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FORMAREA CLUSTERULUI - BAZA PENTRU TRECEREA INDUSTRIEI DE
CONFECTII DIN MOLDOVA LA UN NOU NIVEL DE DEZVOLTARE

Maria GHEORGHITA

Universitatea Tehnica a Moldovei

The given article focuses on the importance of implementation of new models of cooperation of Moldovan apparel
companies with their foreign clients. Applying these new models will allow for the companies’ new level of development,
and getting more value added. In order to move to those new models, Moldovan companies, though, need to acquire
plenty of new skills and abilities. It is cluster that will enable the local apparel companies to get those skills and knowledge
required. The paper presents the possible model for creating the premier cluster in Moldovan apparel sector.

Cercetarile efectuate anterior au demonstrat ca in industria de confectii din Republica Moldova exista pre-
mise pentru formarea clusterilor bazate, in primul rand, pe concentrarea intreprinderilor de confectii in cele
patru zone ale republicii: zona de nord, zona de centru, zona de sud si UTA Gagauzia, adica existd premise
de formare a clusterilor dupa principiul geografic.

Totodata, este necesar a mentiona ca clusterele pot fi de doua feluri:

v’ clustere naturale — se formeaza doar din initiativa sectorului privat fara interventia sectorului public;

v’ clustere publice — la formarea acestora isi aduce aportul sectorul public.

Dat fiind faptul ca 100% din intreprinderile de confectii din republica sunt private, logic ar fi s& se formeze
un cluster natural.

Pentru formarea clusterului in industria de confectii, la inceput se propune utilizarea strategiei, directio-
narea spre crearea noilor retele de cooperare in interiorul clusterului, bazate pe lantul valoric.

In figura de mai jos este reflectat lantul valoric pentru producerea si comercializarea articolelor de confectii
imbracaminte.

Pentru a intelege in ce ar consta cooperarea, pe de o parte, iar, pe de alta — cine ar fi participantii acesteia,
mai intéi trebuie sa Intelegem cine si ce verigi ale acestui lant valoric acopera la momentul actual in industria
de confectii a Moldovei si de ce.
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Fig.1. Lantul valoric pentru producerea si comercializarea articolelor de confectii.

La baza acestui lant valoric pentru producerea si confectionarea articolelor de confectii imbracaminte sta
comertul — canalele de distributie a produselor finite, care actualmente s-au concentrat preponderent in tarile
dezvoltate ale Uniunii Europene. Canalele de distributie sunt In mare masurd orientate spre concentrarea
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comertului cu amanuntul 1n retele de desfacere specializate, cu impact asupra comerciantilor independenti,
chiar daca respectiva concentrare diferd de la o tara la alta:

— 1n Germania predomina detailistii independenti;

— 1n Marea Britanie existd o concentratie ridicata a distributiei;

— 1in statele sudice, ca Portugalia, Italia si Spania — detailistii independenti, care cumpara de la

producatori si angrosisti, au o cotd de piatd mai ridicata;

— 1in Franta predomina comertul prin lantul de magazine hiper- si supermarketuri nespecializate.

Indiferent de canalul de comercializare, detinatorii de marci comerciale (fie detailistii sau angrosistii) sunt
acei care urmaresc tendintele in domeniul modei, elaboreaza conceptul produsului si il ofera clientului. Tot ei
aprovizioneaza cu materie prima, comanda producerea articolelor de imbracaminte in téri in curs de dezvoltare,
unde forta de munca este ieftina. Ei sunt acei céarora le apartin primele si ultimele verigi ale lantului valoric:
verigile /-3 si 9-12, verigi care asigura cea mai inalta valoare adaugata.

Detailistii independenti, de asemenea detindtori de marci comerciale, de sine statator cumpara articolele
de confectii imbracaminte de la producatori sau de la angrosisti, pe cand retelele de distributie cumpara doar
de la angrosisti, care, un unele cazuri, sunt i ei detinatori de marci comerciale, deci se preocupa de elaborarea
conceptului si modelului produsului, de aprovizionarea cu materie prima si accesorii $i comanda producerea
articolelor de confectii imbracaminte in tarile cu costul fortei de munca destul de ieftin, printre care se numara
si Republica Moldova.

Astfel, la etapa actuald, in industria de confectii mondiala s-au stabilit mai multe practici internationale de
conlucrare dintre clientii europeni si intreprinderile de confectii prestatoare de servicii, care sunt deja bine
definite si cunoscute ca fiind sistemele C&M (cut and make), CMT (cut, make, trimming), FOB (full business),
Private Label si Own Label. Fiecare din sistemele enumerate cuprinde diferit numar de verigi ale lantului valoric.

Sistemul C&M, cunoscut 1n republica ca sistemul LoAn, sau regimul vamal de perfectionare activa, include:

— receptionarea de la client a materiei prime si accesoriilor (vama importator) si a documentatiei tehnice;

— efectuarea producerii (croire, coasere);

— efectuarea lucrarilor de finisare (tratamentul umido-termic);

— ambalarea, depozitarea si livrarea catre client (vama/exportator) a produselor finite.

Sistemul CMT este putin mai avansat si include suplimentar aprovizionarea cu accesorii $i cu ambalaj:
nasturi, ata, elastic, cutii de carton, etichete, pungi etc.

Sistemul FOB (full business — pachet deplin) include deja, pe langa producerea si livrarea marfii la desti-
natia indicata de client, si aprovizionarea cu materii prime si accesorii necesare. In cazurile in care produci-
torul nu dispune de informatiile necesare pentru procurarea materiei prime, clientul indica de unde se poate
achizitiona materia prima si accesoriile, iar uneori chiar negociaza preturile in numele producatorului.

Acest sistem necesitad ca furnizorul de servicii FOB (intreprinderea de confectii) sd dispuna, pe langa abi-
litatile de producere, de cunostinte si abilitati de aprovizionare. Cunostinte iIn domeniul aprovizionarii inseamna:
cunoasterea furnizorilor de stofe si accesorii, a principalelor expozitii la care se poate procura materia prima,
posedarea capacitatilor de negociere cu furnizorii de stofe si accesorii pe marginea pretului, a conditiilor de
livrare si a conditiilor de piatd. Totodata, furnizorul de servicii OB mai are nevoie de capital de lucru pentru
a efectua aprovizionarea cu materie prima si accesorii in cantitatile si termenele stabilite.

Sistemul Private Label (marca privatd) este mai avansat decat sistemul FOB. Acest sistem implica urmatoarele
faze: elaborarea produsului (designul industrial), aprovizionarea cu materie prima, producerea propriu-zisa.

Sistemul Own Label (marca proprie) reprezinta un sistem la care Intreprinderea de confectii este activa de
la ideea produsului, elaborarea lui, producerea propriu-zisa, marketing/promovare, elaborarea brandului
propriu si comercializarea sub acest brand. Cuprinde toate verigile lantului valoric.

Dat fiind faptul ca practic toate fabricile de confectii din Republica Moldova sunt specializate doar in
prestarea serviciilor de croire-confectionare (C&M), inseamna ca clientul strain (fie angrosist sau detailist)
este detinator de marcd comerciald si, pentru a asigura producerea confectiilor sub aceasta marca, livreaza
catre Intreprinderea de confectii documentatia tehnico-tehnologica a produsului, materia prima si accesoriile
necesare, iar intreprinderea de confectii din Moldova receptioneaza si depoziteaza materia prima si accesoriile
livrate de client, presteaza serviciile de croire-confectionare, finisare-ambalare in conformitate cu prevederile
documentatiei tehnico-tehnologice, depoziteaza, apoi livreaza catre client produsul finit, poarta responsabilitate
si pentru efectuarea serviciilor vamale la export. Altfel spus, intreprinderile de confectii autohtone actualmente
acopera doar cateva din verigile lantului valoric, verigi care necesita, in primul rand, manoperd multa si putin
calificata si care asigura cea mai redusa valoare adaugata.
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Astfel, valoarea addugatd majord revine comersantilor individuali, retelelor de magazine si angrosistilor
care detin marci comerciale. Aceasta poate fi demonstrat prin informatia privitor la distribuirea valorii adaugate
pe verigile lantului valoric al producerii §i comercializarii articolelor de confectii Imbracaminte, care este
prezentata in Tabelul ce urmeaza.

Tabel
Structura pretului pentru o pereche de pantaloni barbati
Articole de cheltuieli Euro %
Materia prima (stofa) 18 11,3%
Accesorii 8 5,0%
Serviciile de confectionare (servicii CM) 12 7,5%
Costul produsului 38 23,9%
Marja angrosistului’ 28 17,6%
Pretul angrosistului 66 41,5%
Marja magazinului cu amanuntul 67,5 42,5%
Taxa pe valoarea adaugatd (TVA) 25,5 16,0%
Pretul magazinului cu amanuntul 159 100%

* - angrosistul este detindtorul de marca privata (marja lui include elaborarea produsului)
** - detailistul este detinatorul de marca proprie (brand), marja lui include elaborarea produsului, investitii in promovarea brandului.

Dupa cum se observa din acest Tabel, ponderea serviciilor de croire-confectionare constituie doar 7,5% in
valoarea totald a produsului, pe cand ponderea angrosistului constituie 17,5%, iar a detailistului — 42,1%.

Valoarea adaugata pentru o pereche de pantaloni barbati constituie 107,5 Euro. Ponderea serviciilor C&M
constituie 11,2%, detindtorului de marca proprie (angrosistului) ii revine 26%, iar detinatorului de marca
privatd — 62,8%. Astfel, valoarea adaugata a prestatorului de servicii C&M este de 2,2 ori mai redusa fata de
sistemul Private Label si de 5,3 ori mai redusa decat in cazul utilizarii sistemului Own Label, sistem cand
exista un brand care este deja recunoscut si care are clienti fideli.

Criza economica care a conditionat reducerea volumului de vanzari a articolelor de confectii imbracaminte
pe piata Uniunii Europene 1i impune pe clientii straini sd caute rezerve pentru minimizarea costului articolelor
de confectii pentru a putea mentine marjele inca favorabile pentru ei. Constienti de faptul ca costul fortei de
munca calificatd, cum ar fi personalul care se preocupa de design si de aprovizionare, este mai redus in tarile
in curs de dezvoltare, ei cauta la etapa actuala Intreprinderi in aceste tari care ar fi gata si treaca la alte sisteme
de cooperare, mai cu seama la sistemul FOB (Pachet Complet) sau Private Label (Marca Proprie). Deci, astazi
existd oportunitati pentru intreprinderile de confectii moldovenesti de a trece de la sistemul Lokn la alte sisteme
care le-ar asigura nu doar numai valoare adaugatd mai inaltd, ci si o profitabilitate mai Tnalta. Calculele au
demonstrat ca trecerea la sistemul Pachet Complet va contribui la marirea profitului intreprinderilor de confectii
in medie de 1,3 ori, iar trecerea la sistemul Marca Privata — de cca 2,3 ori.

Trecerea de la sistemul Lohn la alte sisteme de cooperare cu clientii strdini impune intreprinderilor de
confectii modificarea structurilor organizatorice existente, recrutarea, selectarea si angajarea personalului cu
cunostinte si abilitati iIn domeniul aprovizionarii, designului, credrii colectiilor, procurarea si implementarea
sistemelor de proiectare CAD, formarea bazei de date a furnizorilor de materie prima, vizitarea expozitiilor de
materii prime si accesorii, crearea bibliotecii de materii prime si accesorii, finantarea capitalului de lucru etc.

Pentru a atrage clienti pentru alte modele de cooperare, foarte important este ca intreprinderile de confectii
sd demonstreze ca personalul poseda cunostinte si abilitdti necesare. Spre exemplu, pentru a trece de la CM la
FOB intreprinderea de confectii trebuie sa dispuna de un departament de aprovizionare, al carui personal ar po-
seda informatia despre principalii furnizori de stofe, accesorii, ar putea negocia si incheia contracte de cum-
parare, ar cunoaste regulile de logisticd, inclusiv cea internationala. Inainte de a capta valoare addugati mai
inalta, intreprinderea trebuie sa investeasca. Cea mai mare investitie ar trebui sa fie, in primul rand, in resursele
umane, apoi in utilaj si crearea capitalului de lucru.

Cea mai 1naltd valoare adaugatd se asigura atunci cand intreprinderea produce si comercializeaza articolele
de imbracaminte sub marca proprie. Lucrul sub aceastd scheméd impune ca Intreprinderea de confectii sé dis-
puna de designeri talentati, care ar fi permanent la curent cu tendintele modei si ar fi capabili sa efectueze
design industrial, in baza caruia s-ar elabora colectii sezoniere (toamna-iarnd, primavara-vard), ar prezenta
aceste colectii la expozitiile specializate si ar poseda o retea eficientd de comercializare. De asemenea, este
nevoie ca intreprinderea sa posede o marca comerciala proprie, sd investeasca in ea pentru a o transforma
intr-un brand pe care l-ar promova activ.
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Actualmente in republica, cu asistenta din partea Proiectului CEED (Cresterea Competitivitatii si Dezvol-
tarea Intreprinderilor), finantat de catre USAID, au fost lansate mai multe mérci comerciale proprii (My Revival,
Ravetti, GT Collection, Marinelle, StarDrak, Nikass, Madzerini), sub care intreprinderile de confectii produc
si comercializeaza diferite tipuri de confectii. Pentru a creste nivelul competentei si a gradului de competitivitate,
acest grup de intreprinderi necesita elaborarea si implementarea unor strategii corecte de marketing, crearea,
mentinerea §i promovarea corectd a imaginii corporative, care ar corespunde cerintelor brandului, fapt care,
de regula, contribuie la formarea cererii. Totodata, este foarte important a determina segmentul de piata-tinta
pentru a putea forma o politica de produs corectd, care ar corespunde totalmente asteptarilor clientilor. Nu in
ultimul rand Intreprinderea trebuie sa formeze si o politica eficientd de preturi, care ar lua in consideratie cel
putin inceperea si incheierea sezonului.

Toate acestea necesita de la intreprinderile de confectii sa posede nu doar resursele financiare necesare,
dar si resursele umane de o pregatire corespunzatoare. Dat fiind faptul ca moda in confectii este destul de
»perishable”, intreprinderile de confectii trebuie sa investeascd permanent in resursele umane, astfel incat
acestea sa dispund de cunostinte valoroase si oportune. Numai in asa mod iIntreprinderile de confectii ar putea
sd se adapteze la conditiile pietei, nu ar depinde totalmente de conditiile destul de tranzitorii ale serviciilor
C&M si ar fi capabile s capteze valoare addugatd mai Tnalta, fapt care le-ar permite o dezvoltare mai accelerata.

Pentru a se putea realiza alte scheme de lucru, foarte binevenita ar fi cooperarea intreprinderilor de confectii
de tip cluster. Dat fiind faptul ca in regiunea de centru sunt concentrate cele mai multe intreprinderi de con-
fectii, inclusiv cel mai mare numar care opereaza sub marca proprie, logic ar fi ca acest cluster sa-si aiba
inceputul in aceastd zona si sa fie chiar localizat in mun. Chisinau.

Initiativa pentru formarea acestui cluster ar trebui sa vina de la intreprinderile de confectii. Pentru aceasta
ar trebui sa existe acel catalizator care ar putea initia crearea lui. Aceasta initiativa ar trebui sa apartind Aso-
ciatiei APIUS. Spre regret, aceastd Asociatie este destul de pasiva in activitatile sale, deoarece nu are o con-
ducere care s-ar preocupa in exclusivitate de obligatiunile si activitatile specifice Asociatiei. De aici rezulta
ca pentru inceput ar fi necesar:

1. Selectarea si angajarea unui director al Asociatiei APIUS:

Modelul clusterului (dupa participanti) ar putea fi reprezentat in felul urmator:

— posedarea cunostintelor in domeniul administrarii afacerii (dorit, masterat);

— posedarea limbii engleze;

— capacitati bune de comunicare §i negociere;

— bun organizator.
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Fig.1. Model de cluster in industria de confectii bazat pe lantul valoric.

2. Initierea credrii unui Centru de Competenta:

— Directorul Asociatiei trebuie sa studieze experienta credrii a astfel de centre in tari in care acestea
functioneaza eficient (Portugalia, Finlanda, alte tari).

— Pentru aceasta, Asociatia trebuie sa poarte discutii cu organizatiile MIEPO si CCI (reprezentanti ai
Guvernului), pentru a putea fi sustinut directorul (si, poate, incd careva membri ai Asociatiei) de a
efectua vizitele necesare si de a studia experienta deja existenta.

3. Centrul de Competenta trebuie sa fie catalizatorul de know how in ramura de confectii. Pentru aceasta,

va fi nevoie de o conlucrare fructuoasa cu Universitatea Tehnica si Colegiul Tehnologic. In scopul dezvoltarii
si credrii de know how, va fi necesar ca:
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4.

UTM de comun cu Centrul de Competenta sa pregateasca si sa Inainteze pentru finantare Academiei
de Stiinte teme de cercetare;

sa pregdteasca si sa Tnainteze diferite proiecte pentru a obtine finantéri de la diferiti donatori;

inovatiile trebuie sa fie atat iIn domeniul tehnologic, cat si Tn domeniul organizarii producerii;

cand Centrul de Competentd va dispune de aceste inovatii, ar putea fi atragi pentru colaborare mai
stransd cu fabricile de confectii distribuitorii de utilaje si prestatorii de servicii de broderie, care de
asemenea ar putea beneficia de asistenta si inovatie.

Cu scopul de a trece la alte scheme de cooperare cu clientii straini, Centrul de Competenta ar trebui sa

atragd o atentie deosebita formarii de cunostinte si abilititi de care trebuie sa dispuna intreprinderile de con-
fectii in urmatoarele domenii:

5.

Aprovizionarea cu materii prime §i accesorii. Pentru aceasta, necesitd a fi organizate urmatoarele
activitati: (i) organizarea instruirii pentru a familiariza personalul de aprovizionare cu paletele de
culori pentru viitorul sezon. Astfel de instruiri vor fi necesare de 2 ori pe an. Pentru finantarea acestor
seminare s-ar putea atrage bani de la diferiti donatori (Proiectul CEED, BAS, SEPIA), daca se vor face
argumentari eficiente; (ii) organizarea participarii la expozitii specializate de materie prima (stofe) atat
in tari din Europa, cat si in tari din Asia. Finantarea acestor participari ar putea fi efectuata partial din
banii Asociatiei APIUS, precum si din resurse atrase de la MIEPO, CCI, dar si de la donatori;
(iii) crearea bibliotecii de materie prima in cadrul Centrului de Competenta, de care s-ar putea folosi
orice Intreprindere de confectii.

Crearea conceptului de produs. In cadrul Centrului de Competentd se va crea o echipa de designeri
care vor fi un centru metodologic si de design pentru industria de confectii. Aceasta echipd va crea
conceptele de produs pentru intreprinderile de confectii, tindndu-se cont de tendintele modei pentru
sezonul corespunzator. Aceastd echipa ar putea asista designerii din Intreprinderile de confectii in
domeniul crearii designului industrial. Centrul de Competenta va colabora 1n acest domeniu cu Asociatia
Designerilor. De la bun inceput (pentru cel putin 3 ani) Centrul de Competenta ar putea fi sustinut de
catre stat la finantarea echipei de designeri (cum a fost Centrul de Moda).

Centrul de Competentd va conlucra cu Asociatia Investitorilor Straini, MIEPO, precum si cu CCI in

domeniul atragerii investitiilor striine in ramura confectiilor. In acest scop Centrul, impreuni cu MIEPO, va
pregati si promova proiecte investitionale atractive si reale.

6. Unul dintre scopurile principale ale Asociatiei, precum si ale Centrului de Competenta, ar fi atragerea
de noi clienti pentru intreprinderile de confectii. In acest scop va fi necesar de a:

7.

identifica clientii doritori de a coopera pe alte scheme decat Lohn. Pentru aceasta: (i) Asociatia APIUS,
cu sustinerea MIEPO, trebuie sa elaboreze si sa editeze un catalog care ar descrie profilul si competentele
intreprinderilor de confectii moldovenesti; (ii) Asociatia APIUS, impreuna cu MIEPO si CCI, urmeaza
sd organizeze participari la expozitii 1n tarile europene, cum ar fi Italia, Franta, Germania, Portugalia;
(iii) necesita a fi stabilite relatii de colaborate cu asociatii de profil din tarile care comanda servicii de
croire-coasere la intreprinderile de confectii din Moldova (Italia, Germania, Olanda, Belgia s.a.) si, in
baza acestora, de organizat schimb de experienta;

organiza participari la expozitii sub un stand comun care ar promova industria de confectii a Moldovei.
Dat fiind faptul ca strategiile de dezvoltare a industriei de confectii pana in 2015 din térile din vecina-

tatea Moldovei (Bulgaria, Romania, Turcia s.a.) prevad trecerea cat mai accelerata la producerea si comercia-
lizarea articolelor de confectii sub marca proprie, este strict necesar ca viitorul cluster sd se concentreze in
acest domeniu, pentru a nu lasa, in primul rand, piata locald doar producétorilor straini. Pentru aceasta:

Va finevoie de a continua dezvoltarea directiei conturare deja de catre proiectul CEED 1n acest domeniu,
incurajand crearea de mai departe a marcilor autohtone, care ar fi prezente pe piata locald. Aici o coope-
rare fructuoasa ar trebui Intemeiata cu agentia AGPIL.

Un aspect deosebit ar trebui sa capete investirea in marcile deja existente autohtone pentru a le trans-
forma in viitor in niste branduri recunoscute, precum si in promovarea continui a acestora. In aceasta
ordine de idei, o deosebita importantd o va capata organizarea de catre Centrul de Competenta a dife-
ritelor instruiri pentru specialistii intreprinderilor de confectii, privind: (i) lansarea corecta a unei marci
comerciale noi; (ii) promovarea corectd a marcii comerciale; (iii) elaborarea corecta a unei strategii de
marketing, (iv) merchandaizing-ul industrial s.a.

Nu pe ultimul loc ar trebui s fie pusd comercializarea articolelor de confectii sub marca proprie pe
piata locala. Astazi este foarte dificil sa obtii un spatiu comercial, indeosebi in Chigindu. Aceasta se
explica printr-o cerere destul de 1nalta din partea maércilor strdine care au penetrat §i continua sa pene-
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treze piata autohtond, fapt care sporeste semnificativ nivelul pretului pentru arenda unui metru pétrat
de suprafatd. In acest domeniu APIUS ar putea negocia cu Guvernul in domeniul obtinerii facilitatii
pentru amplasarea tuturor marcilor autohtone pe un etaj la magazinului ,,Unic”, care actualmente este
inca 1n proprietatea statului. Fiecare marca autohtona ar trebui sa-si elaboreze in stilul corporativ propriu
un design al buticului, dar dupa toate regulile de merchandaizing in acest domeniu. De la o astfel de
sustinere ar castiga ambele parti: intreprinderile autohtone de confectii, care ar spori vanzarile si cotele
de piata locala, precum si statul prin incasarea de taxe. Pentru a obtine rezultate in vanzari, un rol deosebit il
au vanzatorii. De aceea, ar trebui organizate cursuri de instruire pentru pregétirea profesionald a acestora.

8. Industria de confectii este o industrie cu o manopera foarte inaltd, ceea ce determina ca fabricile de
confectii sd implice foarte mult personal. De pregétirea viitorilor specialisti in domeniu se preocupa actualmente
Universitatea Tehnica si colegiile tehnologice (din Chisinau si Balti). Pentru ca viitoarele cadre sa corespunda
necesitatilor intreprinderilor, ar trebui organizatd o colaborare foarte stransa dintre aceste institutii $i mediul
de studii in doud domenii prioritare: (i) ajustarea disciplinelor si curriculelor la necesititile reale ale industriei;
(i1) organizarea practicilor de productie si de licentd in cadrul intreprinderilor. Pentru aceasta, intreprinderile
de confectii ar trebui s fie mai deschise pentru colaborare. La Universitatea Tehnica ar trebui deschisa, la
Facultatea de Mecanica, o specialitate pentru pregitirea inginerilor mecanici pentru industria de confectii si
cea textila (astdzi in republicd nimeni nu pregateste astfel de specialisti). De pregatirea muncitorilor se preocupa
atat scolile polivalente, cat si insesi Intreprinderile prin intermediul uceniciei. Si aici se cere o colaborare
stransa intre fabricile de confectii si scolile polivalente in scopul Imbunatatirii aspectului practic al pregatirii
cadrelor muncitoresti.

9. Nu in ultimul rand se cere o colaborare dintre Asociatia APIUS si Guvern In urmatoarele domenii:

— La elaborarea strategiei de dezvoltare a ramurii. Ramura actualmente ar trebui sa prezinte o prioritate
pentru Guvern, deoarece: (i) este unica ramura industriald bine reprezentata in toate regiunile tarii, con-
tribuind la dezvoltarea acestora; (ii) concentreaza o importantd fortd de munca (cca 17 mii persoane),
bine instruita, in principal feminina, o buna parte fiind din partea rurald; (iii) este singura ramura care
are o balantd comerciala pozitiva (in anul 2008, an de criza, la un volum de import de 285,4 min. $
SUA exportul a constituit 314 min. $§ SUA); (iv) prezinta atractivitate sporita plasamentele financiare
ultimilor cinci ani numarul de intreprinderi in aceastd ramura a crescut de peste 3 ori).

— Pentru rezolvarea problemei privind TVA la importul materiei prime. Trecerea la schema FOB va
necesita ca intreprinderile de confectii si se preocupe de aprovizionare. In republici nu exista intre-
prinderi de textile care ar putea furniza stofe pentru intreprinderile de confectii, ceea ce determina ca
toatd materia prima sa fie de import. Conform legislatiei in vigoare, la importul materiei prime trebuie
platitda TVA, integral, pand la devamarea marfii de import. In cazul exportului, TVA se restituie, dar
aceasta Tnseamna ca Intreprinderea de confectii scoate din circuit pentru o perioada de timp o parte din
mijloacele sale circulante. APIUS ar trebui sa colaboreze cu Guvernul in acest domeniu si sd demonstreze
care ar fi pierderile 1n care s-ar exclude plata TVA pentru importul de materie prima la intrarea acesteia
in tard si care ar fi beneficiile daca Intreprinderile ar trece la schema de lucru FOB.

Acestea sunt doar cele mai principale directii de integrare pe verticala in cadrul unui cluster pentru industria
de confectii, care ar putea fi creat intr-un viitor destul de apropiat si care ar contribui la dezvoltarea consi-
derabila a acestei ramuri. Foarte important este sa fie selectatd o persoana in fruntea Asociatiei APIUS care
ar intelege corect ce reprezintd un cluster si care ar fi catalizatorul credrii acestuia. Un rol important va reveni
si statului, care prin anumite politici ar putea sprijini activitatile acestuia. Un lucru important pe care trebuie
sd-1 inteleagd intreprinderile de confectii este ca rolul lor trebuie sa fie proactiv in acest domeniu si cd mai
intai trebuie de investit intr-un anumit domeniu si numai dupa aceasta se va obtine efecte. Astfel, se cere a fi
creatd o asociatie puternica, in frunte cu un lider adevarat.
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