)
Роль канала 
Продажа объёма с минимальной 
вовлечённостью в маркетинг и логистику.
Как работают:
• закупают товар на склад в ЕС
• берут на себя:

 импорт
 таможню
 хранение
 сертификацию

Факты:
• маржа дистрибьютора: 15–35%
• контракты: 1–3 года
Подходит для:
• стандартизированной продукции
• регулярных поставок
Минусы:
• давление на цену
• отсутствие контроля над конечным рынком

ЦЕЛЬ:
ОПРЕДЕЛИТЬ 
ЭФФЕКТИВНЫЕ 
ТОЧКИ ВХОДА 
НА РЫНОК 
ГЕРМАНИИ

9. КАНАЛЫ 
ПРОДАЖ
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ПРЯМЫЕ ПРОДАЖИ 
(DIRECT B2B SALES)
Роль канала 
Максимальный контроль и маржинальность, 
но самый сложный путь входа.
Как реализуется:
• собственный экспорт-менеджер
• прямой контакт с:

 брендами
 фабриками
 private label

Факты:
• цикл сделки: 6–12 месяцев
• экономия до 25–30% по сравнению с 

дистрибьюторами
Требования:
• полный пакет сертификатов
• готовность к аудиту
• отсрочка платежей 30–60 дней

ОНЛАЙН-ПЛАТФОРМЫ 
(B2B MARKETPLACES)
Роль канала 
Инструмент генерации лидов, а не 
основной канал продаж.
Работающие платформы:
• Fibre2Fashion
• Europages
• Alibaba B2B (EU buyers)
• Wer liefert was (wlw.de) — Германия
Факты:
• 25–30% B2B-байеров начинают поиск 
онлайн
• конверсия в контракт: 3–7%

 Вывод: Эффективны только в связке с 
другими каналами.

ЛОКАЛЬНЫЕ ПАРТНЁРЫ 
(SOURCING OFFICES & 
BUYING HOUSES)
Роль канала 
Встраивание в цепочки поставок крупных 
европейских брендов.
Кто это:
• sourcing-офисы брендов
• закупочные дома
• консалтинговые компании в Германии и ЕС
Факты:
• до 60% крупных брендов ЕС закупают 

через sourcing-офисы
• контракты: 2–5 лет
• высокий уровень аудита и требований
Плюсы: 
Стабильность и объём
Минусы: 
Сложный вход и высокая конкуренция

ИТОГОВЫЙ ВЫВОД 
Через какие двери лучше входить
Наиболее эффективная 
последовательность для Германии:
1. Выставки — первичный контакт и доверие
2. Агент — быстрый доступ к брендам
3. Прямые продажи — рост маржи и 
контроля
4. Дистрибьюторы — масштабирование 
объёма
5. Онлайн-платформы — поддержка продаж
Рабочая модель входа:
соответствие требованиям → 
предварительный отбор → комплексная 
проверка → одобрение поставщика→ пилот 
→ масштабирование
Германия — рынок системного входа. 
Лучшие результаты дают комбинированные 
стратегии, а не ставка на один канал.
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КАК В ГЕРМАНИИ 
ВООБЩЕ ПРОИСХОДИТ 
КОММУНИКАЦИЯ С 
ПОСТАВЩИКОМ
В немецком B2B маркетинг ≠ убеждение. 
Он выполняет функцию технической 
верификации.
Поставщика оценивают по вопросу:
«Можно ли встроить эту компанию в нашу 
систему без дополнительных рисков?»
Коммуникация — часть комплаенса, а 
не инструмент давления на клиента.

ЦЕНА: НЕ ПРЕДМЕТ ТОРГА, 
А ЭЛЕМЕНТ СТРУКТУРЫ
В Германии цена редко обсуждается 
первой.
Как её воспринимают:
• как показатель зрелости процессов
• как индикатор долгосрочной 

стабильности

Типичная логика байера:
• слишком низкая цена → риск несоответствия
• слишком гибкая цена → отсутствие контроля
Что важно:
• фиксированная логика ценообразования
• предсказуемость при повторных заказах
• единые правила ценообразования для 

всех клиентов

Немецкий рынок не любит 
“персональные исключения” — 
только правила.

СРОКИ: ЧАСТЬ 
ДОГОВОРНОЙ 
НАДЁЖНОСТИ
В Германии сроки — это элемент 
правовой культуры.
Особенности:
• сроки фиксируются как обязательство
• перенос сроков без формальной 

процедуры воспринимается негативно
• лучше заявить длинный срок, чем не 

выполнить короткий
Практика рынка:
• предпочтение поставщикам с 

консервативными сроками
• высокая ценность планируемости, а не 

скорости

ИСТОРИЯ КОМПАНИИ: 
НЕ БРЕНД, А 
ПРОСЛЕЖИВАЕМОСТЬ
История компании в Германии — это не 
storytelling.
Что реально важно:
• сколько лет работает компания
• как развивались мощности
• есть ли логика роста, а не скачки
• подтверждён ли экспортный опыт
Не работает:
• «динамично развивающаяся»
• «молодая и амбициозная»
• эмоциональные нарративы

История = доказательство 
устойчивости, а не имидж.

10. МАРКЕТИНГ И 
КОММУНИКАЦИЯ

ЦЕЛЬ:
БЫТЬ ВОСПРИНЯТЫМ КАК ДОПУСТИМЫЙ И 
НАДЁЖНЫЙ ПОСТАВЩИК, А НЕ КАК “ПРОДАВЕЦ”
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РЕПУТАЦИЯ: ЧАСТЬ 
ФОРМАЛЬНОЙ ПРОВЕРКИ
В Германии репутация проверяется 
системно, а не интуитивно.
Что смотрят:
• сайт (структура, язык, точность 

формулировок)
• юридическую прозрачность
• совпадение заявлений и документов
• присутствие на отраслевых платформах

Факт рынка:
Отсутствие верифицируемой информации 
часто приравнивается к риску.

РОЛЬ САЙТА И 
ЦИФРОВОГО 
ПРИСУТСТВИЯ
Сайт — элемент доверия, а не 
маркетинга
Он должен:
• быть логичным
• структурированным
• без рекламных слоганов
• с чётким B2B-фокусом
Социальные сети:
• LinkedIn — допустим и полезен
• Instagram / развлекательный контент — 

практически не учитываются

Немецкий рынок не ищет «образ», он 
ищет подтверждение существования.

КАКИЕ МЕССЕДЖИ В 
ГЕРМАНИИ СЧИТАЮТСЯ 
ПРОФЕССИОНАЛЬНЫМИ
Работают формулировки:
• «Мы работаем по стандартам ЕС»
• «Процессы сертифицированы и 

воспроизводимы»
• «Готовы к аудиту и пилотной партии»
• «Стабильные параметры и 

фиксированные допуски»
• «Ориентированы на долгосрочные 

контракты»
Фокус:
системность → соответствие → снижение рисков

КАКИЕ МЕССЕДЖИ 
СЧИТАЮТСЯ 
НЕПРОФЕССИОНАЛЬНЫМИ
В Германии негативно воспринимаются:
• агрессивные продажи
• акцент на «лучшую цену»
• обещания без механизма
• эмоциональные лозунги
• попытка ускорить решение
Давление = потеря доверия.

ИТОГОВЫЙ ВЫВОД 
Как вас должны воспринимать на рынке 
Германии
Немецкий рынок ожидает поставщика, 
который действует как элемент системы, 
а не как активный продавец.
Идеальный образ поставщика в Германии:
• предсказуемый
• процедурно зрелый
• документально подтверждённый
• ориентированный на долгосрочную 

стабильность
Здесь выигрывают не те, кто лучше 
продаёт, а те, кто вызывает наименьшее 
количество вопросов и рисков.
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СТИЛЬ ПЕРЕГОВОРОВ
Переговоры в Германии носят 
рационально-процедурный характер. 
Основная цель — снижение 
неопределённости, а не достижение 
быстрого соглашения.
Ключевые особенности:
• структурированный диалог
• чёткая повестка встречи
• фокус на фактах, цифрах и процессах
• минимум эмоций и импровизации
Что ожидают от поставщика:
• прямые и однозначные ответы
• готовность аргументировать позицию
• признание ограничений (вместо 

необоснованных обещаний)
Важная особенность: 
в Германии честное “мы не можем” 
ценится выше, чем неопределённое 
“постараемся”.

СКОРОСТЬ ПРИНЯТИЯ 
РЕШЕНИЙ
Решения в Германии принимаются 
медленнее, чем в США, но быстрее 
после согласования.
Реальная логика:
• длительный этап анализа и проверки
• вовлечение нескольких подразделений
• формальное согласование
Типовые сроки:
• первичная оценка поставщика: 2–4 недели
• тестирование образцов и документов: 1–3 

месяца
• финальное решение: 3–6 месяцев
Ошибка поставщиков: 
путать осторожность с отсутствием интереса.

ЧТО СЧИТАЕТСЯ 
«НОРМОЙ»
Нормой делового поведения являются:
• чёткие письма по существу
• фиксирование договорённостей 

письменно
• соблюдение формальных процедур
• прозрачность по рискам и ограничениям
• follow-up после встреч и звонков

ЧТО СЧИТАЕТСЯ 
ОШИБКОЙ
Типичные ошибки иностранных 
поставщиков:
• обещания без чёткого механизма 

выполнения
• изменение условий в процессе 

переговоров
• эмоциональные или избыточно 

настойчивые письма
• попытка «продавить» решение по срокам
• несоответствие слов и документов
Частая причина потери сделки: 
не продукт, а непрофессиональная 
коммуникация.

11. КУЛЬТУРНЫЕ И 
БИЗНЕС-ОСОБЕННОСТИ
ЦЕЛЬ:
НЕ ПОТЕРЯТЬ СДЕЛКИ ИЗ-ЗА ПОВЕДЕНЧЕСКИХ 
И КОММУНИКАЦИОННЫХ ОШИБОК
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ПОТЕНЦИАЛ РЫНКА
— 8 / 10
Обоснование:
• Германия — крупнейший рынок 

текстиля и одежды в ЕС
• Объём рынка одежды и текстиля: €60–70 

млрд в год
• Более 65–70% потребления 

покрывается импортом
• Германия — не только рынок потребления, 

но и дистрибуционный хаб ЕС
Драйверы спроса:
• стабильное внутреннее потребление
• сильный сегмент mid-market
• высокий спрос на сертифицированную и 

устойчивую продукцию

 Вывод: Рынок ёмкий и устойчивый, но 
ориентирован на качественный, а не 
количественный рост.

УРОВЕНЬ КОНКУРЕНЦИИ 
— 8 / 10
Обоснование:
Активные игроки:
• Турция
• Китай
• Бангладеш
• Индия
• Восточная Европа (Польша, Румыния, 

Болгария)
Особенности конкуренции:
• конкуренция идёт не только по цене, но 

и по:
 compliance
 срокам
 устойчивости

• высокая концентрация проверенных 
поставщиков

• ограниченный допуск новых игроков

 Вывод: Конкуренция высокая, особенно 
в массовом сегменте, 
но менее агрессивная, чем в США, и 
более структурированная.

12. ИТОГОВАЯ ОЦЕНКА 
ТЕКСТИЛЬНОГО РЫНКА

ЦЕЛЬ:
ПРИНЯТЬ ОБОСНОВАННОЕ РЕШЕНИЕ О 
ЦЕЛЕСООБРАЗНОСТИ ВЫХОДА НА РЫНОК
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БАРЬЕРЫ ВХОДА — 9 / 10
Обоснование:
Ключевые барьеры:
• жёсткие регуляторные требования ЕС
• соблюдение требований (комплаенс) и 

проверка поставщика (due diligence)
• требования к экологии и социальной 

ответственности
• долгий процесс одобрения поставщика

Факты рынка:
• средний срок допуска нового поставщика: 

12–24 месяца
• большинство отказов происходит до 

первой поставки

 Вывод: Германия — один из самых 
сложных рынков входа в текстиле, 
несмотря на формальную открытость 
торговли.

Скорость выхода на продажи — медленная
Реалистичные сроки:
• первичные контакты: 2–4 месяца
• предварительный отбор и тестирование: 

3–9 месяцев
• пилотные поставки: 6–12 месяцев
• регулярные заказы: 12–24 месяца
Факторы ускорения:
• наличие действующих сертификатов
• опыт работы с ЕС
• локальные партнёры или агент

 Вывод: Германия — рынок долгого 
входа, где скорость жертвуется в пользу 
надёжности.
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ОРИЕНТИРОВАНЫ НА ДОЛГОСРОЧНОЕ ПРИСУТСТВИЕ

ОБЛАДАЮТ ИНСТИТУЦИОНАЛЬНОЙ И ОПЕРАЦИОННОЙ ЗРЕЛОСТЬЮ

ГОТОВЫ РАБОТАТЬ В УСЛОВИЯХ ВЫСОКОЙ РЕГУЛЯТОРНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ

РАССМАТРИВАЮТ УСТОЙЧИВОСТЬ И СОВМЕСТИМОСТЬ С СИСТЕМОЙ 
КАК КЛЮЧЕВОЕ КОНКУРЕНТНОЕ ПРЕИМУЩЕСТВО

В стратегическом разрезе рынок Германии подходит компаниям, которые:

Таким образом, Германия — это рынок не для адаптации “по ходу”, 
а для компаний, изначально готовых быть частью его системы.

ФИНАЛЬНЫЙ ВЫВОД 
ПО ТЕКСТИЛЬНОМУ 
РЫНКУ ГЕРМАНИИ
Текстильный рынок Германии 
представляет собой структурно зрелую и 
институционально выстроенную систему, 
в которой коммерческий потенциал 
напрямую зависит от способности 
поставщика соответствовать сложным 
регуляторным, операционным и 
репутационным требованиям.

Рынок характеризуется высокой ёмкостью 
и устойчивым спросом, однако доступ 
к нему ограничен не формальными 
торговыми барьерами, а многоуровневой 
системой допуска поставщиков, 
включающей compliance, устойчивость 
цепочки поставок, повторяемость 
качества и предсказуемость исполнения 

обязательств. Конкуренция ведётся 
преимущественно на уровне процессов и 
надёжности, а не только цены или продукта.

Германия не является рынком быстрого 
входа или краткосрочной выгоды. 
Экономическая целесообразность работы 
формируется в средне- и долгосрочной 
перспективе, при условии готовности 
инвестировать во вход, адаптацию 
процессов и поддержание репутационного 
капитала. Ошибки в документации, 
коммуникации или исполнении 
обязательств имеют накопительный 
эффект и могут привести к фактическому 
исключению из рынка без формального 
отказа.
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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
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