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India Footwear & Leather Products 
Show 
B2B-встречи 
с производителями кожаных 
изделий 
и обуви из Индии
9—10 декабря 2025
Москва, Россия
 
IFCO Istanbul Fashion Connection
Выставка готовой одежды
4—7 февраля 2026
Стамбул, Турция
 
CPM — Collection Première Moscow
Выставка готовой одежды
17—20 февраля 2026
Москва, Россия

VIATT 
Выставка готовой одежды,  
тканей, сырья и технологий
26—28 февраля 2026 
Хошимин, Вьетнам
 
Texhibition Istanbul
Выставка тканей, пряжи 
и текстильных аксессуаров
4—6 марта 2026
Стамбул, Турция
 
Intertextile Shanghai Apparel 
Fabrics & Yarn Expo 
Выставка тканей, пряжи, фурнитуры, 
инновационных технологий
11—13 марта 2026 
Шанхай, Китай 

BEE-TOGETHER.kg
Международная выставка по аутсор-
сингу в легкой промышленности
8—9 апреля 2026
Бишкек, Кыргызстан 
 
BEE-TOGETHER.ru
Международная выставка по аутсор-
сингу в легкой промышленности
2—4 июня 2026
Москва, Россия
 
Intertextile Shenzhen Apparel 
Fabrics & Yarn Expo  
Выставка тканей, пряжи, фурнитуры, 
инновационных технологий
9—11 июня 2026 
Шэньчжэнь, Китай

С               ПО ВСЕМУ МИРУ!

РЕГИСТРИРУЙТЕСЬ ПРЯМО СЕЙЧАС

ПОЕЗДКИ НА ПРОФЕССИОНАЛЬНЫЕ ВЫСТАВКИ 
ЗА СЧЕТ ОРГАНИЗАТОРОВ

rafi.moscow
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АДРЕС РЕДАКЦИИ 
И ИЗДАТЕЛЯ:

МАГИЯ ВЕРЫ
В СОТРУДНИЧЕСТВО

В 2016 году мы начинали BEE-TOGETHER.
ru с идеи создать пространство, где 
предприниматели из разных стран смо-
гут не просто показать образцы продук-
ции, представить свои услуги, найти пар-
тнеров, а услышать друг друга. 
Помню, как в первые годы складывалось 
наше сообщество. Производители, ко-
торые сначала сомневались в формате, 
постепенно превращались в надежных 
партнеров. Особенно приятно было на-
блюдать, как меняется их восприятие: 
от настороженного «посмотрим, что из 
этого выйдет» до уверенного «обяза-
тельно будем участвовать». Это доверие 
мы зарабатывали постепенно, доказы-
вая делом, что BEE-TOGETHER.ru — это 
не просто мероприятие, а инвестиция в 
будущее.
Мы видели десятки случаев, когда рос-
сийские бренды искали партнеров для 
сложных проектов — будь то инновацион-
ные материалы или нестандартный крой. 
И именно здесь они находили произ-
водителей, чьи высокотехнологичные 
мощности и гибкость позволяли вопло-
тить эти идеи в жизнь. Альянсы, рожден-
ные в залах выставки, позже вырастали в 
долгосрочное сотрудничество и успеш-
ные коллекции.
Каждый год приносил новые открытия. 
Мы видели, как производители начи-
нали спонтанно создавать консорциу-
мы для выполнения сложных заказов. 
Крупные ритейлеры и продавцы мар-
кетплейсов приходили уже не к отдель-
ной фабрике, а к сформировавшемуся 
пулу проверенных партнеров.

ТАТЬЯНА БЕЛЬКЕВИЧ,
ПРЕЗИДЕНТ РАФИ

Мы стали свидетелями удивительной 
трансформации предпринимательского 
сознания. Производители, которые из-
начально видели в коллегах конкурен-
тов, теперь активно ищут возможности 
для кооперации. Это профессиональ-
ное братство особенно ярко прояви-
лось в пиковые сезоны, когда фабрики 
из разных регионов России и стран СНГ 
помогали друг другу выполнять срочные 
заказы, делясь мощностями и опытом. 
Эта атмосфера взаимовыручки — одно 
из главных наших достижений.
Сегодня BEE-TOGETHER.ru — своего 
рода Шангри-Ла легкой промышленно-
сти, место, где восстанавливается вера в 
сотрудничество вопреки любым внеш-
ним обстоятельствам. Здесь нет места 
предрассудкам — только профессио-
нальный интерес и взаимное уважение.
За 10 лет мы прошли путь от выставки 
до полноценного отраслевого интегра-
тора. BEE-FASHION FORUM, образова-
тельные программы, проект BEE-online.
ru, который сегодня объединяет тысячи 
производителей и заказчиков в режи-
ме 24/7,  — все это части большого со-
общества. Здесь рождаются не только 
контракты, но и дружба, обмен опытом, 
совместные проекты.
BEE-TOGETHER.ru — это живой организм, 
который постоянно меняется вместе с 
отраслью. Мы уже не просто соединяем 
фабрики и заказчиков — мы помогаем 
выстраивать стратегии, находить не- 
ожиданные синергии, создавать продук-
ты, которые еще вчера казались невоз-
можными. Наша выставка стала местом, 
где тестируются новые бизнес-модели 
и рождаются инновационные форматы 
сотрудничества.
Следующее десятилетие, я уверена, 
принесет новые способы взаимодей-
ствия. BEE-TOGETHER.ru постепенно 
превращается в многопрофильную 
платформу для развития легкой про-
мышленности. Но какую бы технологи-
ческую революцию мы ни пережили, 
главным останется человеческое из-
мерение нашего проекта. Тот особый 
свет в глазах предпринимателя, когда 
он находит своего партнера. Волнение 
первой сделки. Гордость за коллегу, ко-
торый благодаря выставке вывел свое 
предприятие на новый уровень. Это та 
магия, которую невозможно оцифро-
вать, но которая продолжает двигать 
нашу индустрию вперед.

С               ПО ВСЕМУ МИРУ!
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ЖИВАЯ ИСТОРИЯ
Итоги десятилетия работы

BEE-TOGETHER.ru

ИНКЛЮЗИВНОСТЬ

ШАГ К ДОСТУПНОЙ СРЕДЕ 
Готова ли легкая промышленность 
России удовлетворить запрос на 
адаптивную продукцию

BRAVO

ОПЫТ

МЫ НУЖНЫ ДРУГ ДРУГУ
Дизайнер Сергей Сысоев о том, 
как создать в коллаборации 
с ивановскими предприятиями 
подиумную коллекцию

ЧТО ТАКОЕ ЧЕСТНЫЙ 
ПРОДУКТ? 
Дизайнер Александр Богданов 
о тонкостях производства 
коллекций в среднеценовом 
и премиальном сегментах

ИНДУСТРИЯ

ПОСЛЕ ЭЙФОРИИ
Итоги первого полугодия работы 
российского fashion-бизнеса

ГДЕ ДЕНЬГИ, БОСС?
Какие источники финансирования 
доступны для модного бизнеса

СТРАТЕГИИ

В РЕЖИМЕ ВЫЖИВАНИЯ
Что ждет локальные бренды до 
конца 2025 года

СЫРЬЕ

В ПЕРЕПЛЕТЕНИИ 
ТЕХНОЛОГИЙ 

Инновационные материалы 
российского производства
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РИТЕЙЛ 

ВВЕРХ ПО 
НАКЛОННОЙ
Куда движется мировой 
рынок люкса и кто 
задает новые правила 
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НАЧАЛО

1 и 2 июня 2016 года в Москве состоялась 
дебютная BEE-TOGETHER.ru, организо-
ванная Русской ассоциацией участников 
фешен-индустрии (РАФИ). За два дня 
205 посетителей из 130 российских 
fashion-компаний провели 653 деловые 
встречи с представителями 44 фабрик из 
из России, Беларуси, Узбекистана, Молдо-
вы, Армении, Монголии, Индии, Пакиста-
на, Бангладеш, Туниса, Германии, Великобритании, Бельгии, 
Дании и Китая. 
BEE-TOGETHER.ru открыла новую страницу в истории 
отраслевых выставок. Мероприятие позволило владельцам 
модных брендов впервые напрямую связаться с предста-
вителями швейных, трикотажных, текстильных фабрик и 
предприятий из различных стран.
«Когда мы начинали, аутсорсинг в нашей стране еще не был 
таким популярным направлением. Изначально у нас была 
идея сделать проект, который познакомит фабрики с их 

потенциальными заказчиками. Мы думали, что 
проведем буквально пять выставок, перезнако-
мим всех друг с другом — и на этом всё», — при-
знавалась Олеся Орлова, гендиректор холдин-
га PROfashion. 
Однако проект оказался успешным и востре-
бованным. Участники и гости высоко оценили 
удобный закрытый формат бизнес-перегово-
ров: каждый представитель фабрики приходил 
на встречи с потенциальным заказчиком с пред-
варительно спланированным пакетом заказа, в 
свою очередь представители fashion-компаний 

могли заблаговременно ознакомиться с предложением по 
производству.
Экспонент Ирина Давиденко, MILANA STYLE (Россия), вспо-
минала: «Мы решили принять участие в том самом первом 
выпуске BEE-TOGETHER.ru, потому что это был совершен-
но новый формат выставки. За два дня провели более 30 
встреч. А через год заключили контракты. Это была долгая, 
упорная работа. Но ожидания оправдались. После этого 
мы участвовали в BEE-TOGETHER.ru постоянно, потому что 
формат прекрасный. Клиентам нравится расположение 

ПО ПУТИ ОТКРЫТИЙ

19–21 ноября 2025 
года в Москве со-
стоится 20-й выпуск 
Международной 
выставки по аутсор-
сингу для легкой 
промышленности 
BEE-TOGETHER.
ru. Он ознаменует 
собой 10-летие 
работы самого мас-
штабного в России 
проекта, соединяю-
щего фабрики и по-
ставщиков отрасли 
с потенциальными 
заказчиками. 

Итоги десятилетия работы BEE-TOGETHER.ru

2016
1 и 2 июня состоялась де-
бютная Международная 
выставка по аутсорсингу 
для легкой промышлен-
ности BEE-TOGETHER.
ru: 44 экспонента, 205 
посетителей, 653 деловые 
встречи.
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в «Radisson Славянской». Организаторы предоставляют 
сервис на высшем уровне. Плюс плотный график рабочих 
встреч».
Другой экспонент, Марина Хряпинская, «Удачный выбор» 
(Россия), делилась: «Мы очень рады, что появился такой 
формат, как BEE-TOGETHER.ru. Раньше производители не 
могли пробиться к ритейлу, а здесь все наоборот — продав-
цы сами приходят к предприятиям, и мы можем показать 
все наши возможности. На первой выставке мы отработали 
очень продуктивно, собрали компании, ставшие нашими 
клиентами. Кроме того, выставка стала для нас способом 
понять, в какую сторону надо меняться».
В 2017 году возник слоган BEE-TOGETHER.ru: «Самый 
короткий путь от контакта до контракта». В 3-м выпуске (31 
мая и 1 июня) число участников увеличи-
лось почти в 1,5 раза — 72 фабрики из 11 
стран представили владельцам брен-
дов и дизайнерам самые актуальные и 
выгодные предложения по производ-
ству одежды, обуви и аксессуаров на 
аутсорсинге. Переговоры с экспонен-
тами провели представители более 80 
крупных сетей и компаний, в том числе 
Baon, Lady&Gentleman, Wildberries, 
«Магнит», Decathlon, «Маленькая Леди», 
Oodji, Zolla, Incity, Sela, Black Star, Faberlic, 
«Кораблик», Дом Моды Вячеслава Зай-
цева и др.
Посетитель Анна ДОЛГАНЁВА, Staff Brothers (Россия), 
рассказывала: «Я постоянный резидент этого мероприятия, 
с самого первого сезона, всегда нахожу здесь выгодные ин-
тересные предложения и обновляю список поставщиков. 
На BEE-TOGETHER.ru нам подходит практически каждый 
участник». 
За два года сложился пул постоянных экспонентов, кото-
рые использовали выставку как эффективный инструмент 
продвижения своих услуг. «Мы постоянно участвуем в 
BEE-TOGETHER.ru с ее самого первого выпуска, для нас она 
стала рабочей площадкой, — говорил Анатолий Бобылев, 

Lemmax (Россия). — Сегодня это единственная возмож-
ность для российских производителей выгодно презенто-
вать себя перед потенциальными клиентами. Именно на 
BEE-TOGETHER.ru мы повысили свою узнаваемость, улучши-
ли имидж и обрели новых заказчиков».
Проект демонстрировал качественный рост, не только 
увеличивая число участников и посетителей, но и серьезно 
расширяя диапазон предложения. Так, в 3-м выпуске начала 
работу зона мелкосерийного производства, а 4-й (15–16 
ноября 2017) собрал более 100 экспонентов и открыл 
«Салон тканей и фурнитуры», вызвавший большой интерес 
посетителей. Так, участник текстильной зоны Наргиз Баба-
ева, Madyo Dekna (Узбекистан), отмечала: «Организаторы 
сделали очень удобный формат — гости выставки могут 

сразу охватить и пошив готовых изделий, и ткани, и 
фурнитуру. К нам пришло много производителей».
«BEE-TOGETHER.ru активно участвует в ниаршоринге, 
собирая на своей площадке 
самые выгодные предложе-
ния от предприятий России 
и стран-соседей, — комменти-
ровала в 2018 году президент 
РАФИ Татьяна Белькевич. 
— Важность этого процесса 
прекрасно понимают и в 
российских региональных 
институтах господдержки, и 
в отраслевых организациях 

разных стран, оказавших финансо-
вую помощь ряду экспонентов». 
Действительно, важным ре-
зультатом многолетней работы 
BEE-TOGETHER.ru стала заинтересованность со стороны 
государственных органов и профессиональных ассоциа-
ций. Участие фабрик в различных выпусках финансировали 
Стамбульская ассоциация экспортеров одежды İHKİB (Тур-
ция), проект UNIDO (Армения), Российско-Кыргызский фонд 
развития (РКФР), центры поддержки экспорта и предприни-
мательства российских регионов, Минпромторг РФ. 

2017
На площадке 3-й 
BEE-TOGETHER.ru 
(31 мая и 1 июня) 
начала работу зона 
мелкосерийного 
производства, а 
4-й выпуск (15–16 
ноября) открыл 
«Салон тканей 
и фурнитуры».
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ПЕРЕД ПАНДЕМИЕЙ

На протяжении трех лет BEE-TOGETHER.ru уверенно расши-
ряла состав экспонентов — и количественно, и географиче-
ски. 8-й выпуск (13–14 ноября 2019) поставил новый рекорд 
— 133 участника из полутора десятка стран, в том числе из 
России, Армении, Беларуси, Казахстана, Кыргызстана, Лат-
вии, Германии, Турции, Бангладеш, Вьетнама. 

Впервые на выставку 
приехали представители 
ряда стран. Так, в числе 
дебютантов был произво-
дитель пуховой одежды 
MOVI из Грузии. Благода-
ря поддержке Совета по 
экономическому развитию 
Республики Маврикий в 8-м 
выпуске приняли участие 
6 предприятий этой страны, которые предложили как по-
шив практически любого вида одежды, так и волокна из пе-
реработанных текстильных отходов. А Polish Investment and 
Trade Agency привезло пять ведущих компаний Польши. 
Еще один рекорд выставки — число встреч. Только по 
зарегистрированным счетчиками данным, представители 
174 компаний провели 1234 переговоров. Помимо тради-
ционных для BEE-TOGETHER.ru российских модных сетей и 
брендов, 8-й выпуск заинтересовал новых клиентов — ком-
пании из Германии, Италии, Латвии и др., которые рас-
сматривали возможности размещения заказов на пошив 
верхней одежды.
Выставка стала не просто рабочим инструментом про-
движения услуг и продукции легпрома, но настоящей 
площадкой для создания профессионального сообщества 
модной индустрии. Елена Меснянкина, «Воронежская Три-
котажная Мануфактура» (Россия), говорила: «Выставочных 
аналогов у BEE-TOGETHER.ru действительно нет. Мы ищем 
друг друга либо на онлайн-ресурсах, либо на специализи-
рованных сайтах, где заказчики публикуют объявления о 
своих потребностях, а фабрики — о свободных мощностях. 

Но так найти деловых партнеров и выстроить отношения с 
ними очень сложно. А здесь мы встречаемся, общаемся и 
понимаем, чем друг другу можем помочь». Сергей Безкоро-
вайный, Bezko (Россия), уверял: «РАФИ — первая и един-
ственная пока компания в России, которая на деле, а не на 
словах, пытается объединить участников бизнеса, оптовых 
продавцов, ритейлеров, производителей — всех. Во всех 
развитых странах, где сильна модная индустрия, бизнес 
работает иначе, чем в России, — там компании коопериру-
ются, делают совместные проекты, решают общие задачи. 
В России же каждый сам за себя. То, что делает РАФИ, — это 
как раз шаг в сторону цивилизованного бизнеса».
Наработанный опыт пригодился РАФИ во время пандемии 
COVID-19, когда все рабочие процессы остановились и ка-
залось, что модная индустрия уже не оправится от кризиса.

В ЛОКДАУНЕ

К 2020 году РАФИ зарекомендовала себя как ассоциация, 
которая умеет предложить игрокам модного рынка и пред-
приятиям легкой промышленности решения, позволяющие 
эффективно вести работу в любых обстоятельствах.
В условиях карантинных ограничений, коснувшихся боль-
шинства стран, и невозможности личных встреч, РАФИ 
впервые провела BEE-TOGETHER.ru в цифровом формате. 
Этот проект помог сотням швейных предприятий и компа-
ний ритейла провести переговоры о деловом партнерстве, 
не выходя из дома. 
В 9-й BEE-TOGETHER.ru, прошедшей онлайн 1 июня —
31 августа, участвовали свыше 80 швейных предприятий
и поставщиков материалов из России, Армении, Кыргы-
зстана, Турции. Онлайн-выставку посетили более 15 500 
уникальных пользователей из нескольких десятков стран.
Проведение онлайн-выставки стало смелым шагом и 
для участников, и для самих организаторов. Презентация 
возможностей экспонентов и условий сотрудничества 
происходила в виде видеоконференций, которые транс-
лировались на YouTube-канале PROfashion и на сайте 
BEE-TOGETHER.ru. Задать вопросы спикерам мог любой 
желающий представитель модных брендов, fashion-ритей-
ла и других компаний, нуждающихся в услугах по пошиву 
продукции легкой промышленности. 
В каталоге онлайн-выставки были представлены подроб-
ные сведения обо всех участниках, а удобный фильтр по 
товарным категориям, локациям и тиражам позволял найти 
наиболее подходящие предприятия. Кроме того, инфор-
мация о фабриках-экспонентах регулярно публиковалась 
в еженедельных рассылках по базе профессиональных 
контактов, в социальных сетях выставки, ИД PROfashion и 
партнеров, а call-центр выставки осуществлял проверку де-
ловой репутации потенциальных заказчиков и взаимодей-
ствовал с экспонентами и их посетителями в режиме 24/7. 
«Я хочу выразить огромную благодарность всему прекрас-
ному коллективу РАФИ за титанический труд, — сказала 
во время видеоконференции Юлия Прокудович, «Виво» 
(Россия). — Сотрудники РАФИ всегда на связи — в выходные, 
вечером, ночью, утром. В любой момент они готовы отве-

2019
8-я BEE-TOGETHER.ru (13, 14 
ноября) поставила рекорд, 
собрав 133 экспонентв из 
полутора десятков стран. 
Впервые в выставке приня-
ли участие компании Грузии, 
Польши, Маврикия.
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тить на любой вопрос участников и посетителей выставки».
Анатолий Бобылев, Lemmax (Россия), особо отметил: 
«Офлайн-выставка BEE-TOGETHER.ru стала первым в России 
отраслевым мероприятием по аутсорсингу для легкой 
промышленности. Теперь, запустив онлайн-выставку, РАФИ 
снова стала первооткрывателем. А первый шаг это всегда 
очень сложно. Но главное — 
становятся более четко видны 
горизонты и более понятны 
инструменты, с которыми можно 
работать. И мы очень гордимся, 
что сделали этот шаг вместе с 
РАФИ».
Развивая успешный опыт цифро-
визации, в 2021 году РАФИ запу-
стила новый проект — BEE-online.
ru. Это международный цифро-
вой сервис поиска партнеров 
для контрактного производства 
в сфере легкой промышлен-
ности, соединяющий фабрики 
с потенциальными заказчика-
ми: брендами, ритейлерами, 
дизайн-бюро и корпоративными 
клиентами. BEE-online.ru позво-
ляет фабрикам в режиме 24/7 
максимально подробно пре-
зентовать свои услуги, а потен-
циальным клиентам — быстро 
найти подходящего подрядчика. 
В первой половине 2025 года на 
платформе зарегистрировано 
более 4800 производителей из 
России, Казахстана, Беларуси, 
Армении, Узбекистана, Кыргыз-
стана.

ВОЗВРАЩЕНИЕ

Первая после карантина физиче-
ская выставка BEE-TOGETHER.ru 
состоялась уже 1–2 декабря 2020 
года. Юбилейный, 10-й выпуск 
собрал свыше 50 фабрик-
участников из России, Беларуси, 
Турции, Индии, Китая, Малайзии, 
около 300 посетителей из разных стран и стал площадкой 
для смелого эксперимента, развивающего опыт проведе-
ния b2b-мероприятия онлайн и офлайн.
Организаторы соблюдали все необходимые требования 
эпидемиологической безопасности. Посетителям, заплани-
ровавшим пять и более встреч в день, РАФИ оплатила такси 
по Москве в пределах МКАД. Для тех, кто не смог приехать 
на выставку лично, предложили ноу-хау: заказчик проводил 
онлайн-переговоры с фабрикой-экспонентом по Zoom.
1 декабря, впервые в истории проекта, состоялась прямая 
трансляция с площадки. Зрители увидели, как проходят 

переговоры, посмотрели обширную деловую 
программу, подготовленную в партнерстве с Нацио-
нальным проектом по поддержке малого и среднего 
бизнеса «Мой бизнес», познакомились с участниками 
и посетителями BEE-TOGETHER.ru, которые рассказа-
ли о своих компаниях и поделились впечатлениями 
от мероприятия. 
Прямой эфир принес неожиданный результат: 
увидев происходящее на площадке, некоторые 
зрители записались на офлайн- и онлайн-встречи с 
участниками выставки. Экспонент Рауф Мамедов, 
PremiumTextile (Россия), подтвердил: «Мы видим 

колоссальную разницу в 
количестве посетителей 
между 10-й и предыду-
щими выставками. Если 
раньше график наших 
встреч двух дней был 
расписан на 50%, то в 
этот раз, без преувеличе-
ния, — на 120%. Мы просто 
физически не успеваем 
отвечать на все запросы».
За два дня выставку 
посетили 272 представи-

2020
BEE-TOGETHER.ru впер-
вые состоялась в он-
лайн-формате — в 9-м 
выпуске (1 июня — 31 авгу-
ста) участвовали свыше 
80 швейных предприятий 
и поставщиков материа-
лов из России, Армении, 
Кыргызстана, Турции, 
которые презентовали свои 
услуги и продукцию на видео-
конференциях. Онлайн-вы-
ставку посетили более 15 500 
уникальных пользователей из 
нескольких десятков стран.
1–2 декабря 10-й выпуск BEE-
TOGETHER.ru впервые про-
шел в гибридном формате 
офлайн-встреч и онлайн-пе-
реговоров.
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теля торговых сетей, брендов и других 
компаний, в том числе «СТОКМАНН», 
«Смена», Finn Flare, «КАЛЯЕВ», 2MOOD, 
Familia. Представители 22 компаний 
России, Беларуси, Франции и Велико-
британии провели онлайн-переговоры 
с участниками 10-й BEE-TOGETHER.
ru. Иностранные посетители выра-
зили особую заинтересованность в 
сотрудничестве с российскими швей-
ными предприятиями. В частности, 
представители Agency EastWest (Франция) и Estox Connect 
(Великобритания) обсудили с экспонентами возможность 
размещения заказов на пошив коллекций верхней одежды 
для внутреннего рынка. Российские байеры, работавшие 
с европейскими поставщиками, также активно вели пере-
говоры с локальными предприятиями о производстве или 
закупке готовых коллекций, способных заменить ассорти-
мент от брендов Старого Света.
Как признавались участники и посетители 10-го выпуска, 
далеко не все из них верили в то, что он вообще состоится. 
И тем не менее BEE-TOGETHER.ru еще раз убедительно 
продемонстрировала, что РАФИ способна предложить 
предприятиям модной индустрии решения, которые позво-
ляют продолжать работу вопреки обстоятельствам. Этот 
опыт пригодится организаторам в новой геополитической 
ситуации.

СЛЕДУЮЩИЙ УРОВЕНЬ

В 2022 году, после ухода из России ряда зарубежных 
брендов одежды, начал увеличиваться спрос на локальный 
продукт, который стимулировал растущую потребность в 
услугах аутсорсинга. Это было прекрасно видно во время 
13-го выпуска BEE-TOGETHER.ru (8–9 июня), который устано-
вил новый рекорд по числу экспонентов: 166 компаний из 
России, Армении, Турции, Китая, Кыргызстана, Казахстана, 
Беларуси, Узбекистана, Египта и других стран. 
При поддержке Beijing Yabaolu International Chamber of 
Commerce (BYICC) на площадке BEE-TOGETHER.ru была 

впервые организована экспозиция легпрома Китая. 
8 июня РАФИ и BYICC подписали соглашение о соз-
дании Китайско-российского центра сотрудничества 
предприятий легкой промышленности. 
«С каждым сезоном BEE-TOGETHER.ru все больше 
подтверждает статус международного мероприя-
тия, — прокомментировала тогда президент Русской 
ассоциации участников фешен-индустрии (РАФИ) 
Татьяна Белькевич. — Наша индустрия и раньше 
активно сотрудничала с азиатскими компаниями, но 
возможность провести переговоры сразу с несколь-

кими фабриками Китая на площадке в Москве — уникальна. 
Мы специально пригласили предприятия, отшивающие 
наиболее востребованные категории товаров».
Уже в первый день выставки мероприятие посетили более 
900 представителей бизнеса. «Сотрудники нашего произ-
водственного отдела приходят на BEE-TOGETHER.ru каждый 
год и всегда отмечают, что все очень четко и профессио-
нально организовано, — поделилась Анастасия Задорина, 
ZASPORT (Россия). — В текущей ситуации, когда многие 
бренды приостановили работу в нашей стране, мы мак-
симально открыты к сотрудничеству с новыми производ-
ственными партнерами, чтобы итоговая стоимость продук-
ции оставалась комфортной для наших покупателей».
7 июня 2023 года на площадке 15-й BEE-TOGETHER.ru 
состоялось подписание меморандума о сотрудничестве 
между РАФИ и ООО «Экспортный консорциум легкой про-
мышленности» (Армения). «Это стало логическим продол-
жением тех продуктивных деловых отношений между пред-
приятиями легпрома Армении и РАФИ, которые начались 
в 2016 году. РАФИ — это организация, с помощью которой 
у армянских компаний открываются возможности реали-
зовать свой потенциал на российском рынке», — пояснил 
Микаэл Оганесян, национальный эксперт по маркетингу 
UNIDO.

Каждый последующий выпуск собирал все большее 
количество участников и делал все более качественное 
предложение подрядчиков. 16-я BEE-TOGETHER.ru (21–22 
ноября 2023) привлекла уже 214 экспонентов из 14 стран. 

2021
РАФИ запустила 
BEE-online.ru — между-
народный цифровой 
сервис поиска партне-
ров для контрактного 
производства в сфере 
легкой промышленно-
сти в режиме 24/7.

2022
13-й выпуск BEE-
TOGETHER.ru (8–9 июня 
2022) установил новый 
рекорд по числу экспо-
нентов — 166 компаний 
из России, Армении, 
Турции, Кыргызстана, 
Казахстана, Беларуси, 
Узбекистана, Египта 
и др. При поддержке 
BYICC в рамках вы-
ставки впервые орга-
низована экспозиция 
легпрома Китая. 
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В дни работы выставки 
РАФИ и Ассоциация 
предпринимателей «Ев-
разийский Бизнес Клуб» 
подписали договор о 
сотрудничестве, в рамках 
которого запланировано 
регулярное проведе-
ние BEE-TOGETHER.ru в 
Кыргызстане. Кроме того, 
в сентябре 2023-го РАФИ 
заключила меморандум с 
Ассоциацией предприя-
тий текстильной и швей-
но-трикотажной промыш-

ленности «Узтекстильпром», благодаря чему в 16-м выпуске 
участвовали 10 крупносерийных предприятий Узбекистана, 
которые принимали заказы на широкий ассортимент — от 
готовой трикотажной одежды до пряжи, трикотажных поло-
тен и махровой продукции. 
В 2024 году BEE-TOGETHER.ru вышла на новый этап разви-
тия международного контрактного производства. 2–5 апре-
ля в Бишкеке впервые состоялась выставка «BEE-TOGETHER 
Кыргызстан», в которой приняли участие 50 кыргызских 
фабрик, на переговоры с ними приехали около 400 пред-
ставителей российских заказчиков. Второе мероприятие, 
прошедшее 9–10 апреля 2025 года, собрало уже 75 
экспонентов — не только швейных фабрик, но и постав-
щиков текстиля, упаковки, оборудования и услуг по 
разработке лекал из Кыргызстана, Китая и Узбекистана. 
РАФИ привезла в Бишкек свыше 120 байеров, включая 
представителей таких известных брендов, как Zarina, 
Idol, Zasport, O’Stin, Trends Brands, Peplos, «Стокманн», 
Play Today и др.

ОТКРЫТЫЕ ПЕРСПЕКТИВЫ

Тем временем материнская выставка BEE-TOGETHER.
ru в Москве стремительно масштабировалась — жела-

ющих принять участие в 17-м выпуске было так много, что 
организаторы разделили его на два потока, чтобы дать воз-
можность провести переговоры с более 300 экспонентами. 
Мероприятие впервые выросло с двух до четырех дней:
4 и 5 июня 2024 года выставка принимала предприятия из 
России и стран ближнего зарубежья, а 6 и 7 июня — между-
народных игроков. 17-й выпуск BEE-TOGETHER.ru посетили 
2588 человек, что также стало рекордом.
«Очень многим компаниям-заказчикам не хватает времени, 
чтобы охватить весь ассортимент представленных у нас 
фабрик. А многим брендам, сетям важно выбрать партне-
ров с разной логистической доступностью, — поясняла 
президент РАФИ Татьяна Белькевич. — Кому-то важно 
иметь партнеров на территории России, чтобы постоянно 
делать подсортировку коллекции, кому-то важен оборот с 
высокой маржинальностью по отдельным группам товаров, 
и они ищут подрядчиков из стран, где производство дешев-
ле. Поэтому мы увеличили мероприятие до четырех дней — 
чтобы заказчики охватили подрядчиков разных стран».
11 ноября 2024 года, накануне 18-го выпуска BEE-
TOGETHER.ru, РАФИ организовала дебютный BEE-FASHION 
FORUM, который стал площадкой для диалога между 
производителями одежды и ритейлом. Форум посетили 
более 500 специалистов отрасли и представителей орга-
нов исполнительной власти Москвы, Московской области, 
стран СНГ и ЕАЭС. В качестве спикеров выступили предста-
вители топовых российских компаний и брендов одежды: 

2023
7 июня 2023 года на площад-
ке 15-й BEE-TOGETHER.ru 
подписан меморандум
о сотрудничестве между 
РАФИ и ООО «Экспортный 
консорциум легкой про-
мышленности» (Армения). 
В сентябре 2023-го РАФИ 
заключила аналогичный 
меморандум
с Ассоциацией предприятий 
текстильной и швейно-
трикотажной промышленно-
сти «Узтекстильпром».
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дизайнер Игорь Чапурин, основатель 
модного дома CHAPURIN; Анаста-
сия Сычёва, директор по продукту 
Wildberries; Александра Денисова, 
коммерческий директор направления 
«Детская одежда и обувь» Ozon, и др.
Посетители также приняли участие 
в Fashion-Бизнес-Играх, где прокача-
ли свои профессиональные навыки, 
поделились опытом и нашли новые 
нестандартные инструменты для раз-
вития бизнеса. В завершение форума 
состоялась церемония награждения 
победителей премии BEE-online 
AWARDS, где самые активные пользо-
ватели цифрового сервиса BEE-online.
ru получили статуэтки и подарки от 
партнеров.
В 19 выпусках, состоявшихся к ноябрю 
2025 года, приняли участие 2515 
фабрик и поставщиков сырья, которые 
провели переговоры с представи-
телями 12 512 заказчиков, брендов, 
ритейлеров, сетей и корпораций. 
«Годы работы BEE-TOGETHER.ru дали 
нам очень многое: неоценимый опыт 
организации по-настоящему эффек-

тивных мероприятий, сотрудничество — и даже 
дружбу — с ключевыми предприятиями россий-
ского легпрома и ритейла, а главное, четкое по-
нимание, с какими трудностями сталкиваются 
компании, подбирая подрядчиков для испол-
нения своих заказов, — отметила президент 
РАФИ Татьяна Белькевич. — Наша выставка 
стала рабочей площадкой для изучения спроса 
и предложения, налаживания долгосрочных 
деловых отношений, выявления слабых и 
сильных сторон предприятий. Мы знаем, как 
помочь фабрикам найти клиентов, а брендам и 
ритейлерам — выбрать производство. И слоган 
BEE-TOGETHER.ru «самый короткий путь от 
контакта до контракта» всегда будет оставаться 
ключевым принципом нашей работы». 

2025
В 19 выпусках, состоявшихся к ноябрю 
2025 года, приняли участие 2515 фабрик 
и поставщиков сырья, которые провели 
переговоры с представителями 12 512 
заказчиков, брендов, ритейлеров, сетей и 
корпораций. 

2024
2–5 апреля в Бишкеке впер-
вые состоялась выставка 
«BEE-TOGETHER Кыргыз-
стан», в которой приняли 
участие 50 кыргызских 
фабрик, на переговоры с 
ними приехали около 400 
представителей российских 
заказчиков.
17-й выпуск BEE-TOGETHER.
ru в Москве впервые увели-
чил мероприятие до четырех 
дней: 4 и 5 июня 2024 года 
были представлены пред-
приятия из России и стран 
ближнего зарубежья, а 6 и 
7 июня — международные 
игроки. На переговоры с 
более чем 300 экспонентами 
пришли 2588 посетителей.
11 ноября состоялся дебют-
ный BEE-FASHION FORUM, 
который посетили более 500 
специалистов и представите-
лей органов исполнительной 
власти Москвы, Московской 
области, стран СНГ и ЕАЭС. 
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ЗАПРОС НА ГАРДЕРОБ

В России растет число людей с инвалидностью — на это по-
влияли в том числе последствия СВО. По данным Росстата, 
озвученным вице-премьером России Татьяной Голиковой 
на заседании комиссии при президенте РФ по делам 
инвалидов в июле 2025 года, число лиц с ограниченными 
возможностями здоровья (ОВЗ) трудоспособного возрас-
та выросло с 4,11 млн на 31 декабря 2024-го до почти 4,5 
миллиона к 1 июня 2025-го, а доля группы увеличилась с 
36,9% до 39%. 
По данным опроса ВЦИОМ, проведенного среди лиц с 
ОВЗ и членов их семей по заказу госфонда «Защитники 
Отечества» в рамках международного конкурса «На кры-
льях» (апрель-июнь 2025), 72% хотели бы воспользоваться 
адаптивной одеждой, однако 14% не могут этого сделать по 
причинам высоких цен и ограниченного ассортимента, 40% 
сказали, что инклюзивный гардероб сложно подобрать, 
около 25% приходится дорабатывать вещи под себя.

Респонденты сформулировали, какой ассортимент им 
нужен. На первом месте — простота использования вещей. 
Далее следуют застежки, рассчитанные на минимальное 
усилие или возможность застегивания одной рукой. Для 
каждого третьего важны мягкие гипоаллергенные ткани и 
износостойкость с легкой очисткой. 
Людям, использующим ортезы или протезы, требуется 
адаптация одежды под специальные конструкции. В кате-
гории ветеранов СВО эта тема особенно чувствительна: 
каждый второй отметил важность совместимости гардеро-
ба с ортопедическими изделиями.
«…основную группу интереса, согласно полученным ре-
зультатам, представляют ветераны СВО, — прокомментиро-
вала статс-секретарь — замминистра обороны РФ, пред-
седатель фонда «Защитники Отечества» Анна Цивилёва 
изданию «Федеральный Бизнес-журнал» (8 сентября 2025). 
— Я стараюсь как можно чаще встречаться с нашими за-
щитниками и все чаще получаю подтверждение, насколь-
ко актуален для них этот вопрос. Сейчас они вынуждены 

ШАГ
К ДОСТУПНОЙ 
СРЕДЕ

Готова ли легкая 
промышленность 
России 
удовлетворить 
запрос на 
адаптивную 
продукцию?

Текст:   КСЕНИЯ ЕВДОКИМОВА, АНТОН ИВАНОВ

Tommy Hilfiger, коллекция Tommy Adaptive
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Текст:   КСЕНИЯ ЕВДОКИМОВА, АНТОН ИВАНОВ

приспосабливать обычную одежду, разрезая штанину или 
рукав, потому что протез просто не пролезает через них. 
Многие бойцы остаются служить в периметре Миноборо-
ны России, им нужна специальная форма, которая также 
учитывала бы их физиологические особенности». 
Однако проблемы начинаются на этапе покупки. В физиче-
ской рознице главными барьерами остаются цена и скром-
ный ассортимент: о них говорит половина опрошенных 
лиц с ОВЗ. Четверть жалуется на отсутствие информации о 
наличии моделей, каждый пятый — на низкое качество. В ин-
тернет-магазинах на первый план выходит проблема поис-
ка и фильтрации: около четверти респондентов не находят 
«своих» фасонов и сталкиваются с трудностями навигации. 
Каждый пятый также недоволен ценами и качеством. При 
этом сам онлайн-шопинг оказывается комфортнее офлайн: 
без затруднений интернет-покупки совершают 23% против 
12% в физической рознице.
Еще одним препятствием к приобретению инклюзивных 
моделей служит неактуальность их дизайна. «Желание 
носить обычную одежду и восприятие адаптивной одежды 
как немодной указывают на интерпретацию ее стиля как 
«специального», не вписывающегося в гардероб», — ком-
ментируют авторы исследования ВЦИОМ. И это сегодня 
один из главных вызовов для производителей: смогут ли 
они предложить функциональные, при этом современные 
вещи, по доступной цене?

К ПОЛНОЦЕННОЙ ЖИЗНИ

Куратор программ Британской высшей школы дизайна 
Анна Черных в комментарии для «РБК» (август 2024 года) 
отметила, что рынок инклюзивной одежды в России пока не 
сформировался. Есть отдельные игроки, которые произво-
дят модели по индивидуальным запросам, но нет систем-
ного понимания, как создавать коллекции для аудитории с 
разными типами инвалидности. 
Ключевую роль играет инициатива самих брендов, которая, 
впрочем, находит государственную поддержку. Так, мо-
сковская компания «Ортомода», специализирующаяся на 
адаптивной одежде и обуви для людей с инвалидностью, 

в августе 2025 года сообщила 
о получении льготного кредита 
в размере 350 млн рублей по 
программе Минэкономразвития 
России и Корпорации МСП. Эти 
средства позволят предприятию 
в два раза ускорить внедрение 
инновационных разработок и 
значительно расширить производ-
ственные мощности. В частности, 
планируется создать более 100 
новых моделей адаптивной обуви, 
включая специализированные для 
пациентов с сахарным диабетом и 
реабилитационные для протезов. 
Кроме того, благодаря займу 
«Ортомода» запустила в массовое 

производство коллекцию мужской одежды «История — это 
ты!», разработанную с учетом особенностей боевых травм. 
В 2026 году компания также намерена расширить линейку 
одежды для пользователей колясок. 
«Ортомода» использует «умные» материалы и инноваци-
онные конструкции, чтобы одежда и обувь максимально 
соответствовали потребностям пользователей без необхо-
димости дополнительных усилий с их стороны.
О том, что спрос на адаптивную продукцию растет, сви-
детельствует и пример ярославской компании CCOVER, 
производителя косметических оболочек для протезов, 
который за первый квартал 2025-го почти вдвое (в годовом 
выражении) нарастил выпуск изделий. 

CCOVER

 «Ортомода»
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Придать процессу системный характер призван конкурс 
адаптивной моды «На крыльях». Первое мероприятие, 
организованное Советом по вопросам попечительства 
в социальной сфере Кузбасса под руководством Анны 
Цивилёвой в рамках межрегионального инклюзивного 
фестиваля-конкурса «МЫ!», состоялось 1 апреля 2022 года 
в Кемерове. Дизайнеры Кузбасса представили на суд жюри 
модели офисной, повседневной, спортивной, вечерней, 
детской, школьной одежды и аксессуаров. Победители 
получили возможность создавать одежду для особенных 
людей в промышленных масштабах на базе фабрики, кото-
рая специализируется на такой продукции.
В 2025 году организацию конкурса взял на себя созданный 
в 2023-м фонд «Защитники Отечества», цель которого — 
комплексная поддержка ветеранов СВО. Как сообщила 
ТАСС (9 апреля 2025) глава организации Анна Цивилёва, 
фонд выступил с инициативой «выдавать первый комплект 
адаптивной одежды нашим защитникам в качестве техни-
ческого средства реабилитации (ТСР)», и президент РФ эту 
идею поддержал. Таким образом конкурс открывает произ-
водителям адаптивной одежды путь к целевой аудитории. 
В апреле–июне 2025 года в состязании «На крыльях» 
участвовали 286 дизайнеров и компаний из 67 регионов 
России, а также из Беларуси, Турции, Иордании, Бразилии, 
Нигерии, Пакистана, Коста-Рики. Среди конкурсантов были 
как швейные производства, так и самозанятые мастера, 
студенты профильных учебных заведений. Претенденты 
представили модели в номинациях «Повседневный ком-
форт», «Национальный костюм», «Мирный образ защитни-
ков Отечества» и др. Гала-показ и награждение финалистов 
состоялись 18 июня в Эрмитаже, в рамках Фестиваля 
культуры «Петербургские сезоны» Петербургского между-
народного экономического форума.
«Победители конкурса «На крыльях» получат заказы от 
фонда «Защитники Отечества», смогут масштабировать 
производство и, конечно, увидят свою продукцию на на-
ших героях. Уже скоро работы победителей можно будет 
найти на маркетплейсах и в магазинах, — рассказала Анна 
Цивилёва изданию «Федеральный Бизнес-журнал» (8 сен-
тября 2025). — Ниша непростая, но очень перспективная. 
Мы запускаем полноценную экосистему производства и 
распространения адаптивной одежды. Совместно с экс-

пертным сообществом, государственными институтами 
разрабатываем различные меры поддержки для произво-
дителей адаптивной одежды. Как итог — в филиалах фонда 
«Защитники Отечества» мы уже начали выдавать адаптив-
ную одежду для ветеранов с инвалидностью...»
30 мая 2025 года состоялось экспертное совещание, в 
котором приняли участие Анна Цивилева, представи-
тели Минпромторга, компаний «Ортомода», Putin Team, 
Wildberries и др. Спикеры обсудили механизмы субсидиро-
вания процентных ставок по кредитам для предприятий, 
выпускающих адаптивную одежду и ортопедическую обувь, 
необходимость контроля над ценообразованием на мар-
кетплейсах и борьбы с контрафактом, доступность адаптив-
ных товаров для покупателей в физическом ритейле, 
подготовку специалистов по разработке дизайна одежды и 
обуви для лиц с ОВЗ. В итоге участники встречи выступили 
с предложением создать Ассоциацию дизайнеров и произ-
водителей адаптивной одежды и центр компетенций. 
«Развитие рынка адаптивной одежды — это не просто 
тренд, а важный шаг к созданию инклюзивного общества, 
в котором каждый человек независимо от физических осо-
бенностей может чувствовать себя комфортно и уверенно, 
— отметила в своем выступлении Анна Цивилёва. — Про-
изводители и дизайнеры, осознавая социальную значи-
мость таких товаров, видят в этом не только возможность 
расширения ассортимента, но и миссию — помогать людям 
с инвалидностью жить полноценной жизнью».

Конкурс адаптивной моды «На крыльях»

 «Ортомода»
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ЦЕНА КОМФОРТА

Государство бесплатно обеспечивает граждан с инвалид-
ностью техническими средствами реабилитации (ТСР), со-
общили PROfashion в пресс-службе Минтруда РФ. Порядка 
37% граждан с инвалидностью в рамках индивидуальной 
программы реабилитации и абилитации (ИПРА) имеют по-
казания к использованию различных видов ТСР, ежегодный 
контингент получателей составляет более 1 млн человек.
Согласно Федеральному закону № 181-ФЗ «О социальной 
защите инвалидов в Российской Федерации» и Приказу 
Минтруда РФ от 13 февраля 2018 года № 86н, в классифи-
кацию ТСР входят такие изделия, как ортопедическая обувь 
и специальная одежда, предназначенные для коррекции и 
профилактики различных заболеваний и состояний. После 
вступления в силу Федерального закона от 30 декабря 2020 
года № 491-ФЗ «О приобретении отдельных видов товаров, 
работ, услуг с использованием электронного сертифика-
та» в 2021-м были введены электронные сертификаты для 
покупки ТСР. 
«Электронный сертификат занимает первое место по 
объему бюджетных средств на ТСР, — прокомментировали 
в пресс-службе Минтруда РФ. — Каждый третий гражда-
нин с инвалидностью выбирает электронный сертификат 
в качестве способа обеспечения ТСР. С начала действия 
такого механизма выдано порядка 3,8 млн электронных 
сертификатов, из которых более 1,5 млн только в 2025 
году».
Чтобы получить электронный сертификат, нужно подать 
заявление в региональном отделении Фонда социально-
го страхования (ФСС) либо на портале «Госуслуги», или в 
МФЦ. Также следует предъявить документ, удостоверяю-
щий личность, и передать реквизиты банковского счета, 
к которому привязана карта «Мир». Срок использования 
сертификата ограничен: он составляет один год. 
Важно отметить, что включение адаптивной одежды 
и обуви в ИПРА требует наличия медицинских показаний. 
Для этого необходимо обратиться к лечащему врачу, кото-
рый направит на медико-социальную экспертизу (МСЭ). За-
тем инвалид может обратиться в Социальный фонд России 
(СФР) для получения ТСР. Возможны два варианта обеспе-
чения: безвозмездное предоставление или компенсация за 
самостоятельно приобретенные изделия. 
Реальная стоимость таких изделий часто превышает 
возможности целевой аудитории. По данным Российского 
общества инвалидов, средняя цена адаптивной одежды и 
обуви составляет от 5 до 15 тыс. рублей. 
При этом номинал сертификата определяется предельной 
стоимостью товара — ФСС устанавливает ее по результа-
там последней закупки (госконтракта), в рамках которой 
поставщик осуществил не менее чем одну поставку такой 
продукции в регионе. 
«Размер такого сертификата определяется исходя из функ-
циональности ТСР и объема реабилитационных меропри-
ятий, предусмотренных ИПРА. При этом существующая 

потребность в специальной одежде и ортопедической 
обуви полностью покрывается в рамках существующих ме-
ханизмов обеспечения граждан с инвалидностью ТСР», — 
сообщили в пресс-службе Минтруда РФ.
Однако, если стоимость изделия превышает номинал 
сертификата, получатель услуги доплачивает разницу из 
собственных средств.  
«По электронному сертификату инвалид может купить ТСР 
по невысокой цене, только если закажет сразу много изде-
лий, а цена такого количества, которое ему нужно, намно-
го выше», — пояснил депутат Госсовета Татарстана Руслан 
Юсупов «Реальному времени» (9 сентября 2025).  
В результате, как пишет издание, электронные сертифика-
ты на средства реабилитации не покрывают и 30% затрат 
инвалидов. 
На помощь приходят производители и организации. Так, 
в сентябре 2025-го компания «Ортомода» провела розы-
грыш сертификатов номиналом 1000, 3000 и 5000 рублей 
на покупку адаптивной одежды и ортопедической обуви.  
А фонд «Защитники Отечества» сообщил, что до конца 
этого года планирует обеспечить одеждой, сшитой с учетом 
особенностей людей с инвалидностью, около 1000 ветера-
нов СВО. 

 «Ортомода»

 «Ортомода»

CCOVER
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С 2022 года российский рынок текстиля переживает вынуж-
денную трансформацию. Локальная индустрия оказалась 
отрезана от инновационных разработок компаний Европы 
и США, лидеров в разработке новых материалов. Решить за-
дачу импортозамещения в такой короткий срок невозмож-
но, но легкая промышленность нашей страны делает шаги в 
сторону новых технологий. 

КАК В БРОНЕ 

В 2024 году на выставке «Интерткань» фабрика «Передовая 
текстильщица» (Королёв, Московская обл.) представила тка-
ни из термостойких и прочных арамидных волокон, которые 
почти не горят, не плавятся при значительных температурах 
и имеют высокую прочность. Как сообщает компания, из ее 
материалов производят пожарную одежду (костюмы, полу-
комбинезоны, поддёвы), бронежилеты и элементы индиви-
дуальной защиты (мягкие вставки, обшивка и т. п.).
ГК «ТехТекс» (Тверь) и «Ивановский меланжевый комбинат» 
создают полиэфирные ткани со специальными огнестойки-
ми, влагозащитными и антистатическими пропитками. 
Материалы «ТехТекс» применяются в рабочей и корпоратив-
ной спецодежде (в сфере строительства, машиностроения, 
транспорта), верхней спецодежде для энергетиков, газови-
ков, нефтяников, сварщиков, форменной одежде для охран-
ных структур, полиции и ЧОПов, туристической экипировке: 
тентах, палатках, накидках, куртках, штормовках. 
«Ивановский меланжевый комбинат» развивает направле-
ние для гражданского сектора. Из этих тканей производят 
верхнюю одежду массового ассортимента (куртки, ветров-
ки, плащи), рабочую спецодежду легкой категории для 
сферы услуг, складов, логистики, детскую и школьную фор-

му с защитой от влаги и загрязнений, домашний и хозяй-
ственный текстиль: скатерти, чехлы, спецткани для мебели 
с влагоотталкивающей пропиткой. За 9 месяцев 2024 года 
предприятие выпустило 4,3 млн погонных метров иннова-
ционных тканей.

НАДЕЖНЫЙ КОМФОРТ 

ГК «Меркурий» (Иваново) в 2023 году запустила первое в 
России производство полного цикла мембранных тканей. 
Материал Mercurytex TURBO обладает водоупорностью, па-
ропроницаемостью и морозостойкостью. Он используется 
для производства спортивной и outdoor-одежды (куртки, 
брюки, костюмы для активного отдыха и туризма с защитой 
от дождя и ветра), детской (куртки и комбинезоны), специ-
альной (экипировка для сотрудников нефтегазового и энер-
гетического секторов, а также для силовых структур) и др. 
Кроме того, из Mercurytex TURBO можно шить обувь с водо-
отталкивающими и дышащими свойствами. 
Компания активно сотрудничает с крупными предприятия-
ми, такими как «Газпром нефть».

С ОСОБОЙ ЗАБОТОЙ

В сезоне весна-лето 2024 компания Sela представила соб-
ственную мембранную ткань seladrytex, выпустив первую 
коллекцию верхней одежды для детей в возрасте 3–8 лет. 
Эта ткань обладает водоотталкивающими и воздухопрово-
димыми свойствами. В линейку вошли около 30 моделей, в 
том числе куртки с водоотталкивающей пропиткой и про-
клеенными швами, комбинезоны для малышей, утеплен-
ные брюки.

В ПЕРЕПЛЕТЕНИИ 
ТЕХНОЛОГИЙ

Текст:  АНТОН ИВАНОВ, АЛЕКСАНДР КОСАЧЁВ

Инновационные материалы 
российского производства
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seladrytex состоит из нескольких слоев, включая 
мембрану с микроворонками, которая помога-
ет поддерживать естественную терморегуляцию 
тела ребенка и выводит испарения из-под одежды. 
Снаружи текстиль обработан водоотталкивающей 
пропиткой DWR с толщиной нанесения 10 000 мм.
В 2024 году компания «Спортмастер» сообщила о 
собственных разработках инновационных тканей 
для спортивной одежды: подкладки Proreflect с 
минеральными добавками, предназначенной для 
сохранения тепла, и мембраны Provent, которая 
обладает повышенной паропроницаемостью, что 
способствует лучшему воздухообмену.
Компания Finn Flare использует термохроматиче-
ские материалы, меняющие цвет в зависимости от 
температуры. Из них, в частности, создан женский 
джемпер, который меняет цвет при изменении 
температуры. Используется смесь хлопка, полиэ-
стера и акрила, что придает изделию мягкость и 
приятные тактильные ощущения.

ПРОСТО КОСМОС

Компания Copplife разрабатывает и выпускает 
функциональную одежду с использованием на-
ночастиц меди, обеспечивающих антибактери-
альные свойства, защиту от запаха, терморегуля-
цию и компрессионный эффект. Эти технологии 
внедрены в производство носков, термобелья и 
компрессионного белья как для спортсменов, так 
и для повседневного ношения. 
Copplife сотрудничает с Роскосмосом, разраба-
тывая самоочищающуюся наноодежду для кос-
монавтов, которая не требует стирки благодаря 
использованию наночастиц меди, уничтожающих 
бактерии. 

ЭКООТВЕТСТВЕННОСТЬ

Что касается тканей из переработанных материа-
лов, здесь российская инфраструктура находится 
на этапе формирования, но уже заметны сдвиги. В 
2024 году «Российский экологический оператор» 
(РЭО) сообщал, что в РФ ежегодно образуется 2,3 
млн тонн текстильных отходов. По разным дан-
ным, на переработку и вторичное использование 
попадает от 5% до 15%. Остальное копится на му-
сорных полигонах. 
С 2024 года экокластер «Зеленая нить» в Иваново 
занимается ресайклингом текстильных отходов. Его 
участники, «ЛидерТекс» и «Бизнеспроф», собирают 
и перерабатывают отходы в регенерированную 
пряжу, снижая зависимость от импортного сырья. 
Компания «ЛидерТекс» при поддержке РЭО и 
Министерства природных ресурсов и экологии 
РФ организует в городе Кинешма Ивановской об-
ласти прядильное производство, использующее 

вторичное сырье. Запуск 
запланирован на 2026 год. 
Этот объект первым в  ре-
гионе станет осуществлять 
полный цикл переработки: 
от приема бывшей в упо-
треблении одежды до выпу-
ска новой пряжи. Предпри-
ятие будет утилизировать 
до 5000 тонн текстильных 
отходов в год. Выпуск пря-
жи, произведенной из ре-
генерированного волокна, 
увеличится в 2,5 раза. Для 
обеспечения производства 
сырьем по всей стране пла-
нируется установить 50 000 
специализированных кон-
тейнеров для сбора тексти-
ля. 
Несмотря на общее сокра-
щение объемов производ-
ства текстиля в 2024 году, 
альтернативные направле-
ния продолжают развивать-
ся благодаря инвестициям 
в НИОКР, кластерным ини-
циативам и господдержке. 
Однако остаются вызовы: 
зависимость от импортно-
го оборудования, необхо-
димость расширения сы-
рьевой базы и повышения 
конкурентоспособности на 
внутреннем и глобальном 
рынках. 

Finn Flare termo

Sela

Экокластер
«Зеленая нить» 
в Иваново

«Передовая
текстильщица»

Copplife

Mercurytex TURBO
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Ваша прошлая коллекция была вдохновлена хохломской 
росписью. Расскажите, пожалуйста, о новой. Какие идеи 
нашли в ней отражение?
Я принял очень интересное решение — создать проект в 
коллаборации с текстильной фабрикой и производите-
лем одежды из Иваново. Я уже не первый раз работаю с 
компанией «Дилан-Текстиль», которая выпускает большой 

ассортимент трикотажных полотен. В этом сезоне наша 
коллекция была построена полностью из их материалов 
и отшита на ивановском предприятии LoveTex. Моей ос-
новной задачей было показать трикотажное полотно, кото-
рое мы часто используем в производстве свитшотов или 
футболок, в абсолютно другом ассортименте. Например, 
толстовка у меня становится более классическим жакетом 

МЫ НУЖНЫ ДРУГ ДРУГУ
Как создать в коллабора-
ции
с ивановскими 
предприятиями 
легпрома подиумную 
коллекцию? 
Своим опытом 
делится участник
пятой Московской
недели моды, 
дизайнер 
Сергей Сысоев, 
основатель 
одноименного 
бренда

Текст:  ОЛЬГА ЛОМАЙКИНА
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с накладными карманами. При этом 
я не чуждаюсь открытых швов, вы-
шивки, декора, который мы с мои-
ми мастерами привнесли позже.
Я очень верю в развитие произ-
водства в России. Мы привыкли, 
что лучшие ткани у нас западно-
го или азиатского происхожде-
ния. На самом деле мы можем 
создавать красоту здесь и сей-
час даже на обломках совет-
ской легкой промышленности 
или успешной текстильной от-
расли царской России. Все это 
нужно возрождать и работать 
— я в это очень верю.

Как вы уже заметили, есть 
стереотип, что текстильное 
отечественное производство не 
совсем подходит для коллекций 
высокой моды. Действительно ли 
вас удовлетворяет качество полотен? 
Почему вы пошли на такой эксперимент?
Я люблю разрушать стереотипы и как твор-
ческий человек всю жизнь этим занимаюсь. 
Из российского текстиля можно создавать 
коллекции высокой моды, вопрос — как. Где-
то я добавлял декор: в хлопчатобумажное 
полотно с начесом неожиданно вплетаются 
элементы кружева или детали, похожие на 
ограненные алмазы, выполненные из разлага-
емого пластика. Вышивка показывает то, что я 
видел в Иваново: там сквозь асфальт пробива-
ются цветы пижмы, чертополох, иван-чай, ди-
кий шиповник — то есть абсолютно не обрабо-
танные человеком кусты. 
Плюс я в этом эксперименте отдаю дань сво-
ему учителю Вячеславу Михайловичу Зайцеву, 
который родился в Иваново. Я лучше понял 
своих учеников: как они умеют черпать вдох-
новение в  разрушенном и, на первый взгляд, 
некрасивом. 
Я полностью доволен качеством полотен. Если 
говорить о предприятии LoveTex, которое ра-
ботало над отшивом коллекции, то, конечно, я 
им ставил более сложные задачи, но в резуль-
тате у них получилось. 42 образа из коллекции 
созданы за неполный август. 
Я много экспериментировал с растяжимостью 
полотна, его составом, фактурой и формой 
— все это в сжатые сроки. Тем самым я также 
показываю молодым дизайнерам, которые 
сейчас учатся в  моей авторской школе в  РГУ 
имени А. Н. Косыгина, как можно сотрудничать 
с  предприятиями и быстро создавать коллек-
цию с очень понятным смыслом.

А есть ли у вас планы о дальнейшем 
сотрудничестве, например, с други-
ми предприятиями? 
Я всегда коллаборирую с россий-
скими фабриками: у меня также вы-
пускаются и предметы мебели, и 
императорский фарфор, и народные 
промыслы, и гжель, и так далее. Я 
всегда открыт к любого рода сотруд-
ничеству, где я нужен, а производите-
лям сегодня необходимы дизайнер-
ские силы. Мой месседж заключается 
в том, что сегодня важна такая колла-
борация. Мы нужны друг другу.

Какие у вас планы по продвижению 
бренда на ближайший год?
Если новая коллекция понравится в 
том числе моим партнерам, значит, 
наше сотрудничество продолжится. 
Можно в рамках этой линейки сде-
лать более массовый продукт. Конеч-
но, мне бы очень хотелось, чтобы все 
было российским, от материала до 
отшива. Я принципиально построил 
свой бренд для локальных клиентов, 
потому что считаю: у нас огромная 
армия женщин, нуждающихся в кра-
сивой и интересной одежде. 
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На площадке выставки CPM — Collection Premiere Moscow 
(2–5 сентября, Москва) PROfashion провел опрос россий-
ских экспонентов об успехах, трудностях и ожиданиях рос-
сийского fashion-бизнеса. В нем приняли участие постав-
щики и производители женской одежды (76,6 %), мужской 
(25,5%), а также аксессуаров (8,5%) (около 9%). 
Cреди главных трудностей, с которыми компании столкну-
лись в первом полугодии 2025 года, респонденты назвали 
рост цен на сырье/материалы (22,2%), логистику (21,3%), 

аренду коммерческих и складских помещений (13%), а так-
же снижение спроса со стороны оптовых клиентов (15,7%) 
и продаж (13%). 
Многие компании связывают спад торговли с климатиче-
ским сбоем. «Продажи зимних, весенних и летних коллек-
ций были слабыми у всех, и у наших оптовых партнеров, и у 
других брендов, — поясняет Вира Плотникова, основатель 
марки верхней женской одежды Vira Plotnikova. — Поэтому 
у нас сильно упала маржа. Кроме того, клиенты выбились 
из производственного календаря, заказывают поздно. Нам 
приходится переплачивать за ускоренную логистику». 

ПОСЛЕ ЭЙФОРИИ
Текст:   МАКСИМ МЕДВЕДЕВ, ОЛЬГА ЛОМАЙКИНА, АЛЕКСАНДР КОСАЧЁВ, ЕВГЕНИЯ ФАБРИЧНАЯ, МАРИЯ КОРОБОВА

Российский fashion-бизнес подвел 
итоги первого полугодия
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Директор компании-производителя женской одежды 
больших размеров Lady Sharm Ирина Миронова отмечает 
совокупность негативных факторов: «Сейчас, к сожалению, 
очень сложный период для промышленности. Маркировка 
изделий, увеличение налоговой нагрузки, маркировка те-
лефонных звонков от компаний, защита персональных дан-
ных… На компании наваливается дополнительно столько 
всего, чем заниматься нужно заниматься на производстве, 

в продажах и т. д., что многие поставщики, более мелкие 
оптовики и другие наши коллеги закрываются. Они просто 
не справляются ни с объемом информации, которую нуж-
но переваривать, ни с растущей финансовой нагрузкой». 
Около 1% опрошенных среди главных трудностей назвали 
также рост налогов. «Фискальная политика ужесточилась, 
— говорит владелец бренда Villagi Илья Жоров. — Если 
раньше на выплату налога давали два-три месяца, то сей-
час нужно сделать это сразу, иначе блокируются счета». 
Также респонденты обратили внимание на 
снижение прибыли и покупательной способ-
ности клиентов. Совладелец компании Stern 
Игорь Маслаков комментирует: «Та эйфория, 
которая охватила российские компании, 
когда ушли западные игроки, закончилась. 
Рынок падает, потребление в нашей отрасли 
снижается, да и сама его структура поменя-
лась. Высокие процентные ставки, снижение 
экономики, депрессия из-за продолжения 
вооруженного конфликта — все это влияет 
на общество и поведение покупателей». 
По данным «Чек Индекса» компании «Плат-
форма ОФД» (оператор фискальных дан-
ных), общее количество покупок одежды 
и обуви в январе-июне в России сокра-
тилось на 7% (в годовом выражении), в 
офлайн-сегменте — на 16%.
Тем не менее некоторые игроки считают, что 
критическая ситуация способствует очище-
нию рынка от неустойчивых концепций.  

«В чем преимущество таких сложных периодов? Он же 
сложный для всех, — рассуждает Илья Жоров. — Кто бы-
стрее это сообразит, тот быстрее выйдет из кризиса. 
Мы заранее предприняли определенные меры, которые 
позволили сохранить компанию, заняв выжидательную 
позицию. В критический период все начинают нервничать 
и думают, что надо бежать быстрее. На самом деле наобо-
рот. Многие сейчас, пытаясь форсировать ситуацию, риску-
ют упасть в пропасть. Надо понимать, что те бизнес-моде-

Достижения в первом полугодии 2025-го, 
которыми гордятся компании 

запуск новых ассортиментных линеек	 34,2%
расширение географии продаж		  20,5%
рост оптовых продаж			   13,7%
увеличение числа оптовых клиентов 	 11%
масштабирование бизнеса		  11%
сохранение бизнеса			   9,6%

Главные трудности, с которыми столкнулся бизнес в первом полугодии 2025-го

рост цен на сырье/материалы 					     22,2%
рост цен на логистику						      21,3%
снижение спроса со стороны оптовых клиентов 			   15,7%
снижение продаж						      13%
рост цен на аренду коммерческих и складских помещений 		  13%
снижение прибыли 						      4,6%
проблемы во взаиморасчетах с иностранными контрагентами	 3,7%
падение покупательной способности потребителей			  1,9%
спад трафика в ТЦ						      1,9%
рост налоговой нагрузки						      0,9%
конкуренция с маркетплейсами					     0,9%
уход сотрудников						      0,9%

Ожидания предпринимателей для своего бизнеса во второй половине 2025-го

новые возможности для масштабирования				   36,8%
рост продаж							       32,4%
рост цен на продукцию						      11,8%
сохранение бизнеса 						      11,8%
снижение спроса со стороны оптовых клиентов 			   5,9% 
увеличение покупательной способности				    1,5%
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ли, которые раньше работали в легкой промышленности, 
теперь фактически умерли. Соответственно, будущее 
любой компании теперь строится на новых принципах».

ДЕЛОВЫЕ КОММУНИКАЦИИ

Несмотря на ограничения работы некоторых иностранных 
мессенджеров на территории России, опрошенные пред-
приниматели пользуются преимущественно Telegram и 
WhatsApp — для общения как с зарубежными партнерами 
(72,3% и 61,7% соответственно), так и с местными (85,1% и 
91,5%).
Гораздо менее популярны у представителей fashion-бизне-
са российские «ВКонтакте», «Яндекс 360» и Max — последний 
установили пока 4,3% респондентов. Однако некоторые 
признавались, что если иностранные мессенджеры будут 
окончательно заблокированы, то придется обратиться к 
Max. 

В РЕЖИМЕ СОХРАНЕНИЯ

Более трети респондентов среди основных своих дости-
жений в первом полугодии 2025-го назвали запуск новых 
ассортиментных линеек. «Несмотря ни на что, мы развива-
емся, к основной коллекции добавили костюмную группу, 
— рассказывает основатель и дизайнер бренда женской 
верхней одежды Come Prima Елена Хотенко. — В дальней-
шем планируем ввести верхнюю одежду, чтобы клиент у 
нас мог полностью одеться. Благодаря расширению бренд 
продолжает работу, и наши партнеры тоже — все они сде-
лали заказы на новый сезон. Также меня порадовало, что 
на CPM у нас появилось многого новых клиентов». 
Среди важных успехов представители компаний назвали 
также расширение географии продаж (20,5%), рост оптовой 
торговли (13,7%), числа b2b-клиентов (11%). «Нам удалось 
не потерять покупателей, — комментирует Вира Плот-
никова, основатель бренда Vira Plotnikova. — Для старых 
клиентов мы подготовили предложение с антикризисными 
ценами». «Мы зафиксировали прирост оптовых покупа-
телей, который связываем с нашей новой коллекцией, 
вызвавшей большой интерес благодаря оригинальным и 
красивым моделям, — продолжает Игорь Маслаков, Stern. 
— И мы делаем все, чтобы создать еще более интересные 
образы, еще более качественный продукт. Стараемся сни-

зить цену и так далее...»
Примерно равные доли респондентов назвали своими 
главными достижениями в первом полугодии масштаби-
рование бизнеса (11%) и его сохранение (9,6%). «Одно из 
главных наших достижений — то, что компания не умерла, 
— говорит Ирина Миронова, Lady Sharm. — У нас работает и 
фабрика, и все партнерские магазины».

ВЗГЛЯД В БУДУЩЕЕ

Среди ключевых ожиданий предпринимателей во второй 
половине 2025 года — новые возможности для масштаби-
рования (36,8%) и рост продаж (32,4%). «Мы планируем 
открыть флагман в торговом центре «Голливуд» в Петер-
бурге и надеемся, что торговля будет улучшаться, — делит-
ся Ирина Миронова. — Но перспективы бизнеса зависят от 
стабильности экономической и политической ситуации. 
Пока ставим себе задачу до конца этого года не упасть в 
объемах продаж — ни в штуках, ни в рублях». 
Более пессимистично настроенные респонденты прогно-
зируют рост цен на продукцию (11,8%) и снижение спроса 
со стороны оптовых клиентов (5,9%). «Мы столкнулись с 
классическим кризисом перепроизводства. С рынка ухо-
дит излишний объем товара, — считает Илья Жоров, Villagi. 
— Три десятилетия активное кредитование стимулирова-
ло спрос, благодаря чему выросло огромное количество 
предприятий, которые сейчас производят невостребован-
ную продукцию. Но пузырь сдувается, слабые компании 
банкротятся, а те, кто останется, в сезоне весна-лето будут 
расти».
Около 12% опрошенных ожидают, что им удастся сохранить 
бизнес. «Мы в будущее смотрим с оптимизмом, потому что 
все развивается по спирали, — говорит Игорь Маслаков, 
Stern. — Наша задача творить красоту, и мы это делаем». 

* Instagram принадлежит Meta Platforms Inc., признанной экстремистской организацией, деятельность которой запрещена на территории РФ.

Мессенджеры/соцсети, 
которыми пользуются 
предприниматели для 
общения с зарубежными 
партнерами

Telegram 	 72,3 %
WhatsApp	 61,7 %
WeChat 		 10,6 %
Instagram*	 6,4 %
«ВКонтакте»	 2,1 %
«Яндекс 360» 	 2,1 %

Мессенджеры/соцсети, 
которыми пользуются 
предприниматели для 
общения с российскими 
партнерами

WhatsApp 	 91,5%
Telegram	 85,1 %
«ВКонтакте»	  8,5%
Max		  4,3%
Instagram* 	 2,1%
Zoom		  2,1%
«Яндекс 360»	 2,1%
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ТОТАЛЬНЫЙ СПАД

В первом полугодии 2025 года российский fashion-ритейл 
демонстрировал отчетливую тенденцию к сокращению. 
Многие отечественные бренды приостанавливали свою 
деятельность, закрывали офлайн-магазины или полно-
стью сворачивали бизнес.
Согласно исследованию «Контур.Фокус», в  первые шесть 
месяцев 2025 года активную деятельность прекратили бо-
лее 300 юридических лиц, зарегистрированных по ОКВЭД 
47.71 (розничная торговля одеждой), 47.72 (розничная тор-
говля обувью) и 47.78 (розничная торговля аксессуарами), 
это примерно 3,8% общего числа продавцов в категориях.
Кризис затронул игроков разного уровня — от крупных 
холдингов до нишевых брендов. «Модный континент», 
развивавший бренды Incity и Deseo, объявил о банкрот-

стве. Gloria Jeans закрыла магазины одежды для подрост-
ков Ready! Steady! Go!
Компания «Трейд менеджмент» свернула деятельность 
марки Just Clothes, которая претендовала заменить ушед-
ший Uniqlo. Прекратили работу сеть OBUV, бренды дет-
ской одежды Orby, Loloclo. Из физической розницы ушли 
нишевые марки Bat Norton, I Am Studio, Prav.da, Inspire 
Girls, Mellow.
По данным консалтинговой компании CORE.XP, в апре-
ле–июне 2025 года в торговых центрах Москвы закрылись 
29 магазинов одежды (+53% в годовом выражении). Доля 
fashion в общем объеме прекративших работу точек до-
стигла 38%. В Санкт-Петербурге, согласно NF Group, в 
первом полугодии 2025-го общая площадь ликвидиро-
ванных магазинов одежды и аксессуаров составила около 
25 тыс. кв. м. 

В РЕЖИМЕ 
ВЫЖИВАНИЯ

Текст:  КСЕНИЯ ЕВДОКИМОВА

Как повлияет волна закрытий российских брендов 
на локальный рынок и что ждет оставшихся до конца 
2025 года?
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В целом в России, по данным Shopper’s, с апреля 2024 года 
по март 2025 года количество торговых точек российских 
одежных ритейлеров сократилось на 232 и составило 
17 414 объектов. 
Согласно Focus Technologies, посещаемость торговых 
центров Москвы в первом полугодии 2025 года снизилась 
на 9%, по стране — на 6%. В июне спад усилился до 15% 
в столичных ТЦ и до 8% по всей России. Количество по-
сетителей офлайн-магазинов одежды и обуви в период 
с 1 января по 15 июня 2025 года снизилось на 6% в го-
довом выражении. Такое сокращение трафика напрямую 
отразилось на рентабельности бизнеса, особенно в  сег-
менте среднего ценового уровня, где маржинальность 
невысока, а арендные ставки продолжают расти.

ИЗДЕРЖКИ УБИВАЮТ

Падение покупательского спроса и рост издержек за-
ставляют многие российские бренды одежды, обуви и 
аксессуаров пересматривать свои стратегии или закры-
ваться. Среди главных причин — высокая операционная 
нагрузка и новые реалии рынка, из-за которых управление 
офлайн-розницей становится крайне затратным.
По данным «Контур.Фокус», совокупная выручка 
fashion-компаний в России в первом полугодии 2025-го 
снизилась на 18% в  годовом выражении, а в  отдельных 
сегментах падение доходов достигало 25–30%. При этом, 
по данным аналитической компании RentNow, в I квартале 
2025 года среднегодовая арендная ставка в ведущих тор-
говых центрах Москвы составила 78 500 руб. за кв. м (для 
сравнения — в первом квартале 2024-го 40  000–50  000 
руб.), а в премиальном сегменте — 198 000 руб. 
Подорожала и аренда складских помещений. По инфор-
мации консалтинговой компании NF Group, в апреле–
июне 2025-го среднегодовая ставка в объектах класса А в 
Москве и Подмосковье составила 12 400 руб. за кв. м, что 
на 13% больше, чем годом ранее. И это особенно критич-
но, если учесть, что из-за аномального сдвига сезонности 

(теплой зимы и поздних весны-лета) у многих брендов об-
разовались крупные запасы товаров.
Теплая зима в 2025 году сильно повлияла на спрос на се-
зонный товар, прежде всего на пуховики, которых в ян-
варе было продано в России на 21% меньше в единицах, 
чем годом ранее, а сумма покупок упала на четверть, по 
данным Первого ОФД (входит в Группу ВТБ). В сети уни-
вермагов российских дизайнеров Slava Concept продажи 
зимних коллекций снизились на 10%, сообщало издание 
Shopper’s. 
Чтобы освободить склады и получить оборотные сред-
ства, компаниям пришлось идти на существенный дис-
конт. Так, президент компании Finn Flare Ксения Рясова 
рассказала «Коммерсанту»: «У нас очень большое паде-
ние продаж изделий из пуха к прошлому году, букваль-
но на 30%. …у нас скопились остатки, и мы вынуждены 
начать очень большую распродажу. А с учетом того, что 
сейчас мы закупаем пух на следующий год на 30% доро-
же, это, конечно, выглядит абсурдно. Мы продаем товар 
по закупочной цене 2026 года».
Однако климатические аномалии блекнут на фоне конку-
ренции с маркетплейсами, которые оттягивают на себя 
традиционную аудиторию физической розницы. «Из всех 
проблем, с которыми сталкиваются ритейлеры, погоду я 
бы поставил на второе, а то и на третье место. Если смо-
треть на ситуацию в комплексе, я общался с представи-
телями малого бизнеса, которые торгуют зимней оде-
ждой, все поголовно говорят об усилении конкуренции 
с маркетплейсами,  — прокомментировал «Коммерсан-
ту» директор «Института развития предприниматель-
ства и экономики» Артур Гафаров.  — Из-за того что на 
онлайн-площадках продукция более дешевая, преиму-
щественно китайская, это составляет очень серьезную 
конкуренцию либо более качественным пуховикам зару-
бежных брендов, либо российским товарам. Из-за это-
го торговля очень сильно проседает вплоть до того, что 
многие представители МСП закрываются, даже несмотря 
на то, что долгие годы присутствовали в этом бизнесе».
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ХРОНИКА ЗАКРЫТИЙ

«В целом можно говорить о том, что спад покупатель-
ской активности затронул все сегменты fashion-рынка. 
Это коснулось и массового сегмента, в том числе марок 
маркетплейсов, где наблюдается повышение тарифов. 
На 5% увеличилась комиссия как на Wildberries, так и на 
Ozon. Значительно возросла доля рекламных расходов, 
— комментирует Галина Кравченко, основатель и CEO 
консалтингового агентства K&P AGENCY. — Таким обра-
зом, необходимо учитывать, что 50–70% выплат от цены 
товара на маркетплейсах приходится на покрытие издер-
жек (транспортных, логистических, рекламных и др.). При 
этом чистая прибыль в сегменте одежды средний и сред-
ний минус после уплаты налогов составляет лишь 7–9%».
Оксана Халина, генеральный директор Retail Expert 
Group, уточняет: «На мой взгляд, больше всего постра-
дали нишевые и малые бренды — особенно те, кто рабо-

тал на грани, без устойчивой бизнес-модели и доступа 
к финансированию. Маленькие марки с креативным, но 
дорогим продуктом, узкой аудиторией, не отлаженными 
производственными цепочками и отсутствием систе-
мы управления просто не выдержали. У кого нет запаса 
прочности, закрываются в первую очередь».
«Сегмент небольших несетевых бутиков оказался осо-
бенно уязвимым: снижение трафика в торговых центрах и 
падение покупок одежды и обуви оказали существенное 
давление на выручку, — соглашается Мария Герасименко, 
основатель компании Fashion Advisers и онлайн-школы 
Fashion Advisers School. — Многие нишевые бренды, кон-
цептуальные марки под влиянием экономической неста-
бильности, роста издержек и трансформации в модель 
дистрибуции приостанавливают или прекращают дея-
тельность».
Так, в июле петербургский стритвир-бренд Bat Norton, 
столкнувшись с серьезным кризисом — за первые семь 
месяцев 2024 года трафик сократился на 63%, а выручка 

СТРАТЕГИИ РАБОТЫ В КРИЗИС

Оксана Халина, генеральный дирек-
тор Retail Expert Group:
1. Уход от зависимости от ТЦ. Необяза-
тельно полностью закрывать офлайн, 
но точно нужно сокращать издержки и 
отказываться от неэффективных фор-
матов. Вместо больших магазинов — 
шоурумы, pop-up-точки, коллаборации 

с креативными площадками.
2. Ставка на свое комьюнити и 
DTC-подход. Сейчас время выстраи-
вать отношения с уже существующей 
аудиторией: прямые коммуникации в 
Telegram, рассылки, контент от лица 
бренда, закрытые клубы, персональ-
ные офферы.
3. Осознанный подход к маркетплей-
сам — их нельзя игнорировать, но и 
нельзя превращать их в единственный 
канал. Нужно использовать их как 
витрину и ловушку трафика, а дальше 
переводить клиента в свои каналы, где 
можно выстраивать отношения. Это 
долго, но рынок идет в персонализа-
цию.
4. Фокус на смыслы и УТП. В услови-
ях избытка предложений нужно не 
просто предложить самую дешевую 
водолазку, а рассказать, зачем она 
вообще нужна. Работают честность, 

история, уникальность.
5. Оптимизация всего и урезание 
костов — от ассортимента (снижение 
количества SKU, ставка на бестселле-
ры) до логистики, контента и воронок. 
Чем компактнее модель — тем выше 
шансы пережить кризис.
6. Сервис и клиентоориентирован-
ность — особенно в среднем и преми-
альном сегментах. Персональное вни-
мание, предзаказы, корректная работа 
с возвратами, качественная упаковка и 
простая коммуникация. 
7. Переход от хаоса к системе. Мно-
гие бренды до сих пор работают «по 
наитию»: без календаря коллекций, 
без понятной воронки продаж, без 
финансового и производственного 
планирования. Сейчас это нельзя себе 
позволить. Нужны планирование, про-
гнозирование, нормальные процессы 
и контроль метрик.
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упала почти на 40%, — сообщил о ликвидации двух флаг-
манских магазинов. «Последние месяцы стали серьезным 
испытанием для Bat Norton... Мы продолжаем платить 
аренду, выполнять обязательства, но многие магазины 
просто перестали работать в плюс. Мы уже закрываем 
часть точек, чтобы не потерять все, — сообщила компания 
в своем Telegram-канале. — …вся эта ситуация привела 
к тому, что Bat Norton оказался в точке, где под угрозой 
само существование бренда. Нам остро не хватает ресур-
сов, чтобы закрыть критические обязательства и продол-
жать двигаться вперед».
Московская марка женской повседневной одежды I Am 
Studio прекратила работу в мае. «В нынешних условиях — с 
изменившимся рынком, новыми реалиями продвижения 
и высокой операционной нагрузкой — мы не можем раз-
вивать бренд так, как хотелось бы. И сейчас, с уважением 

к  пройденному пути, я принимаю решение остановить-
ся», — написала основательница бренда Даша Самкович 
в соцсетях.
Экономический кризис и падение трафика сказались на 
доходах игроков всех сегментов. «Сетевые ритейлеры 
массмаркета также столкнулись с проблемами: коли-
чество закрытых торговых точек отечественных опера-
торов выросло сильнее, чем у иностранных, — отмечает 
Мария Герасименко. — При этом конверсия покупок сни-
зилась на 16%».
«Из-за сокращения трафика в торговых центрах наблюда-
ется падение выручки у марок массового рынка», — про-
должает Галина Кравченко. 
Столкнувшись с критическим спадом коммерческой актив-
ности, компания «Модный континент», владеющая сетями 
Incity и Deseo, весной нынешнего года вступила в фазу бан-

Мария Герасименко, 
основатель компании 
Fashion Advisers и он-
лайн-школы Fashion 
Advisers School: 
1. Акцентировать 
онлайн-каналы и 
маркетплейсы: разви-
вать продажи через 
Wildberries, Ozon, 
Lamoda и прочие 
платформы. Это по-
зволяет компенсиро-
вать падение физиче-
ского трафика.
2. Развивать омника-
нальность: интеграция 
онлайн и офлайн — 
например, шоурумы, форматы pick-up 
point, pop-up-магазины, сервисы «зака-
зать онлайн — примерить офлайн».
3. Оптимизация логистики и цепочек 
поставок: адаптироваться к измене-
нию регионов-поставщиков, развивать 
складские решения, фулфилмент и 
управление запасами.
4. Цифровизация, персонализация и 
ИT-решения: использование CRM, AI 
рекомендательных систем, онлайн-кон-

сультаций, виртуальных 
примерочных, улучшение 
UX-приложений.
5. Усиление брендинга и 
акцента на ценности (гиб-
кость, качество, осознан-
ность): премиальный тренд 
показывает значение стиля 
и ценностного предложе-
ния, а не просто логотипа.
6. Коллаборации и объе-
динения: объединение с 
другими локальными брен-
дами, совместные проекты, 
всплески продаж через 
спецколлаборации.
7. Эффективное управле-
ние ассортиментом: фокус 

на базовые товары, capsule-коллекции, 
быстрая реакция на потребительский 
спрос.
8. Точное управление затратами и 
инвестициями: сокращение аренды, 
переход на менее затратные модели, 
оптимизация операционных расходов.
9. Использование вторичного рынка: 
возможно, тестирование новых каналов 
через ресейл, особенно для премиаль-
ного ассортимента.

Галина Кравченко, 
основатель и CEO 
консалтингового 
агентства K&P 
AGENCY:
Самое важное: 
пересмотр подхо-
дов к управлению 
ассортиментом, чет-
кое планирование 
маржинальности 
валовой прибыли, 
контроль выпол-

нения планов по этому показателю, а также 
активное развитие собственных онлайн-ма-
газинов.
Собственные интернет-площадки выполня-
ют двойную функцию: с одной стороны, они 
являются визуально-рекламными витринами 
для покупателей и инструментом демон-
страции новых коллекций и самобытности 
бренда; с другой — служат платформой для 
тестирования новых инструментов продви-
жения, включая рекламные механизмы и 
инфлюенс-маркетинг, что позволяет привле-
кать аудиторию как на сайт магазина, так и 
в офлайн-точки. 
Такой подход положительно повлияет на 
рост продаж в канале маркетплейсов. Для 
марок, работающих на онлайн-платформах, 
сейчас ключевой задачей становится транс-
формация из «марки» в полноценный бренд. 
Необходимо формирование сообщества 
покупателей за счет использования как клас-
сических инструментов продвижения, так и 
онлайн-каналов — собственных магазинов и 
социальных сетей.

СТРАТЕГИИ РАБОТЫ В КРИЗИС
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кротства и в июне полностью прекратила деятельность.
В апреле «Глория Джинс» сообщила, что планирует закрыть 
магазины созданного в 2014-м бренда одежды для подрост-
ков Ready! Steady! Go! и включить их коллекции во флагман-
ский ассортимент. Тогда же компания «Трейд менеджмент» 
приняла решение ликвидировать торговые точки запущен-
ной в 2023-м марки Just Clothes, интегрировав ее в сеть Lady 
& Gentleman City, и сосредоточиться на развитии монобрен-
довых бутиков люксовых и премиальных домов Armani 
Exchange, Karl Lagerfeld, Aeronautica Militare, Max & Co и др. 
«Премиум-сегмент пока выглядит стабильнее, — поясняет 
Оксана Халина. — Его спасают платежеспособная ауди-
тория и приверженность привычке покупать в «своем» 
бренде. Но и здесь: если не хватает стиля, качества или 
сервиса  — клиенты уходят. Удержаться без настоящего 
премиального опыта от качества до сервиса невозможно».
«Премиальный сегмент, куда входят и нишевые марки 
локальных дизайнеров, также оказался под давлением, — 
возражает Галина Кравченко. — На него негативно повлия-
ли те же факторы, что и на массовый сегмент, а кроме того, 
высокая цена на представленную одежду и аксессуары».

К ЧЕМУ ГОТОВИТЬСЯ

Опрошенные PROfashion эксперты сходятся во мнении, что 
во втором полугодии 2025 года российский fashion-рынок 
ждет продолжение волны закрытий. Как считает Мария 
Герасименко, в первую очередь это коснется небольших 
офлайн-игроков, особенно тех, кто не сумел быстро пе-
рейти в онлайн или оптимизировать логистику; массовых 
сетевиков со слабыми финансовыми подушками, которые 
не выдержат дальнейших потерь трафика и оборота; ни-
шевых и недавно появившихся брендов, неспособных 
обеспечить стабильный поток продаж и адаптироваться к 
требованиям маркетплейсов.

Оксана Халина выделяет три группы игроков, которые 
окажутся под ударом: те же малые и нишевые марки, у 
которых нет стабильного канала продаж и выстроенного 
комьюнити; крупные бренды «старой школы», которые за-
стряли в физической рознице и не прошли digital-транс-
формацию; так называемые «бессмысленные» бренды, 
которые не выстроили понятное потребителю позицио-
нирование. «В условиях гиперконкуренции “просто оде-
жда” не работает — нужны история, идея, сообщество», 
— комментирует эксперт. 
Основными причинами закрытий станут оптимизация 
издержек и сокращение менее рентабельных локаций, 
уверена Галина Кравченко, которая обращает внимание 
на следующие факторы: в офлайн-ритейле недостаточ-
ный уровень маржинальности не позволит покрывать 
ключевые расходы на содержание магазинов, включая 
арендную плату и операционные затраты; на маркетплей-
сах рост тарифов усилит финансовую нагрузку, что также 
приведет к прекращению работы торговых точек. «Закры-
тия прежде всего будут продолжаться среди брендов с 
низкой маржинальностью, где текущая бизнес-модель не 
выдерживает возрастающего давления затрат в физиче-
ской рознице и на маркетплейсах», — уточняет эксперт.
Оксана Халина отмечает: «Рынок продолжает чистить-
ся от неэффективных бизнес-моделей, и во втором по-
лугодии эта тенденция, скорее всего, усилится. И дело 
даже не в том, что кто-то что-то делает плохо, — просто 
в текущих условиях выживает не тот, кто талантлив, а 
тот, кто гибкий, быстрый, умеет считать и у кого есть 
система управления, либо те, кто идет в этом направле-
нии. Сейчас говорят про возможное смягчение: ставка 
может снизиться, инфляция чуть стабилизируется. Но, 
если честно, когда поезд пошел под откоc, это не помо-
жет. Я не про внешние, а про внутренние предпосылки. 
Кто не перестроится сейчас — может не дотянуть до 
конца года». 

Любовь Орлова, 
соосновательни-
ца fashion-tech 
платформы 
FRWF, автор 
Telegram-канала 
From Russia With 
Fashion:
Ситуация, в ко-
торой оказался 
российский 
fashion-рынок 
в 2025 году, тре-
бует от брендов не столько быстрых 
решений, сколько точного расчета: 
какой шаг действительно усилит пози-
ции, а какой обернется дополнитель-

ными потерями или репутаци-
онными рисками.
И хотя универсального ре-
цепта нет — ведь стратегии, 
которые срабатывают у круп-
ных игроков, могут оказаться 
неэффективными для нишевых 
и локальных брендов, — сегод-
ня наибольшую устойчивость 
будут демонстрировать бизне-
сы, которые:
комбинируют онлайн- 
и офлайн-продажи, сохраняя 

гибкость в зависимости от изменения 
потребительских привычек;
используют D2C-каналы как точки 
роста — даже если аудитория приходит 

через сторонние платформы, важно, 
чтобы бренд получал данные о клиен-
те и мог выстраивать с ним отношения 
напрямую;
строят эмоциональную связь с ауди-
торией — по данным исследований, 
темпы роста продаж в компаниях, ко-
торые имеют сильную эмоциональную 
связь с клиентами, в 1,85 раза выше, 
чем у конкурентов.
Для успешной адаптации важно не 
выбирать одну стратегию, а научиться 
их сочетать. А в условиях неопреде-
ленности именно близость к клиенту, 
прозрачность, доверие и открытая 
коммуникация становятся одними из 
важных конкурентных преимуществ.
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Олеся, расскажите, с каким ассортимен-
том вы работаете.
Наша компания специализируется на 
пошиве изделий второго слоя — это 
платья, блузы, брюки, костюмы в стиле 
casual и smart. Мы не шьем верхнюю 
одежду и классические костюмы, зато 
отлично умеем разрабатывать коллекции 
с учетом комфорта, стиля и идеальной 
посадки. Считаю, если вы специализируе-
тесь на платьях и к вам поступает заказ на 
пиджаки, не стоит расфокусировываться. 
Лучше не брать такой заказ, а продолжать 
заниматься тем, что хорошо получается. 
К нам обращаются за изделиями, которые 
легко вписываются в капсульный гарде-
роб: понятные по форме, современные по 
подаче, с качеством, на которое хочется 
положиться. Минимальный тираж — от 500 
единиц на модель. Это оптимально для 
нас и наших клиентов, чтобы обеспечить 
стабильность и управляемость процессов.
Мы строим отношения не на один сезон. 
Наша цель — чтобы заказчик рос, а мы рос-
ли вместе с ним. Некоторые бренды на-
чинали со 100 изделий — когда-то я брала 
такие заказы, даже если это было против 
наших правил, я просто чувствовала, что 
это мой человек, — а сегодня делают с 
нами десятки тысяч. Это путь, который мы 
проходим вместе — с ошибками, победа-
ми и сильным доверием.

Какие еще сильные стороны у вашего 
производства?
Наш главный капитал — это качество. Оно 
не на словах, а на деле. Мы выстраивали 
систему годами: профессиональные ка-
дры, контроль качества на каждом этапе, 
лаборатория для образцов, обязательная 
декатировка тканей, отработка до идеала. 
BRAVO — это не просто фабрика, это 
команда, где каждый специалист гордится 
своим ремеслом.
Мы также оказываем услуги по подбору 
тканей, гофрировке, маркировке, упаковке 
и сопровождению для маркетплейсов, 
помогаем с логистикой и можем органи-
зовать фотосессию ваших изделий, чтобы 
была привлекательная подача.

Разрабатываете ли вы лекала сами? 
Как вы оцениваете спрос? Можно ли к 
вам прийти только с фото или эскизом 
модели? 
Да, у нас на производстве собственный 
конструкторский отдел и лаборатория 
образцов. Это значит, что не нужно бегать 
по внешним цехам, что-то дорабатывать у 
третьих лиц, теряя время и деньги. 
Достаточно фото, идеи, эскиза или даже 

Фабрика BRAVO известна не только в Кыргызстане – за короткий срок она сумела завоевать
доверие среди российских заказчиков. О том, чем сильно производство, за какими преимуществами 
едут в Кыргызстан и как выбрать лучшего партнера, поговорили с руководителем компании
Олесей Ладыгиной.

ПАРТНЕР, А НЕ ПОДРЯДЧИК

Олеся Ладыгина
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просто понимания желаемого силуэта — мы все проработаем от 
идеи до запуска. Такой подход особенно ценят бренды и дизай-
неры, которым важны скорость, гибкость и профессионализм. 

Недавно вы запустили производство мужской одежды. Какие 
модели можно произвести у вас? 
Да, направление мужской одежды развивается активно. Мы 
видим устойчивый интерес со стороны брендов и селлеров. 
На данный момент мы производим рубашки, брюки, футболки, 
костюмы в стиле casual и базу для капсульных коллекций. Все 
модели — с акцентом на комфорт, стиль и тренд. Спрос хоро-
ший — особенно на универсальные и минималистичные модели, 
которые легко адаптировать под разные аудитории. Сегодня 
мужчина — это про простоту и уверенность, и мы стараемся 
давать брендам именно такие решения: стильные, удобные и 
актуальные. 
Наши заказчики ценят, что мы не просто отшиваем, а думаем 
вместе с ними: что будет востребовано, как лучше посадить 
изделие, как упростить модель без потери эстетики. И чтобы, 
конечно, это все продавалось, уходило без остатка и приносило 
прибыль. 

С какими тканями вы работаете? 
Работаем с разными видами тканей — натуральными, смесовыми 
и трикотажными. Имеем большой опыт при работе с деликат-
ным текстилем — таким как шифон, креп, тенсел. Все материалы 
проходят обязательную декатировку, и это наш стандарт. 
Мы знаем, как важно сохранить геометрию изделия, особенно 
при масштабировании. Недавно мы отшивали платье из шифона 
с 78 операциями. Мы справились вовремя и дали высокое каче-
ство. Очень горжусь нашей командой! 
Помимо всего, мы помогаем с закупкой тканей — у нас надежные 
партнеры и прямые каналы поставок. 

Почему российские бренды все чаще выбирают Кыргызстан? 
Кыргызстан — это страна, где текстиль и швейное производство 
стали целой культурой. Здесь шьют не «как умеют», а по-настоя-
щему хорошо. 
Также мы сильны гибкостью и индивидуальным подходом, конку-
рентной ценой при высоком качестве, отсутствием таможенных 
барьеров в рамках ЕАЭС, что упрощает логистику и документо-
оборот. 
Но главное — здесь живые производства, где каждый заказ 
важен и где можно найти надежного партнера, а не просто под-
рядчика. Большинство фабрик — это семейные предприятия, где 
ценятся репутация, ответственность и долгосрочное сотрудни-
чество. 
К нам часто приходят после Китая или Турции и говорят: «С вами 
проще, вы слышите и реагируете». Мы ближе — и ментально, 
и логистически. Кыргызстан — это место, где можно отшивать 
качественно, с душой и без языкового барьера. 

Что посоветуете тем, кто ищет фабрику в Кыргызстане? 
Смотрите на систему, как выстроена работа: наличие документа-
ции, конструкторского отдела, кто отвечает за качество, можно 
ли увидеть образцы, насколько прозрачна коммуникация. 
И главное — ищите тех, кому не все равно. Потому что хоро-
шее производство — это то, где вам будут звонить не только по 
дедлайну, но и по делу: «мы нашли лучшее решение», «давай-
те сделаем пробу», «это можно усовершенствовать». То есть 
хорошая фабрика это не просто пошив. Это партнер, который 
помогает довести продукт до идеального состояния и берет на 
себя ответственность за результат. 

Как родилась компания BRAVO? 
Это семейная история, начавшаяся в 1996 году. Мою маму, 
учителя начальных классов, и папу, инженера, объединяло одно: 
стремление к безупречности. Они верили, что одежда должна 
быть не просто красивой — она должна быть достойной, сде-
ланной с гордостью и профессионализмом. Сначала все было 
скромно — пара машинок, энтузиазм и огромное трудолюбие. 
С годами мы выросли — в масштабах, в возможностях, в компе-

тенциях. Но дух BRAVO остался прежним: уважение к клиенту, 
к сотрудникам, к профессии. Сегодня у нас высокотехнологич-
ное производство, собственный конструкторский отдел, лабора-
тория образцов и сильная команда. 
В мире быстро меняющейся моды остается только одно, что 
всегда ценно — качество. BRAVO не гонится за трендами, мы 
создаём стабильную основу, на которой бренды строят свои 
коллекции. И мы гордимся тем, что за каждой пуговицей, каждой 
строчкой стоит уважение к делу. 
BRAVO — это не просто название. Это фамильный стиль работы. 
Это доверие, заработанное годами. Это та энергия, с которой ты 
каждый день заходишь в цех и знаешь: ты создаешь не просто 
одежду — ты создаешь впечатление, настроение и ценность. 
Для меня BRAVO — это больше, чем бизнес. Это история семьи, 
это голос моей страны в мире моды, это команда, которой я гор-
жусь. Я помню, как все начиналось, как трудно было поверить, 
что мы сможем стать интересными крупным брендaм. А теперь 
— мы на обложке, и это про веру. 
Если вы ищете производство, где качество — это 
принцип, а не лозунг, где к делу подходят с умом 
и душой — вы точно пришли по адресу. 



№
7

 2
0

2
5

стр.

28

ИНДУСТРИЯ

ОПОРА НА ЦИФРЫ

Привлечение прямых финансовых вложений — это возможность роста, но для 
молодого бизнеса здесь есть свои риски. Ключевым фактором для инвесто-
ра служит не столько текущая устойчивость, сколько перспективы проекта в 
плане наращивания прибыли. 
Как отметила Станислава Нажмитдинова, основатель агентства по мас-
штабированию fashion-бизнеса «ШТАБ», главная проблема начинающих 
соискателей — «излишний оптимизм и отсутствие финансовой модели». По 
ее словам, у многих предпринимателей «нет опоры на цифры», они просто 
выбрасывают товар на маркетплейсы по демпинговым ценам, в результате 
работают без маржи. Станислава напомнила, что не менее пагубной оказыва-
ется и ригидность владельцев брендов: нежелание меняться и адаптировать 
ассортимент к потребностям покупателей. 
Важно помнить, несмотря на сложную экономическую ситуацию, интерес 
к рынку моды не пропал: инвесторов по-прежнему привлекают «бренды с 
прокачанными онлайн-каналами», но сегодня от предпринимателя требуется 
более глубокая аналитика проекта, считает эксперт.

ГДЕ ДЕНЬГИ, БОСС?
Какие источники финансирования доступны для российского 
модного бизнеса? Версия спикеров Russian Fashion Retail 
Forum на CPM — Collection Première Moscow (2 сентября)

Текст:  АРИНА ГЕРАСИМОВА
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ИНДУСТРИЯ

С УЧЕТОМ СПЕЦИФИКИ

В современных экономических условиях кредиты ста-
новятся менее рискованной альтернативой прямому 
инвестированию. Такой способ позволяет начинающим 
предпринимателям финансировать первые закупки кол-
лекций, запуск производства и базовые маркетинговые 
активности. Для устоявшихся брендов заемные средства 
позволяют осуществлять экспансию, пополнять оборот-
ный капитал и развивать новые направления.
Например, «Ozon Банк» предлагает финансовые про-
дукты, разработанные с учетом специфики работы на 
маркетплейсах, сообщил представитель организации 
Артем Поляков. Cеллеры получают широкий спектр 
возможностей: от средств на предстоящие закупки через 
факторинг до целевых кредитов на выкуп коммерческой 
недвижимости для пунктов выдачи.
Особой популярностью, по словам Полякова, пользуется 
программа ипотечного кредитования: «Треть клиентов 
— владельцы пунктов выдачи. К нам поступило огромное 
количество запросов на выкуп помещений, которые 
с 2002 года постоянно растут в цене». 
Эксперт объяснил, что хотя ежемесячный платеж по ипо-
теке первоначально превышает арендную плату, через 
год ситуация меняется в пользу собственника, что позво-
ляет бизнесу масштабироваться более эффективно.
Однако предпринимателям крайне важно трезво оцени-
вать сопутствующие риски, в том числе рост финансовой 
нагрузки из-за обязательных платежей и зависимость 
бизнеса от будущих денежных потоков.

ВРЕМЕННОЕ РЕШЕНИЕ

Для начинающих предпринимателей, только запускаю-
щих свой бренд, заемный капитал зачастую становится 
необходимостью. В такой ситуации наименее рисковым 
инструментом может стать обычная кредитная карта со 
льготным периодом. Как отметил Денис Никифоров, 
представитель Британской высшей школы дизайна 
(БВШД), этот инструмент успешно используется даже 
компаниями с оборотом 60 млн рублей в год.
Однако, как сказал Никифоров, ключевым фактором 
остается устойчивая модель: «Перед тем как задавать-
ся вопросом, где найти деньги, в любом бизнесе, вне 
зависимости от размера, важен фундамент». Кредитная 
карта — это лишь временное решение, которое должно 
быть подкреплено продуманной финансовой концепци-
ей, отметил эксперт.

ДОСТУП К СУБСИДИЯМ

Самым безопасным вариантом финансирования для мо-
лодых брендов остаются государственные гранты. 
С 5 февраля 2025 года вступил в силу Федеральный за-
кон № 330-ФЗ «О развитии креативных индустрий», в ко-
тором предусмотрены разные меры поддержки бизнеса: 
от создания инфраструктуры и финансовых механизмов 
до налоговых стимулов и экспортного сопровождения.

Евгения Мирук из Агентства стратегических инициатив 
(АСИ) подробно остановилась на новых возможностях, 
подчеркнув, что сфера моды официально вошла в число 
16 креативных индустрий: «Сегодня бизнесу доступен 
широкий спектр мер поддержки. Он включает как 
грантовые программы, так и различные субсидии на 
региональном и федеральном уровнях. Особенно актив-
но поддерживает индустрию Москва — многие бренды 
специально регистрируются в столице, чтобы получить 
доступ к расширенной системе льгот и субсидий».

ОТНОШЕНИЯ С КОМЬЮНИТИ

Еще одна альтернатива займам — краудфандинг. Однако 
этот инструмент требует особого подхода. Как отмечает 
основатель EMKA Александр Арутюнов, для привле-
чения средств от доноров необходимо иметь высокий 
уровень узнаваемости и широкую лояльную аудиторию: 
«Чтобы использовать краудфандинг, нужно развивать 
свой личный бренд либо вкладываться в отношения с 
комьюнити». 
В отличие от традиционного займа, где ключевым 
фактором является кредитная история, краудфандинг 
— это вложение в личностей. Успех здесь определяется 
не формальными показателями, а доверием клиентов, 
которое нужно кропотливо создавать задолго до запуска 
кампании.

КАТАЛИЗАТОР ИННОВАЦИЙ

Как отмечали эксперты сессии, финансовая стабильность 
достигается не через максимальную скорость роста, а 
через создание сбалансированной бизнес-модели, спо-
собной выдерживать экономические колебания.
Александр Арутюнов, EMKA, подчеркнул, что развитие на 
собственные средства — это не просто консервативная 
стратегия, а осознанный выбор. Такой подход обеспе-
чивает три ключевых преимущества: сохранение неза-
висимости от внешних инвесторов, управляемый рост и 
кризисную устойчивость благодаря отсутствию долговой 
нагрузки.
«Маржинальность — это не просто финансовый показа-
тель, а отражение ценности бренда в глазах потреби-
теля, — уточнил Арутюнов. — Умение продавать доро-
го — это искусство, которое осваивается через глубокое 
понимание аудитории и бескомпромиссное качество». 
Парадоксально, но ограничение финансовых ресурсов 
часто становится катализатором инноваций, заставляя 
бренды разрабатывать более продуманную ассорти-
ментную матрицу и эффективные производственные 
процессы.
Спикер отметил, что многие компании, особенно начи-
нающие, опасаются устанавливать адекватные ценники, 
руководствуясь собственным представлением о низкой 
платежеспособности аудитории. Однако такая стратегия 
подрывает финансовую устойчивость бизнеса, лишая его 
возможности реинвестировать в развитие, улучшение 
качества и создание новых коллекций. 
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РИТЕЙЛ

ВВЕРХ ПО НАКЛОННОЙ
Текст:  АЛЕКСАНДРА САВКИНА

Куда движется мировой рынок 
люкса и кто задает новые правила

ДЛЯ УДОВОЛЬСТВИЯ

В 2024 году мировой рынок роскоши впервые за 15 лет 
столкнулся со спадом, не связанным с пандемией. Как 
выявило совместное исследование Bain & Company и 
Altagamma, оборот индустрии снизился на 1%, до 364 млрд 
евро. Согласно прогнозам аналитиков, в 2025-м ожидается 
еще большее сокращение — до 5%. 
Геополитическая и экономическая турбулентность про-
должает сказываться на мире роскоши, констатирует ге-
неральный директор Fashion Consulting Group (FCG) Анна 
Лебсак-Клейманс: «Стагнация в США и Китае, падение 
туристических продаж в Европе, рост себестоимости про-
изводства и логистики формируют неблагоприятный фон. 
Для индустрии, которая держится на «ощущении благопо-

лучия», любая нестабильность подрывает готовность поку-
пать вещи «для удовольствия».
Однако фундаментальные показатели сектора остались 
устойчивыми: с 2019-го по 2024 год он вырос на 28%. Со-
стоятельные люди по-прежнему готовы тратить деньги на 
роскошь, несмотря на катаклизмы. 
Сами же бренды вынуждены существовать в новой ре-
альности, которая связана не только с нестабильностью в 
экономике, но и с  технологическими рисками. Среди по-
следних — случившаяся в сентябре этого года кража пер-
сональных данных клиентов брендов корпорации Kering, 
таких как Balenciaga, Gucci и Alexander McQueen, в общей 
сложности 7,4 млн электронных адресов, по данным BBC. 
Ранее, в апреле, произошло еще несколько хакерских атак, 
в том числе на Cartier и Louis Vuitton.

Balenciaga
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Между тем в игру вступает новое поколение потребителей, 
которое формирует совершенно иные по сравнению с про-
шлыми десятилетиями ценности. Ему нужны яркие эмоции, 
опыт и аутентичность, а не просто подтверждающие статус 
дорогие предметы и кричащие логотипы. Бренды инвести-
руют в иммерсивные мероприятия, арт-ивенты, неожидан-
ные коллаборации, выпускают необычные капсульные кол-
лекции и внедряют цифровые инструменты.
Как отмечает профессор, доктор экономиче-
ских наук, завкафедрой сервисных техноло-
гий и бизнес-процессов РГУ им. А. Н. Косыгина 
Борис Тхориков, базовые психологические и 
социальные драйверы приобретения предме-
тов роскоши удивительно стабильны, однако 
из-за бурного развития технологий радикаль-
но меняются способы их выражения и культур-
ные коды. Так, скин в игре Counter-Strike может 
стоить десятки тысяч долларов, а NFT — до 
миллиона. «Кто-то активно выбирает такие 
новинки, кто-то остается верен классической 
роскоши: произведениям искусства, редким 
винам, ювелирным украшениям. И именно это 
разнообразие форм создает иллюзию, будто 
изменился сам портрет потребителя люкса. 
На самом деле его характеристики остаются 
прежними: он, как и века назад, ищет символы 

превосходства и принадлежности к избранному кругу, но 
арсенал способов выражения стремительно расширил-
ся», — уверен эксперт.
Все больше потребителей обращают внимание на этичное 
производство, экологичность и социальную ответствен-
ность. Современным любителям роскоши необходимо 
знать, из чего и в каких условиях делаются вещи. Обеспе-
ченные и уже во многом реализовавшие себя зумеры край-
не разборчивы и при этом не боятся приобретать бывшие 
в использовании вещи — главное, чтобы они соответствова-
ли их стилю и образу жизни. 
Быстро растет ресейл, разрушая ауру недосягаемости, ука-
зывает Лебсак-Клейманс: «Люкс перепродается и пере-

стает быть «единственным и уникальным». Скандалы 
по поводу использования брендами дешевого труда 
и падения качества еще больше подрывают имидж. К 
этому добавляется сдвиг приоритетов в сторону «эко-
номики впечатлений».
Наиболее сознательная часть состоятельной публики 
все чаще задается вопросом, действительно ли стоит 
покупать очередную дорогую вещь за сумму, которую 
можно потратить на незабываемое путешествие или 
эксклюзивное мероприятие. 
Бренды резко подняли цены, но не добавили сораз-
мерного уровня инноваций и креативности, обращает 
внимание гендиректор FCG: «Результат — ощущение 
дисбаланса: «дороже, но не лучше». Потребители все 
чаще указывают на завышенные цены и недостаток 
вдохновения в коллекциях».

Alexander McQueen

Loginov

ALENA AKHMADULLINA

Louis Vuitton
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ВЫХОД ИЗ КОМЫ

В России люкс продолжает пользоваться активным спро-
сом, несмотря на то что одежду и аксессуары, таможенная 
стоимость которых превышает 300 евро, официально за-
прещено поставлять в РФ с 2022 года. Предметы роскоши 
поступают в страну через параллельный импорт и ресейл. 
На помощь потребителям пришли онлайн-сервисы, а так-
же услуги персональных байеров. 
«Консьерж-сервисы, параллельный импорт и зарубежный 
шопинг стали привычной частью потребительской практи-
ки. Особенно выделяются поездки в ОАЭ, Европу и США, 
где покупатели продолжают ценить опыт взаимодействия 
с брендом напрямую. Вторичный рынок закрепился как 
нормализованный канал, особенно для культовых сумок, 
украшений и аксессуаров», — отмечает Лебсак-Клейманс.
По данным сервиса CDEK.Shopping, в первой половине 
2025 года россияне в два раза нарастили покупки люксо-
вых вещей иностранных брендов. Общий товарооборот 
сервиса в этой категории составил 175,2 млн руб. — на 
101% больше, чем за первое полугодие 2024-го. Наиболее 
востребованные бренды — Tiffany & Co, Gucci, Balenciaga, 
Miu Miu. В категории «одежда» лидируют базовые предме-
ты гардероба: толстовки Stone Island и футболки Jil Sander, 
что говорит о желании российских потребителей обладать 
атрибутами роскоши, но в более практичном и лаконич-
ном формате «quiet luxury».
В сентябре Ozon запустил проект Ozon Fashion Lux по про-
даже товаров ушедших из России марок. На площадке 
представлены вещи от Balenciaga, Bottega Veneta, Maison 
Margiela, ALAÏA и другие — всего около 350 марок от про-
веренных поставщиков с подтверждающими документами. 

Параллельно с развитием онлайн-каналов появляются и 
признаки возвращения зарубежного люкса в офлайн-про-
странство. Ярким примером стало появление в Столешни-
ковом переулке в Москве бутика испанского ювелирного 
производителя Tous в  сентябре этого года. Как отметила 

 Tiffany & Co
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консультант по тор-
говой недвижимости 
Анна Савенко, «за по-
следние два года это 
первое открытие 
западного бренда в 
некогда главном люк-
совом коридоре стра-
ны». По ее мнению, 
столичный оазис ро-
скоши наконец «вы-
шел из комы». 
При этом рынок люксовых товаров в РФ за три года 
сократился более чем в два раза — с $4,3 млрд в 
2021 году до $2,06 млрд в 2024-м, по оценкам FCG. 
Как подчеркивает Анна Лебсак-Клейманс, в сегмен-
те одежды потребитель все чаще обращается к ате-
лье российских дизайнеров Алены Ахмадуллиной, 
Дмитрия Логинова, Игоря Чапурина, Олега Овсиева, 
Ульяны Сергиенко. «Но это касается именно одежды. 
В косметике, аксессуарах и в премиальном сегменте 
технологичной спортивной одежды сохранится доми-
нирование международных марок», — уточняет эксперт.
По прогнозам главы FCG, в перспективе российский ры-
нок роскоши будет существовать в двух параллельных 
плоскостях. Первая — привозной люкс. Вторая — локаль-
ный, который будет расти в формате мультибрендовых 
универмагов, местных дизайнеров и селективных пло-
щадок. 

СВЕЖАЯ КРОВЬ

По мнению исследователей Boston Consulting Group, 
люксу необходимо выстраивать максимально тесные 
отношения с самыми богатыми и лояльными клиентами. 
Более массовая аудитория, для которой люкс означает 
статус, заметно сократила расходы либо вовсе переста-
ла тратить деньги на роскошь, предпочитая вкладывать-
ся в сбережения и инвестиции. Число покупателей этой 
категории снизилось за последние годы на 35%.
Самые богатые потребители, или VIC (Very Important 
Customer), традиционно приносят люксовым компани-
ям большую часть выручки: в среднем по сегменту на 2% 
покупателей приходится около 40% оборота. В hard luxury 
(ювелирные изделия и часы) эта доля еще выше: 1% клиен-
тов способен обеспечивать до 60–70% выручки бренда, что 
подтверждают отчеты швейцарского холдинга Richemont 
(бренды Cartier, Van Cleef & Arpels, IWC и др).
Покупки VIC-клиентов, которые часто являются знаменито-
стями, создают медийный шум и желание у широкой ауди-
тории приобретать более доступные продукты. Однако фо-
кусироваться исключительно на них довольно рискованно, 
считает Борис Тхориков. Гораздо надежнее иметь сбалан-
сированный продуктовый портфель: обслуживать и верх-
ний сегмент, но при этом сохранять связь с более широкой 
аудиторией, убежден эксперт.

Сегодняшний люкс опирается на три 
разные аудитории с противоположной 

динамикой, поясняет Анна Лебсак-Клей-
манс. Фундамент составляют привержен-

цы «old money». Для этой категории люкс 
всегда был частью привычного стиля жизни 

и культурным кодом. Далее следуют «новые 
богатые» — «свежая кровь», порожденная тур-
булентностью, новое поколение состоятель-

ных покупателей, которое стремится быстро 
зафиксировать свой успех и проникнуть в элиту. 

Наконец, «кочевники» — аудитория, которая вре-
менно оттекает в периоды экономической нео-

пределенности, переключаясь на впечатления, 
более доступные бренды и ресейл. 

Борис Тхориков указывает на то, что сегодня мно-
жество людей становятся состоятельными очень 

быстро благодаря инновациям и цифровым техно-
логиям: «Это стартаперы, технологические предпри-
ниматели, инвесторы в  криптоактивы и цифровые 
платформы. Они не отказываются от классических 
форм роскоши, но для них статус проявляется в ком-
бинации традиционных символов и новых маркеров». 
Мировой люкс находится на перепутье и переживает 
масштабный кризис, однако спрос остается стабильным 
и даже растет, поскольку появляются новые потребно-
сти и установки. Одежда и аксессуары должны, с одной 
стороны, соответствовать образу жизни клиента и обе-
спечивать комфорт, с другой — выводить его на более 
тонкий уровень восприятия.
«Стагнация в 2025 году связана не с «крахом» сектора, а 
с перераспределением, — убеждена Анна Лебсак-Клей-
манс, — люкс удерживает свои традиционные и новые 
элиты, но теряет промежуточный слой покупателей, ко-
торые перестали видеть в нем рациональный или эмо-
циональный смысл».
Глобальная трансформация, вызванная развитием слож-
ной системы ценностей, среди которых впечатления, 
индивидуальность и экологичность, заставляет бренды 
создавать многоуровневый нарратив, а не просто пред-
лагать дорогой эксклюзивный продукт. 

Tous

Gucci
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ЭКОНОМИЧЕСКАЯ ЦЕЛЕСООБРАЗНОСТЬ

Сложные изделия и вещи из дорогих материалов мы шьем 
на своей фабрике в Омске. Так удобнее контролировать 
процесс и быть уверенными в результате. Но часть коллек-
ции мы отдаем на аутсорс в России и Китае.
Почему Китай? Есть вещи, выпуск которых в нашей стране 
наладить сложно и экономически невыгодно. Во-первых, 
пуховики  — они требуют специализированного оборудо-
вания (машин для подготовки наполнителя, стежки). Чтобы 
создавать их на собственном предприятии, нужно фактиче-
ски запустить еще одно производство, которое оправдан-
но только при гигантских объемах. Поэтому мы размещаем 
такие изделия там, где поток уже налажен.
Во-вторых, джинсы — для них нужны специальные машины 
стирки и варки, экологические системы очистки воды. Это 
целая инфраструктура, и проще работать с фабриками, ко-
торые уже специализируются на дениме.

В-третьих, трикотаж. В этой сфере мы работали с подряд-
чиками в разных странах. Когда-то размещали изделия из 
кашемира в  Китае, потому что удобно закупать сырье в 
приграничных регионах. Пробовали и Монголию, но про-
изводственная организация оказалась слабее.
Минусы работы с китайскими предприятиями: зависимость 
от дисциплины и сроков партнеров; транспортные риски 
(повреждения, задержки). 
Контроль качества нашей продукции на аутсорсе — мно-
гоуровневый: предсерийные образцы всегда шьются по 
нашему дизайну и дорабатываются под российскую фи-
гуру; конструкторские правки возвращаем партнерам, 
пока не добьемся идеала; материалы, цвет, плотность, 
набивка — все утверждается нашей командой; на всех 
этапах производства присутствует наш технолог. Фи-
нальная приемка осуществляется только силами нашей 
команды, при необходимости мы проверяем каждую 
вещь поштучно.

ЧТО ТАКОЕ ЧЕСТНЫЙ 
ПРОДУКТ?

Александр Богданов, основатель 
и арт-директор бренда женской 
одежды ALEXANDER BOGDANOV, 
о тонкостях производства коллекций 
в среднеценовом и премиальном 
сегментах и перспективах 
локального рынка
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БАЛАНС ЗАГРУЗКИ

Доля нашей продукции на аутсорсе в России больше, чем 
в Китае, но меньше, чем у собственного производства. Мы 
работаем с проверенными партнерами, многие из которых 
сотрудничают с нами уже не один десяток лет. Каждый из 
них узко специализируется на определенных изделиях.
Типовые риски аутсорса связаны с сырьем и сроками. Мате-
риалы могут отличаться между партиями, ширина полотна 
часто меняется, в пути нередко возникают повреждения. 
При установлении сроков партнеры иногда переоценива-
ют свои возможности.
Если что-то пошло не по плану, мы лучше задержим прода-
жи, чем выпустим слабое качество. Если 
партия приехала с дефектами — дора-
батываем у себя, даже если это больно 
для себестоимости. Часть рисков мы за-
кладываем в цену заранее, поэтому они 
никак не влияют на финальную сумму.
Аутсорс для нас — это способ масштаби-
роваться. Клиентская база становится 
больше, объемы увеличиваются, и ло-
гично подключать партнеров. Гибрид-
ное производство открывает новые 
возможности для модного бренда. Мы 
можем расти смелее и с меньшими ри-
сками, подключая профильные площад-
ки там, где это разумно. 
Важно балансировать загрузку. Если 
часть нашей команды занята сложными 
ручными и полуавтоматическими опе-
рациями, другим тоже нужна работа. 
Поэтому распределением занимаемся 
уже после того, как сформирована кол-
лекция, — учитываем и специализацию 
партнеров, и наши текущие мощности. 
На цену при таком раскладе больше 
всего влияют материалы. Особенно это 
чувствуется, если ткань дорогая и вдруг 

меняется ее расход. Чтобы избежать резких скачков, мы 
всегда держим спецификации и небольшой резерв. 
Но главный принцип везде один — жесткий контроль каче-
ства на каждом этапе.

БОРЬБА ЗА КЛИЕНТА

Покупатели в целом стали более требовательными к каче-
ству изделий. Инфляция заставляет людей задумываться о 
том, нужна ли им вещь прямо сейчас. Все чаще работает 
принцип «лучше, но реже». Рациональность вытесняет им-
пульсные покупки, и каждая потраченная сумма должна 
быть оправдана посадкой, материалом и долговечностью. 

Для брендов это означает, что цена ошибки 
заметно выросла. На маржинальность пре-
миального и мидл+ сегментов в 2025 году 
напрямую давят макрофакторы: рост нало-
гов — с января ставка налога на прибыль в 
России увеличилась с 20% до 25%; инфляция 
— в июле она держалась на уровне 8,79% в 
годовом выражении, и при этом сниженная 
в сентябре ключевая ставка ЦБ в 17% все 
равно делает деньги «дорогими»; рост из-
держек — сырье, логистика, фонд оплаты тру-
да дорожают.

Коллекция «Небесные 
грезы», осень-зима 
2025/26

Экспериментальная студия 
ALEXANDER BOGDANOV, Омск
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Высокой маржи сегодня нет ни у кого. Компании ищут но-
вые подходы и аудитории, потому что часть клиентской 
базы не может покупать в прежних объемах.
Мы относим себя скорее к сегменту средний+, хотя в ре-
гионах нас могут воспринимать как премиум. Любое про-
медление или просчет бьют по бизнесу сильнее, чем в 
более низких сегментах. Самая серьезная боль последних 
месяцев — остатки 2024 года, которые фактически съели 
маржинальность. Сейчас мы работаем с минимальным сво-
бодным складом, чтобы выровнять рентабельность. Парал-
лельно обновляем коллекции, готовим реновацию старых 
магазинов и делаем упор на улучшение сервиса.
Клиенты остаются с брендом, пока получают привычные 
качество и уровень услуг. Сейчас им сложно уйти в более 
низкий сегмент, где эти параметры заметно слабее. Но 
если догоняющие игроки начнут вкладываться в качество 
и обслуживание, риск перетока станет реальным. Поэтому 
ключевая задача бренда — системно подтверждать свою 
ценность.

ОТКРЫТАЯ ИСТОРИЯ ЦЕНЫ 

Российский рынок премиум-сегмента сегодня выглядит го-
раздо более зрелым, чем раньше. Маркетинг перестает ра-
ботать в отрыве от сильного продукта. Волатильность валют-
ных курсов и рост налогов, конечно, влияют на бизнес, но 
ключевым остается умение держать дисциплину в цене. Рез-
кие скачки и хаотичные скидки лишь подрывают доверие.
За последние 15 лет рынок радикально изменился: доля 
российских брендов в торговых центрах выросла с 20% до 
более чем 70%. Локальные марки заняли устойчивые пози-
ции, и возможное возвращение международных компаний 
не станет катастрофой, хотя планку они, безусловно, под-
нимут. Конкуренция будет строиться на продукте и серви-
се, критичными станут скорость вывода новинок, стабиль-
ность поставок и регулярные обновления.
Уже сейчас рынок живет короткими циклами, а именно 
дроп-календарями, капсулами, микрорелизами в онлайне. 
На первый план выходит подача — визуальный язык, колла-
борации с художниками и мастерами, медийность. Даже 
AI-инструменты становятся частью коммуникации. 

Исследования премиальной аудитории в России показыва-
ют заметный сдвиг в приоритетах. На первый план выходит 
не логомания, а стиль и качество исполнения. Для клиен-
та важны дизайн и узнаваемый почерк бренда. Открытая 
история цены воспринимается как дополнительное преи-
мущество и повышает доверие.
Российский рынок повторяет западные сценарии — ита-
льянскую модель гибкой специализации 1970–1980-х и 
посткризисный опыт 2008–2009 годов. Сильные локаль-
ные бренды уже работают на этом стыке. Сложное произ-
водство они держат «дома», а узкие категории передают 
проверенным подрядчикам, при этом строго контролируя 
качество. Отличие лишь в темпах и контексте — в России пе-
рестройка происходит быстрее, и условия у нее жестче. Но 
именно это делает рынок более устойчивым. 
Для нас аутсорс — не способ удешевления. Мы будем нара-
щивать его долю, если понадобится узкая специализация, 
или в случае увеличения объемов и нагрузки на собствен-
ное производство, которое постоянно автоматизируем. 
Аутсорс дает доступ к технологиям, но не является косты-
лем для снижения цены. Премиум-покупатель останется 
с брендами, которые дают ему ясную ценность и честный 
продукт. 

Производство 
ALEXANDER 
BOGDANOV, Омск К
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OUTSOURCING 
МЕЛКОСЕРИЙНОЕ ПРОИЗВОДСТВО

О компании

ИП Дробахо Т. А. (Владимирская обл., г. Муром) выпускает 
продукцию для детей: конверты для новорожденных, ком-
бинезоны, трикотаж, а также осуществляет пошив одежды 
и аксессуаров для животных. Основные клиенты: «Сонный 
гномик», «Аврора», BONOPO.

О производстве

На фабрике установлено оборудование: современные 
прямострочки, манжетная цепного стежка, оверлоки, 
обрезная, распошив, двухигольная с поворотом, петельная, 
краевка, зигзаг и др.
Декларация ЕАЭС о соответствии требованиям «О без-
опасности продукции легкой промышленности» (ТР ТС 
017/2011).
Количество швей на предприятии — 20 швей, 2 смены.
Производственная мощность в месяц — 2000 ед.

Условия сотрудничества

Предприятие работает на давальческом сырье. Минималь-
ный заказ на модель — от 100 до 500 ед., на цвет — от 50 ед. 
Срок разработки образца — 7–10 дней. Срок производства 
минимального заказа — от 14 дней. Возможный процент 
предоплаты на момент размещения заказов — 50%.

Контакты

Тел.: +7 (985) 773 65 77
Email: super.tugusheva@inbox.ru
Web: www. дробахоцех.рф

Название компании 
ИП Дробахо Т. А.
(yoriki barsu)

Группа продукции 
Женская одежда, детская 
одежда, кроеный трикотаж

Страна 
Россия

����� �������� ����� 
�����������
 �������

О компании
Предприятие ИП Коренев Сергей Евгеньевич (Рязань) создает 
модели от идеи до конечного продукта, осуществляя разработку 
дизайна, лекал, подбор ткани, пошив изделий. В ассортименте: 
текстильная, трикотажная, модная одежда для детей и взрослых, 
рабочая и униформа. Есть опыт разработки аксессуаров, чехлов и 
других изделий. 
Основные клиенты: модные бренды, ритейлеры, корпорации и др.

О производстве
В компании работают дизайнеры и конструкторы с большим 
опытом. На фабрике установлено оборудование для 
текстиля и трикотажа. Количество швей на предприятии — 10. 
Производственная мощность в месяц — 2000 ед.

Условия сотрудничества
Предприятие работает на собственном и давальческом сырье. 
Осуществляет дизайн изделий, пошив образцов, изготовление 
лекал для заказчиков. Минимальные партии: до 100 ед. в 
сегменте премиум, от 100 ед. в среднем плюс, от 500 ед. 
униформа, рабочая одежда, спортивная, домашняя, модная 
детская и взрослая в среднеценовом сегменте. 
Срок разработки образца — 10 дней. Срок производства 
минимального заказа — 15–20 дней. Возможный процент 
предоплаты на момент размещения заказов — 30%. 

Наличие готовой коллекции
Пижамы, юбки, брюки, платья, рабочая одежда, спортивные 
костюмы, боди из трикотажа и кружева, комбинезоны из 
трикотажа и текстиля, текстильные аксессуары, рабочие 
рукавицы, чехлы для тандыров, дождевики, плащи и другие вещи.

Контакты
Тел.: +79308780193.   Email: ambalov.a@mail.ru

Название компании 
ИП Коренев Сергей
Евгеньевич (SUGARLIFE)

Страна 
Россия

Группа продукции 
Детская одежда, домашняя 
одежда и текстиль, женская 
одежда, карнавальные костюмы, 
кроеный трикотаж, мужская 
одежда, одежда для активного 
отдыха, спортивная одежда, 
униформа и спецодежда
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OUTSOURCING 
МЕЛКОСЕРИЙНОЕ ПРОИЗВОДСТВО

О компании
Швейная фабрика, город Киров, основанная в 2012 году, 
предлагает услуги по пошиву одежды из текстиля и трикотажа. 
Предприятие имеет большой опыт производства дизайнерской 
одежды премиум-качества, спецодежды, корпоративной 
одежды. Основные клиенты: Дом моды Виктории Андреяновой, 
Glance, M.REASON, «Штайнберг», «Стокманн», RASARIO, 2MOOD, 
А-ДРЕСС, «Сплав», 12storeez, MERE, «Хохлома» с дизайнером 
Аленой Ахмадуллиной и т. д.

О производстве
На фабрике установлены прямострочные машины челночного 
стежка (сенсорный монитор), двухигольная машина челночного 
стежка, 3-, 4- и 5-ниточные оверлоки, плоскошовная машина, 
поясная 12-игольная машина, закрепочная машина, петельная 
машина (прямая петля), петельная машина (глазковая петля, 
сенсорный монитор), пуговичная машина, утюжильные столы с 
отсосом воздуха, парогенераторы, раскройный ленточный нож.
Декларация соответствия ЕАЭС № RU Д-RU.РА03.В.40333/24
Декларация соответствия ЕАЭС № RU Д-RU.РА10.В.07603/24
Количество швей на предприятии — 13. 

Условия сотрудничества
Предприятие работает на собственном и давальческом сырье. 
Предоставляет услуги по подбору образцов изделий, разработке 
лекал. Минимальный заказ — от 10 ед.
Срок разработки образца — 3–5 дней. Срок производства 
минимального заказа — 5–7 дней. Возможный процент 
предоплаты на момент размещения заказов — 30–50%. 

Наличие готовой коллекции
Оптовая продажа от 10 000 рублей. Поставка товара из наличия 
на складе — 1–2 дня. Поставка под заказ зависит от объема заказа 
(по согласованию).

Контакты
Тел.:  +7 912 330 0513, руководитель Людмила Алексеевна
+7 909 720 6061, начальник производства Наталья Сергеевна
Email: shveypro@gmail.com
VK: @nionaco_clothes

Название компании 
ИП Сенина Л. А.

Группа продукции 
Женская одежда, мужская одежда, 
верхняя одежда, большие размеры, 
спортивная одежда, одежда для 
активного отдыха

Страна 
Россия

О компании

Швейное производство «МИФРИЛ» (Свердловская область) 
специализируется на пошиве верхней одежды. Компания 
оказывает полный спектр услуг: конструирование лекал, раз-
работка технологии пошива, пошив пробного образца перед 
запуском партии, брендирование под запрос клиента (вышив-
ка, сублимация, DTF, ПВХ-лейблы), контроль качества пошива. 
Также оказывает помощь с выбором ткани и фурнитуры.

О производстве

Производство оснащено оборудованием для герметизации 
швов, что позволяет изготавливать горнолыжную и влагоза-
щитную одежду. В наличии необходимые сертификаты. 
Количество швей на предприятии — 12.
Производственная мощность в месяц — 150 ед.

Условия сотрудничества

Предприятие работает на давальческом и собственном сы-
рье. Минимальный заказ — от 50 до 100 ед. Срок разработки 
образца — 7–10 дней. Срок производства минимального зака-
за — от 30 рабочих дней. Возможный процент предоплаты на 
момент размещения заказов — 30%.

Контакты

Тел.: +7 (996) 130 10 70
Email: mithril.company@yandex.ru
«ВКонтакте»: @mithril_sewing

Название компании 
«МИФРИЛ» 

Группа продукции 
Женская одежда, мужская 
одежда, верхняя одежда, 
детская одежда, спортивная 
одежда, униформа и 
спецодежда, одежда для 
активного отдыха

Страна 
Россия

mailto:mithril.company@yandex.ru
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САЛОН ТКАНЕЙ
АУТСОРСИНГ ЛЕГКОЙ ПРОМЫШЛЕННОСТИ

Название компании   Weshine Label  
Страна 
Россия, Китай

Группа продукции 
Печатные этикетки и жаккардовые, картонные 
бирки, биркодержатели, влагозащитные 
молнии, светоотражающие этикетки, кожаные 
нашивки, металлическая фурнитура (шильдики, 
пуллеры, бегунки), ПВХ-этикетки и нашивки, 
пломбы с логотипом и без, на полиэстере 
и силиконе, курточные ткани, мембрана,
печать на сатине, нейлоне, хлопке

О компании
Weshine Label – лидер в области поставки материалов и фурнитуры для 
производства одежды, обуви и аксессуаров, а также эксперт в области 
разработки спецодежных материалов под заказ. Компания имеет 
собственный цех по изготовлению форм, осуществляет дизайн образцов 
в соответствии с требованиями заказчика.
Значимые клиенты:  TOT GROUP, VIVA CANA, KINGS WIND, Snowimge, 
Clasna, Tiger Force и др.
Минимальная партия для заказа  – от 1000 ед. Срок изготовления 
минимальной партии – от 14 дней. Срок доставки продукции – от 14 дней.

Контакты
Адрес: Москва, ул. Нижняя Красносельская, 40/12, к.  21
1-й подъезд, 2-й этаж, комната 229А, Бизнес-центр "Новь"
Тел.: +7 903 101-30-84
Email: weshinelabel@yandex.ru  

Название компании
Weshine Label

Виды предлагаемой продукции 
Печатные этикетки, жаккардовые этикетки,
картонные бирки, биркодержатели,
влагозащитные молнии, светоотражающие
этикетки, кожаные нашивки, металлическая
фурнитура (шильдики, пуллеры, бегунки),
ПВХ-этикетки, силиконовые этикетки, курточные
ткани, мембрана, печать на сатине, печать на
нейлоне, печать на хлопке, изготовление пакетов
из крафт-картона, изготовление картонных
коробок, изготовление магнитных коробок

Страны 
Китай, 
Россия

О компании
Weshine Label — лидер в области поставки материалов и 
фурнитуры для производства одежды, обуви и аксессуаров, а 
также эксперт в области разработки спецодежных материалов 
под заказ. Компания имеет собственный цех по изготовлению 
форм, осуществляет дизайн образцов в соответствии с 
требованиями заказчика.
Значимые клиенты: ZNWR, USHATAVA, GULLIVER, SERGINNETTI, 
STUDIO 29, NAUMI, NUDE STORY и другие.
Минимальная партия для заказа — от 1000 ед.
Срок изготовления минимальной партии — от 14 дней.
Срок доставки продукции — от 14 дней.

Контакты
Адрес: Москва, ул. Нижняя Красносельская, 40/12, корп. 21
1-й подъезд, 2-й этаж, комната 229А,
Бизнес-центр «Новь»
Тел.: +7 903 101-30-84
Email: weshinelabel@yandex.ru

О компании 
«СУРТЕКС» — это лидер в производстве высококачественного 
трикотажного полотна в России по турецким технологиям. За 
23 года работы компания зарекомендовала себя как надежный 
поставщик для более чем 1000 швейных предприятий. Ткани 
компании известны своей прочностью и эластичностью. 
Компания производит более 70 тонн продукции в день на 
высокотехнологичном оборудовании в Родниках, Ивановская 
область. Значимые клиенты: швейные производства, 
индивидуальные предприниматели

О производстве
Производственные площади — 55 000 м2, производственные 
мощности от 60 тонн в день. Индивидуальный подход к каждому 
клиенту, экологически чистое производство, полный цикл 
производства трикотажного полотна по турецким технологиям. 
Минимальная партия для заказа — от 100 кг.
Срок изготовления минимальной партии — 7—10 дней.
Срок доставки продукции — от 1—2 дня. 

Контакты

Название компании
«СУРТЕКС»

Страна 
Россия

Виды предлагаемой продукции 
Кулирная гладь с лайкрой и 
100% хб, футер 2-х/ 3-х нитка, 
кашкорсе, вискоза, рибана, 
лакост Пике. Набивка рулон и 
пачка, пигментная и реактивная 
на всех видах ткани. Качество 
производимой продукции 
Компакт Пенье, Пенье, Карде

Тел.: +7 (926) 542 7264; +7 (910) 995 2121; +7 (495) 135 80\17
Email: moscow@surteks.ru
Web: www.surteks.ru

Филиал и склад в 
Московском регионе: 
Адрес: 140090, 
Московская область, 
г. Дзержинский, ул. 
Энергетиков, д. 22, 
корп. 2
Тел.: +7 (495) 135 8017, 
+7 (910) 995 2121
Email: moscow@surteks.ru

Филиал и склад
в г. Иваново: 
Адрес: 153005, 
Ивановская область, 
г. Иваново, ул. Сосновая, 
д.1, скл. Б-1006, Б-1007
Тел.: +7 (910) 996 2121
E-mail: ivanovo@surteks.ru

Производство в России: 
ООО «Суртекс Родники»
Адрес: 155252, 
Ивановская обл., 
Родниковский м.р-н,
г.п. Родниковское,
г. Родники, 
мкр. 60 лет Октября,
д. 15А, корп. 1
Тел.:  +7 (910) 998 2121
E-mail: sales@surteks.ru
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Название компании
D&S Fashion

Виды предлагаемой продукции 
Ткани: плащевые, пальтовые, подкладочные, стеганое 
полотно, искусственная кожа, искусственный мех, 
дубленка, ткани специального назначения, костюмные 
ткани, блузочно-рубашечные ткани, органические ткани; 
фурнитура: пуговицы, молнии, люверсы, броши, стропы, 
ленты, фиксаторы и наконечники, пряжки, фастексы, 
полукольца, кнопки пришивные и установочные, шнуры 
и шляпные резинки, фурнитура специального назначения; 
пряжа для машинной вязки: кашемир, альпака, ангора, 
меринос, мохер, смесовая

О компании 
D&S Fashion — это не просто место, где можно купить ткань, фурнитуру 
и пряжу оптом, это команда единомышленников, каждый из которых 
является важным и компетентным в своей области. Более 15 лет компания 
соединяет новые идеи fashion-индустрии со всего мира и российское 
производство. Философию компании отражает слоган «Бренд, с которого 
начинаются бренды». Он означает: быть не только поставщиком текстиля 
и других материалов, но и источником вдохновения и развития для 
участников рынка. 
Компания работает с отечественными производителями одежды 
«Снежная Королева», Trifo, ALL WE NEED, Emka, ALEF, «Империя пальто» 
и др. Минимальная партия для заказа — от рулона.

Страны 
Россия,
Китай

Адреса шоурумов:
Москва, ул. Пермская, 11, с. 5, 6-й эт., офис 600,
Санкт-Петербург, ул. Балтийская, 51, офис 501,
Пенза, ул. Гагарина, 11а, лит. Х,
Минск, пр-т Машерова, 11, к. 1, Блок Б, 6-й эт. 
Тел.: + 7 (495) 627 7 627  l  dsfashion.ru

Контакты

САЛОН ТКАНЕЙ
АУТСОРСИНГ ЛЕГКОЙ ПРОМЫШЛЕННОСТИ

О компании 
Компания Yash Fashion («СИЛЬВЕРС ЛЭНД ПЛЮС») была основана 
в 2001 году. Занимается оптовой продажей костюмных, пиджачных 
и брючных тканей для женщин, мужчин и детей. Компания 
выпускает однотонные ткани, трикотаж, коллекции с печатным 
рисунком, коллекции с плетеными элементами и клеткой.
В создании коллекций принимают участие европейские 
дизайнеры. Все циклы разбраковки и поставки проходят под 
полным контролем команды Yash Fashion.

О производстве
Ткани производятся на фабриках в Индии и в других странах Азии.

Условия сотрудничества
Минимальная партия для заказа – 50 м.
Сроки изготовления минимальной партии – 1 месяц.
Сроки доставки продукции – 1–5 месяцев. 

Контакты
Тел.: +79163470873
Email: manager@yashfashion.ru
Web: www.yashfashion.ru

Название компании
Yash Fashion
(«СИЛЬВЕРС ЛЭНД 
ПЛЮС»)

Страна 
Россия

Виды предлагаемой 
продукции 
Костюмные ткани, школьная 
форма, платьевые ткани, 
ткани для униформы, 
трикотаж-джерси
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САЛОН ТКАНЕЙ
АУТСОРСИНГ ЛЕГКОЙ ПРОМЫШЛЕННОСТИ

О компании 
Компания «Эмилиано» обладает более чем 25‑летним 
опытом производства пуговиц и поставок фурнитуры на 
рынки РФ, РБ и стран СНГ. Современный парк оборудования 
позволяет изготавливать практически любую фурнитуру 
для одежды. Фабрика предлагает полный спектр услуг под 
ключ и специализируется на брендировании элементов с 
индивидуальным дизайном и нанесением логотипа. Широкий 
ассортимент пуговиц, молний, кнопок и другой фурнитуры. 
Шоурумы в Москве и Санкт-Петербурге. Значимые клиенты: 
«Техноавиа», ГК «Валенти», «Синар», «Славянка», «Ростекстиль», 
«Роял Спирит», ТШФ, Van Cliff.

О производстве
Компания обладает парком современного оборудования 
для придания пуговицам и фурнитуре необходимой формы, 
шлифовальное оборудование позволяет достичь нужной 
степени полировки изделий. Имеется профессиональное, в том 
числе роботизированное, оборудование для промышленной 
покраски фурнитуры, а также парк  лазерного оборудования для 
нанесения логотипов и лазерной резки.
Минимальная партия для заказа — 100 ед.
Срок изготовления минимальной партии — от двух дней.
Срок доставки продукции — от одного дня. 

Контакты
Тел: +7 921 943 9194
Email: andrey@emiliano.ru 
Web: www.emiliano.ru

Название компании
«Эмилиано»

Страна 
Россия

Виды предлагаемой продукции 
Пуговицы для одежды, 
молнии, кнопки, крючки, петли 
и застежки, фурнитура для 
джинсов и сумок

Контакты:
CEO Богер
Aндрей Иванович  
 +79222152839 

  @aiboger

CTO Татарченков 
Андрей Павлович 
+79122717136

 @andreytatarchenkov

Seller Capital — финтех-платформа, 
которая финансирует рост селлеров на 
маркетплейсах и защищает интересы 

фабрик.

Мы объединяем аналитику, финансирование и 
страхование рисков, чтобы оборот рос без кассовых 
разрывов, просрочек и зависшей дебиторки.
Компания является резидентом «Сколково» 
и разработала собственный сервис оценки 
благонадежности селлера на основе поведенческих 
данных маркетплейсов.

УСЛУГИ ДЛЯ ФАБРИК

Продукт №1 Комплексное досье по бизнесу 
селлера (скоринг)
Фабрика получает аналитическое заключение
с рекомендацией безопасного лимита отсрочки 
и оценкой рисков селлера на маркетплейсах, 
сформированное на основе 120+ метрик за 15 
минут по данным API

📍 Без команды аналитиков, ручных сверок, 
неполных данных и личных рисков ЛПР.

📍Требуется минимальный пакет документов 
— всё формируется автоматически по данным 
маркетплейса.

Продукт №2 «Защищённая сделка»
Многоуровневая защита фабрики, включающая:
1. Комплексная оценка по бизнесу селлера,
2. Поручительство перед фабрикой,
3. Выкуп проблемного долга по цессии при 
просрочке.

📍Без долгих взысканий, юридической переписки
и заморозки оборотки.

Продукт №3 Финансирование селлера
Селлер выбирает один из видов займа Seller Capital 
на закупку партии товара, закрытие кассового 
разрыва и увеличение оборота.

📍Без задержек платежей, просадок по объёмам 
отгрузок и потери ритма производства.

seller-capital.ru
Реклама
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САЛОН ТКАНЕЙ
АУТСОРСИНГ ЛЕГКОЙ ПРОМЫШЛЕННОСТИ

О компании
Компания «Арт Жаккард» является официальным и 
единственным представителем фабрики AKSU MODA 
в России. Собственное производство в Узбекистане 
позволяет производить эксклюзивные полотна по 
конкурентным ценам с гибкими условиями отгрузки. 
Значимые клиенты - белорусские и российские компании.

Условия сотрудничества
Минимальный заказ — от 1 рулона из наличия на складе. 
Под заказ - 150 кг, или 7 рулонов, на однотонное полотно, 
300 кг, или 14 рулонов, на любой принт. Команда работает 
со всеми ТК РФ. Предоставляет бесплатно образцы всех 
полотен. Срок изготовления минимальной партии - от 20 
до 40 дней. Срок доставки продукции - от 1 до 7 дней. 

Контакты
Тел.: +79930785779
Email: info@aksumoda.uz,  art.jakkard@mail.ru
Telegram: @Art_Jakkard

Виды предлагаемой продукции 
Все виды жаккардового 
трикотажного полотна, ажурная 
рибана, кулирка-рюши, 
ажурное кашкорсе, лапша 
(различный рапорт), интерлок-
жаккард, вафля, даблфейс-
интерлок

Название компании 
AKSU MODA (Арт Жаккард)

Страна 
Узбекистан

CHAMBER OF

COMMERCE AND

INDUSTRY OF UZBEKISTAN

O‘ZBEKISTON

SAVDO-SANOAT

PALATASI

ТОРГОВО-

ПРОМЫШЛЕННАЯ

ПАЛАТА УЗБЕКИСТАНА

CHAMBER OF

COMMERCE AND

INDUSTRY OF UZBEKISTAN

O‘ZBEKISTON

SAVDO-SANOAT

PALATASI

ТОРГОВО-

ПРОМЫШЛЕННАЯ

ПАЛАТА УЗБЕКИСТАНА

О компании 
INDIGO GARMENTS - один из первых производителей трикотаж-
ного ассортимента в Республике Узбекистан. Работает с 2016 
года. Изготавливает трикотажное полотно из высококачествен-
ной пряжи узбекских прядильных производственных фабрик. В 
процессе производства крашения используются только краси-
тели и химикаты, соответствующие международным стандартам 
качества и нормам. 
Ключевые экспортные рынки: Россия, Беларусь, Украина, Поль-
ша, Италия, Португалия, Турция, Латвия, Марокко, Азербайджан, 
Армения, Казахстан и др.

О производстве
Производственная мощность: крашеное полотно —
25 000 кг в день, суровое полотно  — 19 000 кг в день.

Условия сотрудничества
Минимальная партия для заказа — от 200 кг.
Срок изготовления минимальной партии — 5-7 дней.

Контакты
Тел.: +998995893003
Email: shamsiddinsayfutdinov@Indigotex.uz
Web: indigotex.uz

Название компании 
INDIGO GARMENTS
Виды предлагаемой 
продукции 
Кулирка, интерлок, футер, 
рибана, кашкорсе, велюр, 
вискоза

Страна 
Узбекистан



O
U

TS
O

U
R

C
IN

G
№

7
 2

0
2

5

стр.

170

САЛОН ТКАНЕЙ
АУТСОРСИНГ ЛЕГКОЙ ПРОМЫШЛЕННОСТИ

О компании 
ООО Khantex Group основано в 2017 году командой целе- 
устремленных энергичных профессионалов. За время суще-
ствования компания прошла путь от небольшой фирмы до 
предприятия, которое занимает лидирующие позиции на рынке 
Узбекистана среди поставщиков хлопчатобумажной пряжи и 
трикотажного полотна с общим числом сотрудников 4000 чело-
век. Учитывая жесткую конкуренцию и избыток предложений в 
текстильной отрасли, качество сервиса становится еще одним 
преимуществом предприятия. Постоянная работа с оптовыми 
клиентами позволяет непрерывно улучшать качество продук-
ции, расширять ассортимент, быть гибкими. 
Значимые клиенты: Istex, Modjimoda, Funday, Milo fashion, Zolla, 
NL group, COZY HOME.

О производстве
На предприятии установлено оборудование Rieter (Швейцария, 
прядение), Picanol (Бельгия, ткачество), Erbatech (Германия, кра-
шение), Brother, Kansai (Япония, швейное производство). На фа-
брике работают высококвалифицированные сотрудники, в том 
числе иностранные, с солидным опытом в ткачестве, крашении, 
трикотажном и швейном производстве в лучших текстильных 
компаниях Турции, Пакистана и Индии. Все дизайны и цветовые 
решения разрабатываются турецкими специалистами. 

Условия сотрудничества
Минимальная партия для заказа — 1000–1500 м. Срок изготовле-
ния минимальной партии — один месяц. 

Контакты
Тел.: +998 91 801 00 22
Email: info@khantex.uz. Web: www.khantex.uz

Название компании 
Khantex Group
Виды предлагаемой продукции 
Ткацкие: сатин, страйп-сатин, бязь, реинфорс, ситец, 
перкаль, габардин, вафельный, махровый, поплин; 
трикотажные: кулирка, супрем, кашкорсе, пике, 2-нитки 
(с начесом и без), 3-нитки (с начесом и без), интерлок, 
рибана

CHAMBER OF

COMMERCE AND

INDUSTRY OF UZBEKISTAN

O‘ZBEKISTON

SAVDO-SANOAT

PALATASI

ТОРГОВО-

ПРОМЫШЛЕННАЯ

ПАЛАТА УЗБЕКИСТАНА

CHAMBER OF

COMMERCE AND

INDUSTRY OF UZBEKISTAN

O‘ZBEKISTON

SAVDO-SANOAT

PALATASI

ТОРГОВО-

ПРОМЫШЛЕННАЯ

ПАЛАТА УЗБЕКИСТАНА

О компании
KHIVA CLUSTER представляет собой комплексное предприятие 
легкой промышленности с собственным кластером, включаю-
щим выращивание хлопка, производство пряжи и тканей, а также 
красильное производство. Выращенный хлопок перерабатыва-
ется в пряжу, которая как для внутреннего использования, так и 
на экспорт, обеспечивает высокое качество продукции. На базе 
компании функционирует трикотажное производство одежды, 
где выпускаются разнообразные готовые изделия. Также имеется 
современное красильное производство для окрашивания 
тканей. 
Среди значимых клиентов — «ОКТЕКС», «ОПТ-ТОРГ», «ИНТЕРТЕХ-
НОТЕК», «ЗЕБРА» (Россия) 
Компания располагает современным шоурумом, в котором 
представлены все виды продукции: трикотажные изделия, ткани 
собственного производства, а также материалы для дальнейшей 
переработки. 

Условия сотрудничества
Минимальный объем заказа: трикотажные изделия (футболки, 
лонгсливы, платья и др.) — 5000 ед. на модель; ткани и текстиль — 
200 кг на цвет; производство готовой одежды на заказ (трикотаж-
ная и швейная фабрика) обсуждается индивидуально. Возможны 
пробные партии и смешанные заказы. Сроки изготовления ми-
нимальной партии: трикотажная одежда - 3–4 недели с момента 
подтверждения заказа; ткани и пряжа - 2–3 недели; индивидуаль-
ные и сложные заказы - 5–6 недель. Срок доставки продукции - в 
среднем 2–4 недели. 

Контакты
Тел.: +998949449944
Email: b.karimov82@gmail.com

Виды предлагаемой продукции 
Трикотажные полотна, включая 
2-ниточный и 3-ниточный супрем 
с добавлением лайкры, махровые 
полотенца, сатин и др.

Название компании
KHIVA CLUSTER

Страна 
Узбекистан

Страна 
Узбекистан
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CHAMBER OF

COMMERCE AND

INDUSTRY OF UZBEKISTAN

O‘ZBEKISTON

SAVDO-SANOAT

PALATASI

ТОРГОВО-

ПРОМЫШЛЕННАЯ

ПАЛАТА УЗБЕКИСТАНАСАЛОН ТКАНЕЙ
АУТСОРСИНГ ЛЕГКОЙ ПРОМЫШЛЕННОСТИ

Название компании 
PAXTAKOR TEKS

Страна 
Узбекистан

Виды предлагаемой 
продукции  
Хлопковое полотно

О компании 
Компания Paxtakor Teks — производитель хлопкового полотна, 
вертикально интегрированное предприятие. Компания 
выращивает и обрабатывает хлопок, производит пряжу, красит, 
наносит принты и обрабатывает. Клиенты компании — контрактные 
швейные производства и бренды одежды. 

О производстве
Производственная мощность — 20 тонн полотна в день, или 
600 тонн в месяц. Количество сотрудников на фабрике — более 
1000/3. Все этапы, от сбора хлопка до выпуска полотна, проходят 
на современном оборудовании. Paxtakor Teks использует парк 
испытательного оборудования James Heal, машины Rieter и 
Uster для обработки сырья, 38 вязальных машин Terrot и Pilotelli 
by Terrot, а также автоматизированные системы окрашивания и 
печати, включая Ferraro, Osmos и SPG Prints. Контроль качества 
обеспечивают спектрофотометры и зрельники Pentek. Полотно 
сертифицировано по стандартам ESG, ISO 9001 и OEKO-TEX 
Standard 100.

Условия сотрудничества
Paxtakor Teks работает с клиентами в двух форматах. Во-первых, 
можно заказать ткань из наличия со склада в Москве: более 
100 артикулов по цветам, составу и плотности, заказ от 1 метра. 
Во-вторых, оформить индивидуальный заказ на производстве: 
возможен выбор ткани любого состава, плотности, оттенка и 
принта, минимальный объем партии — от 400 кг на артикул, срок 
изготовления и доставки из Узбекистана — от 35 дней.

Контакты
Тел.: +74951453789
Email: sales@paxtakor-teks.uz
Web: paxtakor-teks.ru
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САЛОН ТКАНЕЙ
АУТСОРСИНГ ЛЕГКОЙ ПРОМЫШЛЕННОСТИ

CHAMBER OF

COMMERCE AND

INDUSTRY OF UZBEKISTAN

O‘ZBEKISTON

SAVDO-SANOAT

PALATASI

ТОРГОВО-

ПРОМЫШЛЕННАЯ

ПАЛАТА УЗБЕКИСТАНА

CHAMBER OF

COMMERCE AND

INDUSTRY OF UZBEKISTAN

O‘ZBEKISTON

SAVDO-SANOAT

PALATASI

ТОРГОВО-

ПРОМЫШЛЕННАЯ

ПАЛАТА УЗБЕКИСТАНА

О компании 
Основанная в 2014 году компания Samarkand Euro Asia Textile 
выросла из скромного предприятия в одного из ведущих 
производителей текстильной продукции, которое входит 
в крупный холдинг SAG GROUP в Узбекистане. Фабрика 
осуществляет весь цикл, от выращивания тонковолокнистого 
хлопка до создания готовых текстильных изделий на 
собственных производственных мощностях. Компания также 
выпускает одежду, комплекты постельного белья, изделия 
домашнего текстиля. 
Значимые клиенты: LIME, Melon Fashion Group, Fomichev Group, 
Eliz, Nicola Angi, Crb, Fansy Way, Sharcom, Simvol, Nordtex, Galtex.

О производстве
Предприятие занимает участок в 25 га, где базируются цеха 
по производству и покраске тканей, обработке и нанесению 
принтов на ткани, кроильные, вышивальные и швейные цеха.
Минимальная партия для заказа: ткань — от 1500 м на цвет 
или дизайн; одежда — от 1000 ед. на артикул; комплекты 
постельного белья — от 200 комплектов на цвет или дизайн.
Срок изготовления минимальной партии — 30 дней. Срок 
доставки продукции — 7–10 дней.

Контакты
Тел.: +998901888809. Email: info@setextile.uz. Web: set-textile.uz

Название компании 
Samarkand Euro Asia Textile

Виды предлагаемой продукции 
Ткани, рубашки, брюки
и юбки, одежда для сна, банный 
текстиль, кухонный текстиль, 
постельное белье, покрывала
и пледы

Страна 
Узбекистан

О компании
Stampa Textile — специализируется на выпуске гладкоокра-
шенных и печатных трикотажных полотен, а также рабо-
тает с широким спектром ткацких материалов. В произ-
водстве используется только передовое оборудование из 
Турции и Италии, которое обеспечивает промышленное 
качество на каждом этапе. Инновации в печати и окраши-
вании тканей, цифровая печать.

Условия сотрудничества
Минимальная партия на цвет — 150—170 кг. 
Минимальная партия заказа — 1000 кг. 
Срок изготовления минимальной партии — 15—20 дней. 
Срок доставки продукции — в среднем 20—40 дней.

Контакты
Тел.: +998911629889	                 +99897 449-55-59 
Email: kuvnakov.laziz@stampa.uz	
Web: stampa.uz

Виды предлагаемой 
продукции 
Кулирная гладь, супрем, 
двухнитка, трехнитка, 
интерлок, рибана, 
кашкорсе, пике

Название компании
Stampa Textile

Страна 
Узбекистан

Email:  ilxom.mirbabayev@stampa.uz
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САЛОН ТКАНЕЙ
АУТСОРСИНГ ЛЕГКОЙ ПРОМЫШЛЕННОСТИ

Группа продукции 
Кулирка, рибана, кашкорсе, 
интерлок, пике, двухнитка, 
трехнитка, оттоман, 
капитоний, велюр, камуфляж, 
кулирка с лайкрой

О компании
Фабрика ZELAL TEKSTIL, одна из ведущих текстильных 
компаний в Узбекистане, основана в 2016 году в Ташкенте. 
ZELAL TEKSTIL является лидером в отрасли, предоставляя 
высококачественную продукцию с уникальными характери-
стиками, что отражает ее прогрессивный подход к текстиль-
ному производству.

О производстве
Производственный комплекс занимает площадь 124 тыс. 
кв. м, оборудован передовой техникой для производства и 
отделки трикотажного полотна. Благодаря использованию 
самого современного оборудования фабрика производит 
100 000 кг трикотажного полотна ежедневно.

Контакты
Тел.: +998909780666
Email: info@zelaltekstil.uz.  Web: www.zelaltekstil.uz

Название компании
ZELAL TEKSTIL

Страна 
Узбекистан

CHAMBER OF

COMMERCE AND

INDUSTRY OF UZBEKISTAN

O‘ZBEKISTON

SAVDO-SANOAT

PALATASI

ТОРГОВО-

ПРОМЫШЛЕННАЯ

ПАЛАТА УЗБЕКИСТАНА

CHAMBER OF

COMMERCE AND

INDUSTRY OF UZBEKISTAN

O‘ZBEKISTON

SAVDO-SANOAT

PALATASI

ТОРГОВО-

ПРОМЫШЛЕННАЯ

ПАЛАТА УЗБЕКИСТАНА

О компании 
ООО «Торговый дом «Ургенч Кластер» (Хорезмская обл.) 
занимается выращиванием и глубокой переработкой хлопка. 
Значимые клиенты: «ЕВРОТЕКС», «АЗИЯТЕКС», «ТИАР» (Москва).

О производстве
Переработка хлопка-сырца мощностью 54 000 тонн в год, 
прядильное производство мощностью 7500 тонн гребенной 
компактной пряжи и 3000 тонн кардной пряжи, кругловязаное 
производство мощностью 4200 тонн полотна в год, красильное 
производство мощностью 3500 тонн в год, швейное 
производство мощностью 3 500 000 ед. изделий в год.

Условия сотрудничества
Минимальная партия для заказа: швейные изделия — 1000 
ед.; трикотажное полотно — 1000 кг; пряжа — 20 000 кг. Срок 
изготовления минимальной партии —  30 дней. Срок доставки 
продукции — 30 дней.
Наличие шоурумов в Узбекистане (г. Ургенч), России (Москва, 
«Садовод», к. А, линия Б, магазин 77).

Контакты
Тел.: +79187751985
Email: Bunyoddjumaniyozov454@gmail.com
Web: textilemaster.uz 
ВК: @textilemast 
Telegram: @textilemasteruzb

Название компании 
Торговый дом «Ургенч Кластер»
Виды предлагаемой продукции 
Все виды трикотажного полотна

Страна 
Узбекистан
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САЛОН ТКАНЕЙ
АУТСОРСИНГ ЛЕГКОЙ ПРОМЫШЛЕННОСТИ

О компании
«СУРА ТЕКС» уже много лет является единственным 
дистрибьютором японской корпорации TORAY (малайзийский 
филиал PENFABRIC) на российском рынке. Компания 
предлагает высококачественные ткани под брендом AYMAN 
для производства медицинской, корпоративной, детской, 
женской, школьной одежды, сорочек, HoReCa и спецодежды. 
Ассортимент тканей включает в себя широкий диапазон 
плотностей, большое разнообразие смесовых и натуральных 
составов, включая хлопок, полиэстер, лайкру, вискозу, нейлон, 
Т400 и полиуретан.
Бренд Ayman предлагает эксклюзивную ткань, которая уже 
более 20 лет отвечает высоким японским, европейским и 
американским стандартам качества. Помимо многочисленных 
сертификатов, ткань обладает сертификатом STeP от OEKO-
TEX®, «Сделано в соответствии с требованиями экологической 
безопасности» (Made in Green by OEKO-TEX®).
Цветовая гамма и ассортимент тканей пополняются минимум 
дважды в год. По желанию клиента можно создать новый 
текстиль любого состава в короткие сроки с гарантией 
качества и сохранения эксклюзивности.
Среди преимуществ тканей Ayman: экологичность 
используемых волокон и красителей, устойчивость красителей 
(при правильном обращении изделие сохраняет цвет 
длительное время), высокая прочность, высокий показатель 
воздухопроницаемости, отсутствие усадки после стирки, 
минимальный пилинг, легкость ухода.
Вся ткань Ayman прошла тестирование на территории России 
(ЕАС). Экологичность используемых красителей позволяет 
даже самым чувствительным клиентам чувствовать себя 
комфортно.
Минимальная партия для заказа и минимальная сумма заказа – 
от 1 рулона (намотки от 27 м). Есть возможность доставки 
продукции в любую точку России и Беларуси любой 
транспортной компанией.

Контакты
Тел.: 8 495 280 18 86
Email: info@suratex.ru
Web: suratex.ru

Название компании   «СУРА ТЕКС» (AYMAN)
 Страны 
Россия, 
Малайзия

Виды предлагаемой продукции  
Ткани для медицинской, 
корпоративной, детской, женской, 
школьной одежды, сорочек, 
HoReCa и спецодежды

Реклама



Место проведения:
Radisson Славянская, Москва,
пл. Евразии, 2

21-я

2—4 июня 
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