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Prefacio
O Ministro da Industria e Comércio
Silvino Augusto José Moreno

No contexto da implementagdo do seu modelo de diplomacia econémica, o Governo
tem negociado e estabelecido mercados estratégicos para exportagéo, proporcionando
acesso competitivo aos produtos e servigos nacionais por meio de Acordos Comerciais,
tanto Normais quanto Preferenciais. Este esforgo visa ndo apenas aumentar e diversificar
as exportagdes, mas também promover uma maior participagdo das Pequenas e Médias
Empresas (PMEs), contribuindo para a internacionalizagéao e o aprimoramento da balanga
comercial.

Para além de dominar e utilizar a informagéao das oportunidades disponiveis nos Acordos
Comerciais, as PMEs, o mercado do Zumbo ao indico, do Rovuma ao Maputo e outros
agentes do comércio externo, devem buscar a adaptagéo de modelos de negdcios voltados
para a internacionalizagéo. Isso é essencial para aproveitar a significativa capacidade
produtiva existente no pais, tanto nas cadeias de valor estabelecidas quanto nas menos
conhecidas.

O presente Manual Guia de Exportador Em Mogambique complementa os guias
anteriormente editados e langados, como “Como Exportar para os Estados Unidos da
América através do AGOA”, “Como Exportar para a Unido Europeia” e “Como Melhor Usar e
Beneficiar-se dos Acordos Preferenciais de Comércio”. Este Manual Guia é uma ferramenta
pratica, destinada a oferecer autoassisténcia na profissionalizagdo e modernizagao da
estrutura empresarial das PMEs.

Esta segunda edicdo do Manual Guia, apresenta de forma detalhada, o passo para efectuar
uma pesquisa de mercado no ambito do comércio internacional e apresenta estudo de
caso sobre como identificar oportunidades para colocar os seus produtos nos mercados
externos. Adicionalmente, apresenta de forma detalhada, a importancia da banca
comercial, servigos de seguros, assim como o transporte e a logistica como actores do
comércio internacional, e traz alguns solugdes existentes no mercado, virados ao apoio as
Pequenas e Medias Empresas exportadoras ou com potencial exportavel.

Caro Exportador, Empreendedor e Agente do Comércio Externo,

Convido vocé a ler e utilizar este Manual Guia, incentivando-o a enviar criticas e sugestoes
para o aprimoramento das proximas edigoes. Faga deste Manual Guia uma parte integrante
do ecossistema coordenado pela APIEX, IPEME e Janela Unica Electrénica, com assisténcia
sempre que necessario da Camara de Despachantes Aduaneiros.

Facilitar! Informar! Desenvolver!

Silvino Augusto José Moreno
O Ministro da Industria e Comércio

v |
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Lista de Abreviaturas e Acronimos

A

ADNAP Administracdo Nacional das Pescas

APE/EPA Acordo de Parceria Econdmica

APIEX Agéncia para a Promocao de Investimentos e
Exportacodes

AT Autoridade Tributaria de Mocambique

B

BAU Balcdo de Atendimento Unico

C

CAE Classificacao da Actividade Econdmica

CREL Conservatdria das Entidades Legais

D

DGA Direccao Geral das Alfandegas

DNI Direcgao da Nacional da IndUstria

DPIC Direccao Provincial da Industria e Comércio

E

EBA Everything But Arms

EEE Espaco Econémico Europeu EUR Euro

G

GATT Acordo Geral sobre o Comércio e Tarifas

|

ICE Imposto sobre Consumo Especifico

INIP Instituto Nacional de Inspec¢ao do Pescado

IPEME Instituto para a Promocao das Pequenas e Médias
Empresas

IVA Imposto sobre o Valor Acrescentado JUE Janela Unica

Electrénica

Vi



MADER
MIC
MMAIP
MZN
MPMEs

NMF
NUEL
NUIT

OCE
OoDS
OMA
OMC

PMD

RdO

SADC
SGP
SH
SPS

EU
UNIDO

usbD

Manual Guia do Exportador Mogcambique

Ministério da Agricultura e Desenvolvimento Rural
Ministério da Industria e Comércio

Ministério do Mar, Aguas Interiores e Pescas
Metical

Micro, Pequenas e Médias Empresas

Nacao Mais Favorecida
Numero Unico de Entidade Legal
Numero Unico de Identificagéo Tributéria

Operador do Comércio Externo

Objectivos de Desenvolvimento Sustentavel
Organizagédo Mundial das Alfandegas
Organizacao Mundial do Comércio

Paises Menos Desenvolvidos

Regras de Origem

Comunidade de Desenvolvimento da Africa Austral
Sistema Generalizado de Preferéncias

Sistema Harmonizado

Medidas Sanitarias e Fitossanitarias

Uniao Europeia

Organizacao das Nacoes Unidas para o
Desenvolvimento Industrial

Délar dos Estados Unidos da América

Vi



Manual Guia do Exportador Mogambique

Sumario

LISTA DE ABREVIATURAS/ACRONOMICAS
A. COMO EXPLORAR O MANUAL?

B. NOCOES ESSENCIAIS SOBRE EXPORTAGAO

B.1 Elementos-chave para a exportagao do bens e servicos em

Mocambique

B.2 Os Termos Internacionais de Comeércio (Internacional
Commercial Terms) — INCOTERMS

B.3 Seguro no ambito do comércio internacional

B.4 Agentes de comércio internacional

B.4.1 Logistica e gestao de transporte internacional

B.5 Perfil de exportador

B.5.1 Os principiantes

B.5.2 Em expansao

B.5.3 Exportadores profissionais

B.6 Perfilinternacional da empresa

B.7 Estratégia de penetragdo no comércio internacional

C. PRONTIDAO PARA EXPORTAR
C.1 Factores Genéricos
C.2 Factores Internos
C.2.1 Certificacao e Padroes de Qualidade dos Productos
C.2.2 Opgodes de Financiamento as Exportagoes
C.2.3 Estratégia e Inteligéncia Comercial
C.2.3.1 Inteligéncia Comercial
C.2.4 Formas de pagamento
C.2.4.1 Para pequenas transacodes
C.2.4.1 Para grandes transacgoes

D. PLANO DE NEGOCIO PARA EXPORTAR
D1. Elementos preliminares

www.exportamoz.co.mz

\
11

11

11
12

17
21
22
25
26
26
26
30
34

39
39
44
43
46
51
51
54
54
54

56
57



Manual Guia do Exportador Mogambique

D.1.1 Capa

D.1.2 Apresentacao da empresa
D.2 Elementos estruturantes

D.2.1 Sumario Executivo

D.2.2 Anélise de Mercado

D.2.3 Estratégia de Entrada no Mercado
D.2.4 Plano de Marketing

D.2.5 Plano Operacional

D.2.6 Plano Financeiro

D.2.7 Gestao de Riscos

D.2.8 Estrutura Organizacional
D.2.9 Plano de Implementacgéo
D.2.10 Monitoramento e Avaliagcao

ANEXOS
APENDICE
BIBLIOGRAFIA

57
57
58
58
59
68
68
68
70
71
71
74
74

77

91
94

www.exportamoz.co.mz



Manual Guia do Exportador Mogambique
A. COMO EXPLORAR O MANUAL?

O Manual Guia do Exportador encontra se dividido em 4 partes distintas,
nomeadamente:

Primeira parte: Nocoes Essenciais sobre Exportagcdo, que tem como
objetivo apresentar as principais vantagens de exportar, avaliar o potencial
para exportar, descrever o perfil de um exportador, abordar os fatores
determinantes para exportacdo e explorar os diversos mercados. Esta
secao visa fornecer ao exportador/potencial exportador as informacdes
necessarias para planejar a curto, médio ou longo prazo um plano de
exportagdo em Mocgambique. Detalha os principais aspectos a serem
considerados durante o processo de exportagcdo, visando minimizar
possiveis perdas devido a falta de conhecimento sobre o contexto
envolvendo todas as partes interessadas. Além do manual, o leitor
encontrara dicas e links que podem auxiliar no desenvolvimento de ideias
e na busca de suporte profissional para exportagao.

Segunda parte: Prontidao para Exportar, cujo propdsito é capacitar o
exportador, potencial exportador ou agente de comércio internacional
com as ferramentas necessarias e 0 passo a passo para exportar a partir
de Mocambique. O conhecimento do fluxo de exportagcdo a partir de
Mocambique é fundamental para o agente de comércio internacional, pois
detalha o funcionamento do processo de exportagcao e os requisitos para
que um produto exportavel seja aceito no mercado de destino.

Terceira parte: Plano de Negocios para Exportar, que aborda de forma
organizadatodososaspectosessenciais paraaexecucaobem-sucedidade
um plano de exportacao. Nesta secdo, serdo abordados todos os aspectos
fundamentais para a elaboracdo do plano de exportagdo, com especial
enfoque para a pesquisa de mercado e identificagdo de oportunidades no
mercado internacional.

www.exportamoz.co.mz | 9
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Como forma de manter o exportador/potencial exportador e o agente do
comercio internacional, na parte final, o manual apresenta uma lista de
Calendario de Eventos, que tem por objectivo de promover oportunidades
de acesso a mercados externos.

DICA
*  Nunca deixe de consultar ou buscar link “s e seguir as dicas.

Fonte: pexels
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B. NOGOES ESSENCIAIS SOBRE EXPORTAGAO

B.1 Elementos-chave para a exportacao do bens e servicos em
Mocambique

Exportar significa a venda de bens e servicos nacionais além-fronteiras.
Visto nesses termos, remete apenas ao processo de envio de mercadorias
requisitadas por clientes no estrangeiro. Entretanto, esse processo
envolve uma cadeia de atores que, observando os padroes do comércio
internacional, desencadeiam um conjunto de atividades para garantir que
0 bem ou servigo seja prestado com satisfagéo ao cliente final.

Antes de iniciar o processo de exportagao, € importante primeiro avaliar
0 potencial ou a capacidade individual e/ou empresarial, ou o nivel de
preparo para exportar, de modo a identificar melhorias, precaugdes e
esforcos a serem empreendidos.

Avaliar o potencial para exportar envolve uma analise de diversos
fatores que podem influenciar o sucesso de uma empresa no mercado
internacional. Durante os proximos capitulos, este manual abordara
de forma minuciosa os aspectos inerentes ao preparo da empresa para
exportar, incluindo como elaborar um plano de negdcios para exportagao.

Em Mocambique, o processo de exportacdo enquadra-se no regime geral,
conforme previsto na legislagcdo aduaneira aprovada pelo Decreto n.°
37/2023 de 29 de Junho. A luz deste instrumento, também encontramos
os regimes especiais ligados a exportagcdo, nomeadamente:

e A exportacdo temporaria, que se refere a saida de mercadorias
do territério nacional temporariamente, por motivos diversos
(mercadorias destinadas a exposicao, reparacdo no estrangeiro),
sob os quais recebem o devido tratamento aduaneiro;

e A reexportagdo, que é o processo de saida de mercadorias do
territério nacional que, anteriormente, haviam sido objeto de
importagao temporaria.

OprocessodeexportagaoemMogambiqueobedeceasnormasdocomeércio
internacional de mercadorias, cujo conhecimento é imprescindivel por

www.exportamoz.co.mz | 1 1
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parte dos exportadores e potenciais exportadores. Nesta edicdo do
manual do exportador, vamos explorar alguns instrumentos e tdpicos
centrais sobre o comércio internacional de mercadorias que se aplicam
em Mocgambique.

B.2 Os Termos Internacionais de Comércio (Internacional Commercial
Terms)-INCOTERMS

Para determinar os termos de entrega de mercadorias, a Camara de
Comeércio Internacional publicou um conjunto de termos comerciais que
séo usados em contratos de compra e venda de mercadorias. De forma
geral, os INCOTERMS estabelecem as responsabilidades do vendedor e do
comprador em relagdo a entrega de mercadorias, com o objetivo de evitar
mal-entendidos e disputas no comércio internacional. Esses termos sao
revistos periodicamente.

No seu conjunto sao 11 termos definidos pela Camara de Comercio
Internacional classificados em quatro categorias nomeadamente:
Categoria E, Categoria F, Categoria C e Categoria D.

Categoria E

Termo Descricao

No caso do EXW o vendedor disponibiliza a mercadoria em suas
instalagoes (fabrica, armazém, etc.) ou em outro local acordado
(comoumterminal).Apartirdesse ponto,todasasresponsabilidades
e custos relacionados ao transporte da mercadoria sdo transferidos
para o comprador.

O vendedor nao é responsavel pelo carregamento da mercadoria no
veiculo do comprador nem por qualquer custo ou risco associado

EXW - Ex Works
ao transporte;

O comprador assume todos os encargos e riscos a partir do
momento em que a mercadoria esta disponivel para retirada no local
do vendedor;

O comprador deve organizar e pagar pelo transporte internacional,
seguros, desembaragos aduaneiros e qualquer outra formalidade
necessaria.

Fonte: Elaborado pelos autores
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Categoria F

Neste termo, o vendedor entrega a mercadoria ao transportador
indicado pelo comprador em um local acordado. A partir desse
ponto, todos os custos eriscos sdo transferidos para o comprador;

FCA (Free Carri
(Free Carrier) O vendedor é responsavel pelo carregamento da mercadoria

no transporte, mas nao pela parte do transporte principal. O
comprador deve organizar o transporte internacional e arcar com
os custos a partir dai.

Com o FAS, o vendedor entrega a mercadoria ao lado do navio

no porto de embarque acordado. Isso significa que o vendedor é

responsavel por todos os custos e riscos até que a mercadoria
FAS (Free esteja ao lado do navio;

Alongside Ship)
A partir desse ponto, o comprador assume todos os encargos

relacionados ao carregamento da mercadoria no navio e ao
transporte internacional.

No FOB, o vendedor entrega a mercadoria a bordo do navio no
porto de embarque acordado. O vendedor é responsavel por todos
FOB (Free on os custos e riscos até que a mercadoria esteja a bordo do navio;

Board, L. -
) Apdsisso, o comprador assume aresponsabilidade pelos custos e

riscos associados ao transporte maritimo e a descarga no destino.

Fonte: Elaborado pelos autores

Fonte: Freepik Pictures
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CategoriaC

No CFR, o vendedor cobre os custos e o frete necessarios
para levar a mercadoria até o porto de destino. No entanto,

o vendedor ndo é responsavel pelo seguro da mercadoria
CFR (Costand

Freight) durante o transporte;

Orisco é transferido para o comprador assim que a mercadoria

é carregada no navio no porto de embarque.

Com o CIF, o vendedor assume os custos de frete e também
deve contratar um seguro para a mercadoria até o porto de

destino;

CIF (Cost, Insurance
and Freight) Orrisco é transferido para o comprador assim que a mercadoria

é carregada no navio, mas como o vendedor oferece seguro,
isso proporciona uma camada adicional de protegédo para o

comprador.

Neste termo, o vendedor paga o custo do transporte da
mercadoria até um destino acordado. A responsabilidade

do vendedor termina quando a mercadoria é entregue ao
CPT (Carriage Paid

transportador;
To) P

O risco é transferido para o comprador assim que a mercadoria
€ entregue ao transportador, mesmo que o vendedor continue a

arcar com os custos de transporte até o destino.

Semelhante ao CPT, mas neste caso, o vendedor também é
responsavel por contratar um seguro para a mercadoria durante

CIP (Carriage and o transporte;

Insurance Paid To) O vendedor paga tanto o transporte quanto o seguro até o

destino acordado. O risco é transferido para o comprador assim

que a mercadoria é entregue ao transportador.

Fonte: Elaborado pelos autores
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CategoriaD

No termo DAP, o vendedor € responsavel por entregar a
mercadoria em um local acordado no pais do comprador. Isso

inclui todos os custos de transporte até esse ponto;

DAP (Delivered at

Place) O risco € transferido para o comprador assim que a mercadoria
chega ao local acordado, mas o vendedor ndo é responsavel pelo
desembaracgo aduaneiro no pais de destino.
Este termo é um pouco diferente do DAP, pois o vendedor deve
entregar a mercadoria ja descarregada no local acordado no pais
do comprador;

DPU (Delivered at

Place Unloaded) Ovendedor assume todos os custos e riscos até que a mercadoria
seja descarregada e entregue. Assim como no DAP, o vendedor
nao se responsabiliza pelo desembarago aduaneiro.
No DDP, o vendedor assume a maxima responsabilidade,
entregando a mercadoria no local acordado e arca com todos os
custos, incluindo transporte, seguro e direitos de importagao;

bbP (De.livered O risco é transferido para o comprador apenas quando a

Duty Paid)

mercadoria é entregue no local acordado. Esse termo € ideal para
compradores que desejam minimizar suas responsabilidades em

relagéo ao transporte e a logistica.

Fonte: Elaborado pelos autores

O quadro abaixo, apresenta de forma sintetizada, as responsabilidades
do exportador “E” e o importador “I”, olhando para as principais despesas
por arcar no mercado internacional. Note que, estas despesas variam de
acordo com o modelo de transporte a usado e o tipo de produto em causa.

Pode se notar que aumentam as a categorias de E, F, C a D, maior sao
as responsabilidades do exportador, e ao mesmo tempo reduzem as
responsabilidades do importador, vice-versa.

www.exportamoz.co.mz | 15
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Matriz Simplificada dos INCOTERMS

INCOTERM FOB CFR CIF CIP  DAP DPU m
E E E E E E E E E

Embalagem

Despesas de
Carga

Transporte
Interno

Despesas
Alfandegarias

Despesas ao
Terminal

Cargaa
Bordo

Frete

Seguro

Despesas no
Destino

Entrega

Despesas
Alfandegarias

Descargas no
Destino

Fonte: Elaborado pelos autores

Caixa 1: Consideragoes importantes sobre os INCOTERMS

Os INCOTERMS séo estabelecidos pela OMC (Organizagdo Mundial do Comércio) e mais

detalhes sobre a organizagdo podem ser encontradas nesthe link.
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B.3 Seguro no Ambito do Comércio Internacional

No comeércio internacional, as transagbes envolvem uma ampla gama
de riscos, como inadimpléncia, danos a mercadorias e mudancgas
politicas ou econdmicas nos mercados de destino. O seguro no comércio
internacional € uma ferramenta essencial para proteger contra essas
incertezas, permitindo a continuidade das operagdes e promovendo a
confianga entre as partes.

Visto nestes moldes, o seguro no d&mbito do comércio internacional, a
implementagao do seguro tem quatro objectivos:

e Mitigar riscos: proteger os exportadores e importadores contras
perdas financeiras devido a inadimpléncia ou danos durante o
transporte,

e Facilitar transagdes: garantir a seguranga e a viabilidade de
contratos internacionais, reduzindo barreiras ao comércio,

e Aumentar a confianga: promover relagcdes comerciais mais seguras
entre parceiros globais

e Apoiarocrescimentoecondmico:estimularasempresasaexplorar
mercados internacionais com menor risco

Nesta perspectiva, o seguro no comércio internacional € mais do que um
mecanismo de protegdo; € um facilitador de crescimento e estabilidade
econdmica global. Ele promove um ambiente de negdcios mais confiavel,
encoraja as empresas a explorar novos mercados e protege contra uma
ampla gamadeincertezas. Suarelevancia continua a crescera medida que
o comércio global se expande, tornando-se uma peca-chave na estrutura
de suporte as transacoes internacionais.

www.exportamoz.co.mz | 17
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e Das modalidades

Modalidade de seguro Descricao

Cobre riscos comerciais, como insolvéncia
de compradores internacionais, e riscos
politicos, como conflitos ou mudangas nas

regulamentacgodes
Seguro de Crédito a Proporciona segurancga financeira as empresas,
Exportacao permitindo que negociem em mercados

estrangeiros com maior confianga.

Através de garantias de crédito, instituicdes
como bancos oferecem suporte adicional ao

financiamento

Protege mercadorias contra danos, perdas ou
atrasos durante o transporte, seja maritimo,

terrestre ou aéreo.

Seguro de Transporte -
E essencial para cadeias de suprimento

globais, onde o transporte envolve multiplos
intermediarios e longas distancias.

Seguros contra riscos politicos ajudam
empresas a proteger seus investimentos em

paises instaveis

Riscos Politicos e Garantias -
Garantias de performance, como bonds e

fiangas, asseguram que ambas as partes
cumpram suas obrigagdes contratuais

Fonte: Elaborado pelos autores
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Palma Companhia de Seguros, SA, € uma companhia
de seguros licenciada para operar no ramo “Nao Vida”.
Com seis anos de trajectéria, repletos de conquistas
marcantes e um compromisso inabalavel com a exceléncia,
Pa I ma a Palma Companhia de Seguros, S.A. consolidou sua
Companhia de Seguros, SA posi¢éo no mercado mogambicano. Ao longo deste tempo,
expandiu a sua presenga para todas as capitais provinciais,

aproximando-se de todos os mogambicanos e fortalecendo
a confianga e seguranca dos seus clientes em todo o pais.

Comprometidos com um dos seus valores, a
Inovagédo, Palma Companhia de Seguros, SA
desenvolveu produtos direccionados para cada
sector de actividade, de forma a proporcionar
uma protecgdo abrangente e um servico de
excelencia aos seus clientes.

Do portfélio de produtos existentes, poderemos
destacar os seguintes:

U Seguro Automével Danos Proprios

Proporciona uma protecgéo abrangente,
uma vez que oferece cobertura para os
danos causados a terceiros, bem como
a propria viatura e seus ocupantes.
Por outro lado inclui o servico de
rastreamento da viatura e a assisténcia
na estrada no caso de avaria, acidente,
furo de pneu, etc. Este seguro é aplicavel
aviaturas ligeiras, pesadas e motociclos.
Em termos de cobertura inclui: choque,
colisdo ou capotamento; incéndio, raio
ou explosédo; fenédmenos da natureza;
furto ou roubo; roubo isolado de
acessorios e quebra isolada de vidros.

o Garantias

Produto direccionado para oferecer
protecgdo na boa execugdo de
um contrato, tratando-se de uma
alternativa as garantias bancéaria. A
titulo de exemplo, pode ser utilizado em
concursos publicos e privados. Com
este produto a sua empresa podera
concorrer a concursos que exigem este
tipo de seguranga para o contratante.
Permite-lhe ter acesso a determinado
tipo de clientes, aumentando assim o
seu volume de negdcio.

www.exportamoz.co.mz

Seguro de Protecgéao de Crédito

Seguro que se traduz numa garantia
para uma operagao de financiamento.
Este seguro facilita a obtengdo de
financiamento dado que se trata de
uma garantia com execugao simples em
caso de incumprimento. Desta forma,
podera obter um financiamento para
potencializar o seu negdcio, sem ficar
descapitalizado.

Seguro de Plano de Manutengao

Com este seguro o cliente garante as
manutengdes da(s) sua(s) viatura(s),
sem a preocupagdo com qualquer
pagamento adicional nas mesmas, até
aos 100.000Kms ou 5 anos. Os principais
beneficios deste produto traduzem-se
na poupanga imediata da manutencgéo,
bem como a prevengéo contra a inflagéo.
Ao pagar este seguro, ndo terd qualquer
custo adicional com as manutengdes
da viatura. Proteja o seu patriménio,
realizando as manutengdes com o0s
especialistas da marca da sua viatura.

Seguro de Acidentes de Trabalho

Seguro legalmente obrigatério que
protege os colaboradores no ambito
das suas actividade bem como nos
trajectos entre casa - trabalho e trabalho
- casa. Oferece coberturas como morte
ou invalidez permanente, invalidez
temporaria, despesas de tratamento
e de funeral. Sem este seguro, o 6nus
destes imprevistos, ficam sobre a
responsabilidade do empregador, o que
poderd resultar em danos financeiros
altissimos.
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Seguro de Responsabilidade Civil
Profissional

Seguro que cobre danos causados
a terceiros no ambito da actividade
profissional. Existem uma  série
de eventos que, acontecendo,
poderdo causar danos a terceiros e
responsabilizar a sua empresa a pagar
custos eindemnizagdes de valores muito
avultados. Com este produto, essa
responsabilidade fica transferida para a
seguradora, o que permite deixa-lo numa
situagdo mais protegida e confortavel
financeiramente.

Seguros de Viagem

A Palma Companhia de Seguros,
dispée de uma oferta alargada no
que respeita a seguros de viagem,
nomeadamente seguros de viagem
nacional, internacional e de bagagem.
Desta forma assegura a sua protecgao
em viagens realizadas dentro e fora do
territério nacional.

Seguro de Mercadorias em Transito

Todas as mercadorias que séao
transportadas deverdo estarasseguradas
para evitar perdas catastréficas para o

ma

Companhia de Seguros, SA

SEGURO 3EM1
vo—

Sistemal de
Rastrecmento

Assisténcia na
Estrada 24H[7

Ligue gratis agora:
FACILTA O CONTROLE

800422422 PARA O SEU VEICULO F@ [ ‘App Store

o

seu negocio. Com este seguro, o cliente
garante que sera ressarcido pelos danos
causados a sua carga no ambito de um
transporte, protegendo a sua mercadoria
e a condigéo financeira do seu negécio.

Seguro Maquinas Casco

Trata-se de uma solugdo que visa
proteger equipamentos mdveis tais
como equipamentos agricolas e outros
auxiliares, de danos materiais sofridos.
Devera proteger o seu patriménio que téo
essencial é para a sua actividade.

Seguro de Incéndio

Produto desenvolvido com o objectivo de
proteger as instalagdes do seu negdcio,
contra incendios, danos por dgua, bem
como furto ou roubo.

Seguro de Construgcao e Montagem
Garante um conjunto de riscos
associados a obras de construgao
civil, protegendo o investimento contra
perdas ou danos causados nos trabalhos
executados.

SEGURO
AUTOMOVEL

DANOS PROPIOS

5.999MT
[semestre

Autornével « Patrimonio « Empresas

P> Google Play Seguro, vocé vai mais longe!

Contactos:

Telefénico: (+258) 86 100 00 55
Email: comercial@palmaseguros.co.mz
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B.4 Agentes do Comeércio Internacional

Os agentes do comércio internacional sao as partes envolvidas nas
transagdes comerciais entre paises, e desempenham papéis essenciais
para garantir que bens e servigos sejam movimentados eficientemente
através das fronteiras. De forma resumida, apresentamos na tabela
abaixo, os principais intervenientes do comércio internacional, dos quais,
na presente edicdo vamos apresentar trés solugdes especificas de apoio a
cadeia de exportagao de produtos além-fronteiras.

Agente do Comercio

Internacional

O exportador é a pessoa ou empresa que vende um bem
Exportadores e ou servigo para o outro pais ao passo que o importador, é a
Importadores pessoa que compra um bem ou servigo de outro pais

Sao entidades responsaveis pelo transporte maritimo, aéreo
ou terrestre de mercadorias. Tem como funcao principal,
organizar o transporte de mercadorias para exportadores e
importadores, podendo oferecer servigos como consolidacao
de carga, seguro e armazenamento.

Transportadores e
Logistica

Tem como fungéo, oferecer seguros para mercadorias em

Corretoras de Seguros a
g transito, protegendo contra perdas, danos ou atrasos

Além de oferecer solugdes financeiras na transagdo de

Bancos e Instituigées divisas, oferecem outros servicos como cartas de crédito,

Financeiras financiamento de exportagdo/importacdo e garantias de
pagamento.

Tem como objectivo final, facilitar as transacdes entre
compradores e vendedores internacionais, podendo
representar os interesses de uma das partes.

Agentes de Compras e
Vendas

Desempenham um papel fulcral no aconselhamento sobre
Consultores de regulamentagdes, mercados estrangeiros e estratégias de
Comeércio Internacional  comércio internacional.

Regulam e supervisionam o comércio internacional,
implementando politicas comerciais, tarifas, inspecdes e
controle de fronteiras.

Governos e Autoridades
Aduaneiras

Organizagdes Promovem o comércio internacional, fornecem informagdes
Comerciais e Camaras de mercado, organizam feiras comerciais e facilitam contatos

de Comércio comerciais.

Fonte: Elaborado pelos autores
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A eficiéncia do comércio internacional exige uma maior coordenacao
entre os actores que fazem parte da cadeia do fornecimento de servigos
para a entrega de mercadorias seja feita de forma eficaz ao cliente final,
obedecendo todas normas regulamentares incluindo as do controlo de
saude e seguranca por parte dos exportadores e importadores.

De seguida, vamos explorar de forma detalhada, o &mbito de actuagéao dos
provedores dos servigos de transporte e logistica, dos bancos comerciais
e outras institui¢des financeiras, e de seguros.

B.4.1. Logistica e gestao de transporte internacional

No comeércio internacional, os transportadores e a logistica desempenham
papéis interdependentes e estratégicos. Eles asseguram o fluxo de bens
entre diferentes regides, conectando produtores e consumidores globais.

De forma especifica, os transportadores sao responsaveis pela
movimentagaofisicade mercadorias,actuandoemdiferentes modalidades
de transporte, onde o transporte é considerado mais usado, abrangendo
80% do comércio global devido ao custo-beneficio para longas distancias
e grandes volumes. Cada modalidade possui suas vantagens especificas:

Maritimo

Terrestre e ferroviario
Ideal paracargas a Rapidez e seguranca Complementam
granel e containers para productos operagoes regionais e
sensiveis conectam portosa

destinos finais

Fonte: Elaborado pelos autores

Por sua vez, a logistica vai além do transporte, abrangendo planeamento,
armazenamento, documentacgéao e conformidade. Num mundo cada vez
mais exigente no que respeita a cadeia de suprimentos, tem sido frequente
por parte de actores deste segmento de servigos, a implementacgéao de
tecnologias que promovem sustentabilidade e eficiéncia operacional,
reduzindo os custos e tempo de entrega.
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Parceiro de Logistica

Providing integrity, trust and
transparency to minimise risk
and maximise control in
challenging environments

A Vallis Group Limited ¢ uma empresa
com operagOes em 56 paises na Africa e no
Oriente Médio, especializadaem servigosde
garantia ao longo da cadeia de suprimentos
global. Fundada em Mogambique em 2006,
a empresa expandiu globalmente suas
operagdes em 2023, incluindo a Ucrania e
os paises Balticos. A Vallis Group faz gestéao
de mais de 330 operagdes e tem um quadro
de funcionarios de 375 pessoas. Desde
a sua fundagdo, a empresa gerenciou,
supervisionou e verificou mais de 93
milhdes de toneladas de mercadorias,
com um valor total de USD 41 bilhoes,
emprega um sistema integrado com IA para
rastreamento logistico e contabilidade
de emissOes de GEE (gas efeito estufa),
garantindo conformidade com as normas
1SO 9001:2015.

As operacdes da Vallis em Mogambique
iniciaram-se em 2009 e desde entdo foram
movimentadas mais de 820.000 toneladas
de mercadorias. As seguintes mercadorias
foram todas geridas pela Valls em
Mocgambique:

e  Caju, Algodao,
. Fertilizantes,

. Amendoim,

e  Grama Verde,

e Milho,

. Feijao Bravo,

e Arroz,Sésamoe
e  Soja.

www.exportamoz.co.mz

Principais Linhas de Servicos de Apoio
as PME’ s Exportadoras: A Vallis Group
oferece servigos que facilitam a exportacao
e garantem a qualidade e conformidade dos
produtos. Estes incluem:

I. Inspecodes de Carga de Navios: Su-
pervisdo e inspegao de cargas em
portos.

Il. Gestdo de Estoque: Auditorias e
validagdo de quantidade e quali-
dade dos produtos antes e apds o
embarque.

Ill. Inspec¢odes de Qualidade e Quanti-
dade: Para minimizar riscos e con-
trolar a qualidade.

IV. Analise e Amostragem: Servigos
analiticos certificados para uma
gama diversificada de produtos.

V. Fumigacao e Controle de Pragas:
OperagOes preventivas e reactivas
em toda a Africa.

VI. Gestdao de Projectos e Consul-
toria: Para assegurar visibilidade,
verificagdo e controle ao longo da
cadeia de suprimentos.
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Alguns numeros

43

Operational
Ports

Marine
Surveying

Cargo Surveys

ececsccccscsccne

Vessel Surveys
Damage
Surveys

Loss Adjusting

148

Products
Managed

23

Million Tonnes
Marine Surveyed

Loading and
Discharge Supervision

Cargo Tally
Verification

Quantity
Determination

Container
Inspection

54

Operational
Countries

94

Million Tonnes
Handled

Stock

Management

$41

Billion
Goods Handled

Inventory Reporting

Receipt of Stock
Release Mechanism

Last Mile Logistics

Third-Party
Surveys

R R R R X R RPN

Due Diligence
Risk Mitigation
"3D Warehouse
Mapping

425

Staff
Complement

370

Active
Operations

24|

2N

Inspections

Sampling &
Analysis

Fumigation &
Pest Cont rol

Advisory
& P roject
Management

Quality Assurance

ececsccccsccscne

Quality Control

Product and Site
Assessment

Protecting Your
interest

Quality Verification

International
Standards
Laboratory
Partnerships

Bespoke Solutions

Container

Warehouse

Vessel

Silo

International
Development
Agencies
esseccsccscscsces
Supply Chain
Emissions Reporting
escecccccccsccccse
Government
and Trade

Capacity Building
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B.5 Perfil do Exportador

O perfil do exportador abrange um conjunto de caracteristicas e
competéncias que uma empresa ou individuo deve possuir para operar
com sucesso no mercado internacional. Conforme abordado no capitulo
anterior, existe um conjunto de premissas para colocar produtos no
mercado internacional, e discutimos alguns aspectos genéricos que
devem ser considerados nho caso mogambicano.

Neste capitulo, apresentamos nove (09) caracteristicas imprescindiveis
para gue uma empresa ou individuo se torne um exportador de exceléncia

no mercado internacional.

Oa

%

%

%

%

CONHECIMENTO CONFROMIDADE PLANEAMENTO COMPETENCIAS MARKETING

DO MERCADO REGULATORIA: LOGISTICO FINANCEIRAS INTERNACIONAL
INTERNACIONAL: Conhecimento de Gestéo da cadeia Gestédo deriscos e Promogao e
Pesquisa de normas e de suprimentos e métodos de venda;

mercado e regulamentos conhecimento de pagamentos adaptabilidade do
entendimento de e gestdo INCOTERMS produto

culturas documental

TECNOLOGIAE RECURSOS CAPACIDADES REDE DE

INOVAGAO: HUMANOS TECNICASE CONTACTOS:

Uso de tecnologias ESPECIALIZADOS: OPERACIONAIS Parcerias &

de gestédo de Equipe Certificagoes e networking;

ecommerce e
inovacdo em
produtos e
processos

especializada;
treinamento e
desenvolvimento

padrdes de
qualidade; gestdo
de produgao

participacdo em
feiras e
eventos

Fonte: Elaborado pelos autores

Nesta edicdo do Manual Guia do Exportador, apresentamos trés principais
categorias de exportadores, que a sua percepcao é fulcral, uma vez que
determinam a sua posicdo em relacdo ao comercio internacional e as
perspectivas em termos de crescimento ao longo de tempo. No conjunto
deles, sdo nomeadamente:

www.exportamoz.co.mz
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B.5.1 Os principiantes

Refere-se a empresas ou individuos considerados novos na arena do
comeércio internacional, que tém como objetivo a pretensdo de explorar
mercados externos de forma permanente. Nesta categoria, encontram-se
empresasouindividuos que estdo nafase de prospeccéo de novos clientes
no cenario internacional, visando celebrar contratos de fornecimento de
bens e servigos numa perspectiva de longo prazo.

Para os iniciantes, é imprescindivel o conhecimento do manancial
normativo interno e externo, de modo a atuar de acordo com as regras
estabelecidas no ambito do comércio além-fronteiras.

Para os principiantes, € imprescindivel o conhecimento do manancial
normativo interno e externo, de modo a actuar de acordo com as regras
estabelecidas no &mbito do comercio alem fronteiras.

B.5.2 Em Expansao

Enquadram-se nesta categoria os exportadores que nao possuem
contratos de fornecimento com horizonte temporal de longo prazo, ou
seja, exportam seus produtos para um ou mais mercados distintos, muitas
vezes de forma esporadica, mas com a perspectiva de expandir para novos
mercados e diversificar sua oferta de produtos.

Diferentemente dos principiantes, o exportador desta categoria ja possui
conhecimento sobre os normativos e a cadeia de funcionamento do
comércio internacional. A expansao sera determinada pelo conhecimento
dos diferentes acordos comerciais ratificados pelo pais e das diversas
facilidades oferecidas pelos demais agentes da cadeia do comércio
internacional, sem deixar de lado o mapeamento do potencial mercado
existente além-fronteiras.

B.5.3 Exportadores profissionais

Trata-se de empresas ou individuos com conhecimentos profundos sobre
exportagbes e com uma vasta experiéncia no comércio internacional
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de mercadorias. Diferentemente das duas primeiras categorias, 0s
exportadores profissionais conhecem toda a cadeia de abastecimento
dos seus produtos e cumprem todos os requisitos de padrdes de producéo
e aspectos culturais dos seus principais mercados de abastecimento.

Os agentes dessa categoria sdo vistos como melhores actores no mercado,
podendo até influenciar algumas decisdes do governo sobre a ractificacéo
de certos acordos comerciais em prol da producéo interna, considerando
as oportunidades decorrentes.
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SERVICES
BUSINESS
SOLUTIONS

Consultoria financeira ¢ Corretagem de seguros
Financial advisors e Insurance brokers

VISAO | | VALORES

Ser o Agente diferenciador na inddstria Financeira e de seguros.

Satisfazer as necessiddes e exceder as espectativas dos clientes
com solugdes inovadoras dispniveis na area de Consultoria de risco
no sector de Banca e de Seguros, contribuindo para o progresso e
crescimento econémico dos nossos clientes.

Maxima boa fé e integridade na realizacdo da nossa actividade;
Inovagao e oferta de solugdes Unicas no Mercado Financeiro;
Foco no Cliente;

Trabalho em Equipa.

% (+258) 84 7141055 Q Rua José Mateus, N° 419
(+258) 87 7141057 Maputo, Mogambique

B4 migue.joia@sbs.co.mz R www.sbs.comz
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Servigos de Seguros

SEGURO DE CREDITO
COMERCIAL

GARANTIAS FINANCEIRAS
E SEGUROS DE CAUCAO

SEGURO DE ACIDENTES
DE TRABALHOS

SEGURO DE INCENDIO E
MULTI-RISCOS

SEGURO DE RESPONSABILIDADE
CIVIL GERAL PROFISSIONAL E
EXPLORAGAO

SEGURO MARITIMO E
TRANSPORTE DE MERCADORIAS

SEGUROS DE ENGENHARIA E
CONSTRUGAO

SEGURO AUTOMOVEL
SEGUROS DE SAUDE
SEGURO DE VIDA
SEGURO DE VIAGEM

SEGURO DE HABILITAGAO E
RECHEIO

SEGUROS DE VIOLENCIA
POLITICA E TERRORISMO

www.exportamoz.co.mz
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SERVICES BUSINESS SOLUTIONS

Solugoes Financeiras

SOLUGOES ESTRUTURADAS
DE TRADE FINANCE

FINANCIAMENTO A EMPRESAS
DE CONTEUDO LOCAL

FINANCIAMENTO DE ORDENS DE
ENCOMENDA, CONTRATOS E
IMPORTAGAO DE MERCADORIAS
OU EQUIPAMENTOS

FINANCIAMENTO AO PROCESSO
DE EXPORTAGAO

REESTRUTURAQAO FINANCEIRA E
NEGOCIACAO DE DIVIDA COM
BANCOS

DESCONTOS DE FACTURAS E
LINHAS DE FINANCIAMENTO
A TESOURARIA

PROJECT FINANCE
FINANCIAMENTO DE

EQUIPAMENTOS,MAQUINAS E
RESTANTE ACTIVO IMOBILIZADO
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B.6 Perfil Internacional da Empresa

Satisfazer as caracteristicas de exportador sé por si ndo € suficiente
para atingir novos clientes no mercado externo. E necessario criar um
perfil corporativo que ofereca maior credibilidade aos clientes externos
assim como para potenciais parceiros, que basicamente vai dispor de
toda informag&o da empresa incluindo alguns aspectos ligados padrbes
internacionais de producao.

A seguir destacamos alguns pontos fulcrais a ter em conta para a criagao
de um perfil de uma empresa que pretende competir no comercio
internacional. Em termos genéricos, estes nao se diferem do preconizado
pela legislagdo nacional para a escrituragcdo de uma empresa, entretanto,
tem alguns elementos distintivos relativos ao comercio externo.

Descricao

1. Informagodes Basicas da Empresa

Nome da Empresa 1.1 Designacgéao social da empresa

Localizagdo e Sede 1.2 Local fisico identificavel incluindo usando o Maps

Estrutura Juridica 1.3 Tipo societario conforme o plasma pela legislagao local

2. Declaragbes Corporativas

Visao 2.1 Onde a empresa pretende chegar a longo prazo
- 2.2 Declaragao sobre o propésito e a atividade
Misséao .
principal da empresa
Valores 2.3 Principios e crengas que guiam as

operagoes e a cultura da empresa

3. Produtos e Servigos (P/S)

Descricdodos P/S 3.1 Detalhes sobre o que a empresa oferece

Vantagens

. 3.2 Diferenciais dos produtos/servigos no mercado internacional
Competitivas

3.3 Qualificagdes que atestam a qualidade e conformidade dos

Certificagdes produtos

30 | www.exportamoz.co.mz



Manual Guia do Exportador Mogambique

Descricao

4. Mercados de Atuacao

Mercados Actuais 4.1 Lista de paises onde a empresa ja opera

Mercados Alvo 4.2 Paises e regides onde a empresa planeia expandir

4.3 Informagdes sobre a procura, concorréncia e oportunidades

Analise de Mercado p
em mercados especificos

5. Capacidade de Produgéo e Logistica

Instalagdes de 5.1 Detalhes sobre fabricas, tecnologia utilizada e capacidade de
Producéao producgéo.

Logisticae 5.2 Rede de distribuigdo, armazéns, transportadores e parceiros
Distribuigéo logisticos

6. Estratégia de Marketing Internacional

Promocgéao e 6.1 Estratégias de marketing digital, feiras comerciais, publicidade
Publicidade e promogoes especificas

Posicionamento de . . .
6.2 Como a empresa € percebida nos diferentes mercados

Marca
Adaptagéao de 6.3 Ajustes feitos nos produtos ou embalagens para atender as
Produtos preferéncias locais.

7. Parcerias e Colaboracoes

Parcerias 7.1 Acordos com distribuidores, agentes, e outros parceiros
Estratégicas locais
Joint Ventures e 7.2 Colaboragbes com outras empresas para fortalecer a

Aliancas presenga no mercado.

8. Recursos Humanos e Equipe

Equipe de Lideranca 8.1 Perfis dos principais executivos e gestores

Experiéncia 8.2 Qualificagdes e experiéncias da equipe em operagoes
Internacional internacionais
Training &

Development 8.3 Programas de capacitagao continua para a equipe
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Descricao

9. Financas e Investimentos

Desempenho 9.1 Relatérios financeiros recentes, receitas, lucros e

Financeiro crescimento

Invest. em 9.2 Despesas em novas tecnologias, instalagbes e expanséo
Infraestrutura internacional

Fontes de 9.3 Informagéo sobre financiamentos, investidores e estratégias
Financiamento de capital

10. Conformidade e Regulamentagao

Conformidade Legal 10.1 Iniciativas de sustentabilidade ambiental e social

Politicas e 10.2 Contribuigdes e programas de impacto social nos mercados
Procedimentos onde a empresa opera

11. Testemunhos e Casos de Sucesso

Depoimento de

. 11.1 Feedback positivo de clientes satisfeitos
Clientes

11.2 Exemplos de projetos bem-sucedidos e parcerias

Estudos de Caso L .
estratégicas

12. Plano de Expansao Futuro

Objectivos de 12.1 Metas a curto, médio e longo prazo

Expansao
Orientagéao 12.2 Planos para penetrar em novos mercados e aumentar a
Estratégica presenca global

Fonte: Elaborado pelos autores

Caixa 2: Produtos mocambicanos com potencial para exportar

No conjunto dos produtos que sdo normalmente
exportados por grandes farmas, que também
podem ser exportados por potenciais micro,
pequenos e médios empreendedores de forma
bruta, in natura ou manufacturados, processados
sdo nomeadamente o feijdo bder, aglcar,
madeira, camarao, banana, algodao, castanha de
caju, lagosta, gergelim, entre outros varios
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Caixa 2: Produtos mogambicanos com potencial para exportar

O estudo de mercado mostra que
estes produtos tem potencial mercado
em paises como Bélgica, Africa do Sul,
Espanha, Portugal, Reino Unido, Italia,
Holanda, Zimbabué, ESwatini, Japao,

EUA, Brasil, india, entre outros.

Adicionalmente a estes produtos,
acrescenta-se ao leque de produtos
exportaveis o coco semi-processado,
produtos marinhos, produtos
florestais ndo madeireiros como o mel,
seivas, plantas para o uso ou produgao
de produtos cosméticos, medicinais
e até alimentares, frutos silvestres
vestuarios caracteristicos, mandioca e

muitos outros que temos na natureza e

sao facilmente exploraveis.
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B.7 Estratégia de penetracao no comeércio internacional

Existem dois métodos pelos quais a empresa pode exportar seus no
mercado internacional e estdo intimamente ligadas aos INCOTERMS (visto
na secgao B2) e cada um apresenta os seus riscos associados. Sao eles
nomeadamente, a Exportacao Directa e Exportagao Indirecta.

A Exportagao Directa envolve a venda direta de produtos ou servigos
da empresa ao comprador estrangeiro, sem intermediarios, enquanto a
Exportacao Indirecta envolve a venda de produtos ou servigos através de
intermediarios que, por sua vez, vendem para os mercados internacionais.

Esses conceitos também se aplicam ao comércio electrénico, em que
a empresa pode optar por investir em uma loja virtual ou desenvolver
estratégias de marketing digital para alcangar directamente os clientes no
exterior, ou pode optar por usar plataformas digitais de intermediarios em
comércio electrénico para efetuar a venda de seus produtos.

De forma resumida, a tabela a seguir apresenta as principais vantagens
e desvantagens das duas modalidades, considerando quatro aspectos
principais: Controle, Custo, Relacionamento com o Cliente e Risco.

Descricao Exportacao Directa Exportacao Indirecta

Controle

A empresa tem maior controle
sobre o processo de exportagao,
incluindo marketing, precos e
distribuigao.

Menor controle sobre o marketing
e distribuicdo do produto, pois
séo geridos pelo intermediario.

Custo

Embora possa haver custos mais
elevados devido a necessidade de
um departamento de exportagéo,
a empresa pode evitar comissoes
de intermediarios

Pode ser menos dispendiosa
inicialmente, pois a empresa
ndo precisa investir tanto em
infraestrutura e pode utilizar
a rede de distribuicdo do
intermediario.

34|
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Exportacao Directa

Exportacao Indirecta

Relacionamento
com Cliente

Permite um relacionamento direto
com os clientes estrangeiros, o
que pode ajudar na construgao de
uma marca forte e em feedback
direto do mercado.

O relacionamento com
os clientes estrangeiros €
intermediado, o que pode
resultar em menor feedback
direto e percepgao de marca.

Risco

Pode ser mais arriscado,
especialmente para empresas
sem experiéncia em mercados
internacionais, devido a
falta de conhecimento sobre
regulamentos estrangeiros,
cultura de negdcios, etc.

Menor risco para a empresa
exportadora, pois o intermediario
assume a responsabilidade pela
conformidade comregulamentos
e logistica.

Fonte: Elaborado pelos autores

www.exportamoz.co.mz
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Caixa 3: Como ganhar mais com os produtos

Boa parte dos produtos exportados de Mogambique sdo produtos com menos valia, isto €, sem
valor acrescido o que significa que sao produtos brutos ou in natura, ndo prontos ao consumo
final. Como estratégia para tirar mais proveitos no comércio internacional, € agregar valor aos
produtos com potencial exportavel, apostando em produzir manufacturados/processados
prontos para o consumo final ou intermédio (mas ndo em bruto).

A titulo de exemplo, existe um enorme potencial para produzir manteiga de amendoim,
embalar devidamente com rétulo e imagem prépria, seguir todos requisitos e exigéncias do
mercado que se pretende exportar e expedir para a venda ao consumidor final.

Alguns exemplo de produtos com potencial para dar mais valia:

Produto Derivados

Mobilias, utensilios domésticos, embalagens, papel, instrumentos,
Madeira ferramentas, palitos de dentes, palitos de sorvetes, palitos de espetos,
estruturas para paisagismo, suportes, solugdes automotivas

Sumos, iogurtes, polpa, bebidas, doces, pd, cestos, objetos

Malambe decorativos, luminarias, artesanatos diversos, 6leo comestivel das
sementes.
. Farinha de mandioca, massa de mandioca, amido de mandioca,
Mandioca

bebidas alcodlicas, ragdes animais, biocombustiveis, adesivos, papel

Farinha de feijdo-bder, proteina isolada de feijdo-bder, misturas para

Feijdo B6 .
eljac Boer sopas e ensopados, chips ou salgados.

Oleo de soja, farelo de soja, proteina isolada de soja, lecitina de soja,
Soja leite de soja, molho de soja, snacks a base de soja, cosméticos e
produtos de cuidados pessoais.

Oleo de coco para o uso na culindria, indUstria de cosméticos e
cuidados com a pele, bem como na produgdo de produtos para
cabelo, agua de coco, fibra de coco para a fabricagdo de tapetes,
cordas, cestos e produtos de jardinagem, farinha de coco, cascas de
coco para a producao de utensilios e produtos decorativos exclusivos,
candeeiros, bolsas.

Coco

Sumos, conservas, doces, compotas, geleias, extrato de ananas,
Ananas aromatizantes e esséncias, cosméticos, suplementos alimentares,
fertilizantes organicos

Aloé Vera Gel, sumo, shampoo e condicionador, produtos de higiene,
cremes hidratantes e logdes, produtos para queimaduras solares,
suplementos alimentares, mascaras faciais, sprays hidratantes,
bebidas funcionais, pomadas e geles terapéuticos, capsulas de aloé
vera, produtos dentarios, produtos para cuidados com os pés
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COM CERTIFICAGAO NAS NORMAS NM ISO 9001:2015, NM
ISO1 4001:2015 EN MI SO 45001:2018, COMA LOCALIZACAO
ESTRATEGICA AO LONGO DO PAISE COMA MAIOR CAPACIDADE
DE LOGISTICA DE ARMAZENAGEM E DE DISTRIBUICAO.

A PETROMOC E O PARCEIRO IDEAL
NO MERCADO DE COMBUSTIVEL
EM MOCAMBIQUE.

““““ o e pefromoc *
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C.PRONTIDAO PARA EXPORTAR

C.1 Factores Genéricos

O presente capitulo apresenta os requisitos essenciais que um exportador
ou potencialexportador precisano contexto mogcambicano paraexploraros
mercados internacionais. Aspectos internos ligados a prépria organizagao
séo vitais para o sucesso da atividade de exportacao. Adicionalmente,
o cumprimento de aspectos regulatérios constitui um dos elementos
externos aos quais as empresas ou individuos estao sujeitos durante a sua
actividade comercial.

Partimos do principio de que uma empresa que pretende exportar seus
produtos para o mercado externo ja cumpre internamente os requisitos
legalmente exigidos para a escrituracao empresarial e ja possui um plano
de negocios previamente definido, bem como as linhas de actuacao,
incluindo os valores, a missao e a visdo da empresa.

O fluxograma abaixo mostra os requisitos basicos que um exportador
mocambicano deve observar para o exercicio da atividade de exportacao.

N

= Junto da Autoridade
Tributaria de
Mocgambique

= Junto do Balcao de 20 - Registo do
Atendimento Unico Exportador

19 - Registo ou = Junto do Ministe-
Regularizagao da rio da Industria e
empresa Comércio

A

O registo ou regularizagcado da empresa constitui o primeiro passo para dar
inicio a actividade em Mogcambique e toda informacéo e os procedimentos
podem ser obtidos através dos BAUs (Balcdes de Atendimento Unico) que
dada a sua relevancia no processo, encontram-se distribuidos em todas
as provincias do Pais.

3° - Numero de
Identificagao Fiscal
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Emtermos legais, o exercicio da actividade de exportacao em Mocambique
requer uma autorizagdo por parte do Ministério da Industria e Comércio
(MIC) ou através das Direcoes Provinciais da Industria e Comércio, e o
requisito principal exigido € a Licencga/Alvara emitido junto das Entidades
Legais e Conservatdria do Registo Comercial.

Cumprido os requisitos é feita a solicitagcdo ao MIC, emite segue-se
a emissao do cartdo de identificacdo que atesta a autorizacdo como
operador de exportagao que geralmente tem uma duragédo de 12 meses.
Obtida a autorizagdo como operador de exportagdo, ha necessidade de
obtencéao junto da Autoridade Tributaria de Mogambique, do Numero de
Identificacao Fiscal a ser efectuado a partir do sistema informatico da AT,
de modo acumprircom as obrigacdesfiscaisrelacionadas as exportagodes.

Natureza do Utilidade Instituicao onde tratar

documento

1°  Registoda Licenca/Alvara D4 legitimidade de BAU (Balcao de Atendimento
Empresa desenvolvimento de Unico) nas Entidades Legais
atividade comercial, e Conservatéria do Registo

esta deve incluir como Comercial
uma das atribui¢des
aexportagdo e

importagao
20 Registo do Licenga do Licenciamento para Ministério da Industria e
Exportador Exportador Exportar e Importar Comércio/Diregdes Provinciais
da Industria e Comércio
30 Identificagdo Numero de O registo é obrigatério Autoridade Tributéria de
Fiscal Identificagao para poder cumprir Mogambique
. com as obrigacdes
Fiscal

fiscais relacionadas as
exportagoes
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Manual Guia do Exportador Mogambique

Nome da Instituicdo Endereco Funcao
Ministério da Enderecgo: Licencia os Exportadores
Industria e Comércio Praga 25 de

Junho, n°.

300, 8° andar,

Maputo -

Mogambique
AT — Autoridade Endereco: Emite o Certificado de Origem para beneficio de
Tributéria — Avenida 25 de tratamento preferencial ao abrigo dos Acordos de
Alfandegas de Setembro N© Comércio Preferencial, assinados pelo Governo
Mocgambique 1235, Cidade de  mogambicano.

Maputo

Ministério da
Agricultura e
Desenvolvimento
Rural

Emite o Certificado fitossanitario quando se trata de
produtos pesqueiros ou florestais e de origem animal;

Emite Certificado quando se trata de animais vivos e
de espécies marinhas protegidas, troféus de caca e
peles de animais bravios, cuja exportagao é destinada
aos paises membros da Convencgéo Internacional
sobre o Comércio de Espécies Protegidas da Flora e
Fauna Bravia

APIEX - Agéncia
Para a Promogéao
de Investimento e
Exportagoes

Enderecgo: Av.
Ahmed Sekou
Touré No. 2539,
Cidade de
Maputo

Promove oportunidades de negdcios existentes tanto
em Mogambique assim como em mercados externos
e assiste nos procedimentos legais de exportagdes e
facilidades previstas na lei

Endereco: Rua

Mateus Sanséo
Muthemba, n°®

452, Cidade de
Maputo

Camara de Comércio
de Mogcambique

MITE Certificado de Origem ou de procedéncia que
acompanham mercadorias para qualquer parte

do mundo e destinam-se a aferir donde vem a
Mercadoria e que entretanto por si s6 ndo garantem
tratamento preferencial.

Instituto de Padrées
de Qualidade

MITE Certificado de controlo de qualidade quando o
contracto de venda exige um certificado indicando a
qualidade da mercadoria embarcada.

Empresas de
Inspecéao

EMITEM Certificados de Inspegéao pré-embarque
quando se trata de produtos em que a lei exige que
haja inspegao pré-embarque (ex. castanha de caju)

Mcnet - Janela Unica Endereco: Av.
Vladimir Lenine,
no 174. Edificio
Millennium Park
—-Bloco B, 2°

andar. Maputo

Eletrénica

Sistema de gestdo de desembarago aduaneiro de
mercadorias que entram e saem do pais.

40|
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v 4
Sobre néos...

A SUPRI MOZ é o principal parceiro das PME's

[ ]
para a melhoria da eficiéncia destas no forneci- S u p I' | M O Z

mento de contratos e ordens de encomenda
dentro do ecossistema dos grandes compra-
dores nacionais e internacionais incluindo o
conteudo local.

Quem Somos?

Somos mais do que uma empresa; somos facilita-
dores de oportunidades, construtores de parcerias
sélidas e impulsionadores do sucesso das PMEs
Mocambicanas. A SUPRI MOZ é pautada por uma
visao distinta e disruptiva no desenvolvimento e
eficiéncia das pmes que actuam na esfera das prin-
cipais cadeias de suprimentos dos grandes com-
pradores nacionais e internacionais.
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O que
fazemos?

vl

SupriMoz

SERVICOS ESPECIALIZADOS DE CENTRAL FACILITAGAO DE TRANSAGOES
DE COMPRAS COMERCIAIS

INTERMEDIAGCAO E NEGOCIAGAO OPTIMIZAGAO LOGISTICA
EFICIENTES

SOLUCOES ALTERNATIVAS DE +258 87 714 1057
FINANCIAMENTO DAS ORDENS +258 84 714 1055
DE ENCOMENDA

info@suprimoz.co.mz

S\ Www.suprimoz.co.mz

Rua José Mateus, N° 419
Maputo, Mogambique

(>
Q
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C.2 Factores Internos
C.2.1 Certificacao e Padroes de Qualidade dos Produtos

Os Certificados e Selos sado importantes na garantia de qualidade,
confirmacao de exigéncias e credibilidade dos produtos na arena
internacional. Oferecem uma série de beneficios para os consumidores,
fabricantes, o Pais e parceiros pois é fundamental exibir a garantia,
segurancga e qualidade.

Alguns dos aspectos importantes que se destacam na importancia dos
Selos de Certificagdo séo:

e Confianga do Consumidor — os selos de certificados transmitem
confianga porgue os consumidores entendem que os padrdes
especificos de qualidade, seguranca e sustentabilidade
estabelecidas pelas entidades competentes foram salvaguardados,
deste modo sao influenciados pela positiva;

e Diferenciacao — produtos com selos de certificagdo se destacam
na concorréncia por demonstrar que o fabricante/exportador esta
comprometido com a exceléncia e padrbes superiores;

e Mercados Especificos — existem mercados que se ndo for exibido
determinados certificados e selos os produtos ndo entram,
especialmente com produtos alimenticios, de uso pessoal,
sustentdveis ou requisitos de seguranca;

e Sustentabilidade e Responsabilidade Social — sédo certificados
que destacam o exportadores/potenciais exportadores pelo
cumprimento com o meio ambiente e a comunidade o que acresce
valor a mais ao considerar que existe ética e compromisso em
questdes importante de todo o processo de fabricagao;

e Seguranca Alimentar e Saude - em sectores como alimentos
e bebidas, os selos de certificagdo relacionados a seguranga
alimentar e informacdes nutricionais oferecem aos consumidores
informacgodes essenciais para tomada de decisdo.
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Em Mocambique, o INNOQ ¢ a entidade responsavel publica que tutela
o regimento de matérias ligadas a certificacdo das empresas. Alguns
dos certificados/selos mais exigidos (pode variar de tipo de produto e
destino) sdo:

44|

Certificado Halal - praticas que estdo em conformidade com os
principios e requisitos estabelecidos pela lei isldmica (Sharia);

Certificacao Kosher - para produtos alimenticios que atendem as
leis dietéticas judaicas;

ISO 9001 - gestao da qualidade;

ISO 14001 - gestao ambiental

HACCP e 0 FSSC 22000 - seguranca alimentar;
USDA Organic e o EU Organic - produtos organicos;

Marcacéao CE - para produtos comercializados na Unido Europeia,
indicando conformidade com os requisitos de seguranca, saude e
prote¢cdo ambiental;

Certificacao GMP (Good Manufacturing Practices)- para produtos
farmacéuticos e de salde;

Certificacao Fair Trade - para produtos que seguem padroes de
comércio justo;

Best Aquacultura Practice — para boas praticas de aquacultura.

Best
*> Aquaculture
Practices

e
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C.2.2 Opgoes de financiamento e métodos de pagamentos
Formas de financiamento as exportacoes

O processo de exportar, mesmo apos ter o produto no armazém, envolve
custos até ser expedido, alids, em alguns casos o produto pode precisar
ser adaptado consoante a necessidade do mercado destinatario e para
isso, investimentos financeiros podem ser necessarios. Para estes e outros
casos logisticos, aduaneiros e demais, € possivelrecorrerafinanciamentos
considerando as seguintes opgoes:

e Linhas de Crédito a Exportagcdao - o mercado mogambicano
dispoe de instituicdes publicas e privadas que oferecem programas
especificos de financiamento para empresas que buscam expandir
suas atividades de exportacdo. Esses programas podem incluir
garantias financeiras e acesso a linhas de crédito especiais;

e Programas de Apoio 4 Exportagao —o Governo mogambicano junto
com seus parceiros tem promovido programas de financiamento
especificos paraapoiarempresas que desejamexportar. Essaslinhas
de crédito sao disponibilizadas através de agéncias governamentais
ou bancos de desenvolvimento e geralmente oferecem condi¢cdes
favoraveis, como taxas de juros competitivas e prazos flexiveis;

e Seguro de Crédito a Exportacdo — em muitos casos, empresas que
exportam podem obter seguro de crédito a exportagéo, o qualfornece
protecéo contrarisco de ndo pagamento por parte dos compradores
estrangeiros. Alguns programas de seguro de crédito a exportagéo
também podem incluir opgbes de financiamento ou garantias
bancaérias para apoiar as transagdes comerciais internacionais;

e Financiamento Comercial - o mercado mogambicano dispde de
instituicdes financeiras que oferecem linhas de crédito comercial
para empresas que buscam expandir suas operagdes de exportacgao.
Essas linhas de crédito podem ser utilizadas para cobrir despesas
relacionadas a producgao, transporte e comercializagao de produtos
destinados a exportagao.
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Ao considerar opgdes de financiamento para exportar € importante avaliar
as condi¢cdes oferecidas por diferentes fontes, bem como entender os
requisitos e obrigagcdes associados a cada opcgao. Além disso, buscar
orientagcao especializada em comércio internacional e finangas pode ser
fundamental para tomar decisdes informadas e estratégicas.

Requisitos Minimos a Considerar em um Banco ou outro tipo de
Instituicao Financeira

Para intervir no processo de exportacao, ha varias questoes importantes a
considerar:
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Documentacao e Compliance — um dos elementos primordiais é
verificar se o banco/instituigdo financeira tem experiéncia em lidar
com transacdes de comércio. E importante garantir que todas as
transagdes estejam em conformidade com as regulamentacdes e
leis internacionais, além das exigéncias especificas do importador;

Cambio e Taxas — ha necessidade de verificar as taxas de cambio
oferecidas pelo banco para transagdes internacionais. Compare
as taxas e verifique se o banco oferece opgcdes competitivas para
conversdo de moeda estrangeira;

Financiamento e Garantias - avaliar se o banco/instituicao
financeira oferece servicos de financiamento para exportadores,
como linhas de crédito ou garantias bancarias, que possam facilitar
as operacdes de exportacéo;

Facilidades de Pagamento e Recebimento - tomar em
consideracdo as opcgoes oferecidas pelo banco para facilitar o
pagamento e recebimento de fundos em transagdes internacionais,
como cartas de crédito, transferéncias bancarias internacionais e
processamento eficiente de pagamentos;

Seguro e Gestao de Riscos — adicionalmente, é necessario verificar
se 0 banco/instituicdo financeira oferece servicos relacionados a
gestao de riscos cambiais, seguro de crédito a exportagao ou outras
formas de protecdo contra riscos associados as operagdes de
exportagéo.
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Banca comercial e instituicoes financeiras

A banca comercial e as instituicdes financeiras desempenham um papel
crucial no comércio internacional, conectando mercados por meio de
financiamento, pagamentos, cambio e garantias. Aparecem no mercado
com objectivo de facilitar transagdes e mitigar riscos, impulsionando a
globalizagéo e promovendo o desenvolvimento econdmico.

Em termos de actuacéo, a banca comercial oferece servigos essenciais
incluindo:

I. Cartas de crédito: garantem pagamentos ao exportador desde que

os termos do contrato sejam cumpridos

Il. Financiamento comercial: fornecem crédito para importadores e
exportadores fazerem face aos prazos de pagamento

lll. Servicos de cambio: facilitam conversbes de moedas para
transagdes internacionais

IV. Garantias bancarias: reduzem riscos para ambas as partes em
contratos de comércio.
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Parceiro de Banca Comercial

qualificada.

Com representagdes em todo territdrio
nacional, o Moza conta com mais de 60
unidades de negécio das quais cerca de 1/3
, estdo implantadas em 17 distritos do pais
onde nao existem outras representagoes
bancarias, apoiando a iniciativa
presidencial “Um Distrito, Um Banco” e o
desenvolvimento econémico a partir das
comunidades mais necessitadas.

Com representagdes em todo territério
nacional, o Moza conta com mais de 60
unidades de negdcio das quais cerca de 1/3
, estdo implantadas em 17 distritos do pais
onde nao existem outras representagoes
bancérias, apoiando a iniciativa
presidencial “Um Distrito, Um Banco” e o
desenvolvimento econdmico a partir das
comunidades mais necessitadas.

O Moza Banco como um dos principais que
actuam no sistema financeiro nacional,
vem desempenhando um papel primordial
no apoio as PME’s exportadoras ou
com potencial com enfoque no ramo de
agronegocio em todo pais. Em termos de
acgoOes especificas, o Moza Banco vem
desenvolvendo um conjunto de programas:
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OMozainiciouassuasactividadesem 2008, considerados
um dos bancos comerciais de referéncia em Mogambique
e presta produtos e servigos financeiros de exceléncia
para uma gama variedade de clientes. O Moza é um
Banco universal, presente em todos os segmentos, com
os seguintes tipos de agéncias: Corporate, Private e
Retalho Mass Market, somando mais de 180.000 clientes
contando com uma equipa jovem, dindmica e dedicada e

By \\orkshop com exportadores nas
provincias de nampula e Manica

Parceriacom a APIEX confirmada

com a assinatura de MoU

8
14
S
S
£
g
3

Realizagéo de diversas reflexdes sobre

exportagoes em parceria com o APIEX

Dispol zagao delinhasdec
PME's exportadoras do sect:
e o

Programas direccionaidos s PME's

Em termos de servigos (facilidades)
especificos em curso de apoio as
exportagdes, o Moza Banco dispbde de
instrumentos crediticios que se adequam
as necessidades de todos exportadores
ou potenciais exportadores, sejam eles
créditos de curto prazo, assim como de
médio e longo prazos. Essas linhas de
crédito servem igualmente de base para
sustentar linhas de financiamentos em
regime de funding ou em fundos de garantia.
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Linha de facilidades as exportagées

Produtos Descrigao

Conta corrente caucionada Linha FSA

Créditos ao Investimento (Créditos de Rendas e Rendas

. . USAID (Fundo de Garantia)
Financeiras)

Leasing Agro Garante (Fundo de Garantia)

CDE’s

Garantias bancérias

Fonte: Moza Banco (2024)

O Moza dispbe de uma oferta competitiva ® Acesso a Sala de Mercados para a

para as empresas exportadoras “oferta negociagdo de taxas de cambio de
exportador”. Ao aderir a oferta exportador Receitas de Exportagao;
do Moza, o Cliente tem as seguintes

. Para as Operagoes de Exportagédo

vantagens: (CDE), o Cliente tem a possibilidade

Pregério: de solicitar antecipagdo de fundos,

em Moeda Estrangeira (ME), através de

* Despesa do Banco Correspondente: uma facilidade de Crédito e liquida-la
partilha de custos com os clientes (o ap6s recepcao dos fundos;

cliente assume um custo maximo de

USD 65,00 ou equivalente em outra  Qutras Vantagens:
moeda, sendo que o remanescente é
suportado pelo Moza, podendo ser até
USD 135,00 ou equivalente em outra
moeda;

e Assessoria aos Clientes sobre
questdes relativas a Lei Cambial;

e Servigo de analise e estruturagcédo de
operacgoOes de financiamento de médio
e longo prazo;

e Despesa de recebimento no Moza:
Isento para o cliente

° Acesso ao crédito em moeda

Taxa de Cambio: . . .
estrangeira, nostermos da Lei Cambial;

e Descontonataxadecambiodecompra
em até 50p.b. da tabela em vigor
(na condigcao de o Cliente aumentar
o envolvimento financeiro com o
Banco), se as condigdes de mercado o
permitirem;

o Envio didrio da tabela de cambios
informativa do Moza aos clientes
identificados nesta iniciativa
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C.2.3 Estratégia e inteligéncia comercial

O desenvolvimento da actividade de exportagdo, exige o conhecimento
profundo dos mercados internacionais, 0 que muitas das vezes exige a
deslocacgéo para exterior com intuito de identificar demandas especificas
sem deixar de lado questdes culturais, entre outros.
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C.2.3.1 - Inteligéncia comercial

Uma definicao clara de uma estratégia de penetracdo no mercado
internacional é considerada como crucial para o sucesso da
actividade de exportacdo. Antes de explanar sobre os aspectos
inerentes a inteligéncia comercial, o fluxograma abaixo mostra de
forma resumida, os passos a serem tomados nesta componente.

Colecta de Andlise e Previsdo da
Dados Identificacdo de Demanda
Oportunidades

O objectivo final da inteligéncia comercial é com base da colecta e
analise de dados, identificar oportunidades que possam auxiliar o
conselho de gestéo, na previsdo de demanda em alguns mercados
especificos. Assim, constituem elementos especificos da analise
de mercado nomeadamente:

e Pesquisa de Mercado: Coleta e analise de dados sobre
consumidores, concorrentes e tendéncias de mercado nos
mercados de destino.

e Analisede Concorréncia: Estudo detalhado dos concorrentes
no mercado-alvo, incluindo pregos, distribuicdo, produtos e
estratégias de marketing.

e Analise de Dados de Exportagdo: Utilizacdo de dados
historicos de exportagcao e importacao paraidentificar padroes
e oportunidades.

e |dentificagcdo de Oportunidades: Avaliacdo de nichos de
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mercado, gaps de mercado e regibes com potencial de
crescimento.

e Previsao de Demanda: Uso de modelos quantitativos
e qualitativos para prever a demanda nos mercados

internacionais.
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C.2.4 Formas de pagamento

Um dos factores internos que as organizagdes devem ter em conta sdo os
meétodos de pagamentos/recebimentos comumente usados pelos clientes
externos. Com o desenvolvimento do sistema financeiro global, alguns
meétodos de pagamento tradicionais estdo a cair em desuso, optando
as empresas pelos meios de pagamentos/recebimentos mais eficientes
atendendo a demanda em termos de legislacao de cada pais.

A seguir, apresenta-se os principais métodos actualmente usados para
efectuar o pagamento no ambito do comércio internacional.

C.2.4.1 Para pequenas transagoes

Pagamento por Cartdo de Crédito — o cartdo de crédito também é
uma forma bastante difundida de comercializagcao online aplicado
para pequenas e médias transagoes.

Pagamento via PayPal - o sistema PayPal é uma plataforma de
pagamentos online que permite com que pessoas e empresas
facam transacdes financeiras de forma segura de compras e vendas
via internet e € bastante usado na internet em todo o mundo.

Cartao Pré-pago Internacional — constitui uma alternativa para
gquem nao tem conta bancaria, permitindo carregar dinheiro que
pode ser usado em transacdes no exterior.

C.2.4.2 Para grandes transagoes

Carta de Crédito - L/C (Letter of Credit) — uma Carta de Crédito
é um instrumento financeiro emitido por um banco a pedido do
importador, que garante o pagamento ao exportador mediante a
apresentacdo dos documentos especificados. Este modelo oferece
seguranga para as partes, pois 0 pagamento é condicionado a
conformidade com os termos acordados.

Pagamento Antecipado (Payment in Advance) — geralmente esta
forma de pagamento se realiza antes do envio dos produtos e € uma
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forma favoravel e segura para o exportador, mas menos atraente para
o importador porque assume o risco de pagar mercadorias antes de
receber.

RemessasemSaque(CleanCollection)-opagamentoporRemessa
sem Saque é efetuado, neste caso, diretamente do importador paraa
conta do exportador no exterior sem a necessidade de apresentacéao
de documentos saque. Geralmente é uma transferéncia de fundos
simples e direto.

Remessa Documentaria (CAD - Cash Against Documents) —
nesta modalidade, o importador faz a transferéncia para a conta
do exportador e condiciona o levantamento especificados na
transacdo que podem ser como fatura, conhecimento de embarque,
certificados, entre outros que comprovam que os produtos ja foram
expedidos a caminho e a favor do importador.

Pagamento Contra Entrega (COD) - neste caso, o pagamento é
efetuado no momento da entrega fisica dos produtos. Embora isso
ofereca segurancga ao importador, pode gerar preocupagdes quanto
ao risco para o exportador.

Cobranca Documentaria (CAD - Cash Against Documents) - esta
forma de pagamento é similar a remessa documentaria, a cobranca
documentaria envolve a utilizagdo de banco para garantir que os
documentos s6 sejam liberados ao importador apds o pagamento
ou aceitacgdo da letra de cambio.

Escrow Services (Servigos de Custédia) - € um servico onde
um terceiro confidvel mantém o pagamento até que as condigdes
do contrato sejam atendidas. Isso oferece seguranga tanto para
compradores quanto para vendedores.
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D. PLANO DE NEGOCIO PARA EXPORTAR

Apds desenvolver todos os pressupostos nos pontos anteriores, es como
objetivo ajudar o potencial exportador a elaborar um Plano de Negdcios
para Exportacdo de maneira organizada, eficiente e, principalmente,
garantir que seja possivel mensurar e corrigir possiveis erros, além de
potencializar fatores positivos.

A seguir, apresentamos um fluxograma dos requisitos minimos que um
plano de negdécios para exportagcdo deve conter em termos de informacao,
incluindo os elementos de identificacdo da empresa que devem estar
patentes na Capa e no Capitulo Introdutério de Apresentacao.

7
01 02 03 04
Resumo Anélise de Estratégia de Plano de
Executivo J Mercado J Mercado ) Marketing
4 N
05 06 07 08
Estrutura Gestao de Plano Plano
Organizacional Riscos Financeiro k Operacional )
7

09 10 3

Plano de Monitoramento e

Implementagao ) Avaliacdo }
\

Fonte: Elaborado pelos autores

De salientar que os Planos de Negdcio nao sao estaticos, isto é, podem ser
alterados e ou ajustados dependo de vérias circunstancias. No presente
capitulo, e por ser uma componente crucial para o sucesso da actividade
de exportacao, vai se explorar de forma detalhada cada passo acima
apresentada.
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D1. Elementos preliminares
D.1.1. Capa

Como qualquer plano, a capa do plano de negdécios para exportar deve
conter elementos essenciais, que fornegcam uma visao geral clara e
atraente do documento. Em termos de elementos, uma capa padrao deve
conter, nomeadamente:

e Titulo do Documento: pode incluir o nome do projecto ou uma
descricdo mais especifica (ex: Plano de Negocios para Exportacéao
de Malambe);

¢ Nome da Empresa;

e Logotipo da Empresa: de modo a dar uma aparéncia profissional e
reforcar a identidade visual da marca;

e Data: més e ano daelaboragao do plano;

* NomedosAutores/Equipe: nomedas principais pessoasenvolvidas
no plano, como porexemplo, fundadores, executivos ou consultores;

e Informacgodes de Contacto: endereco da sede da empresa, numero
de telefone, endereco de email e website da empresa

e Confidencialidade: um aviso de confidencialidade serve para
informar que o documento contém informacodes sensiveis, dando
destaque para ndo sua distribuicdo, reproducdo sem a permissao
da empresa.

Definidos os elementos da composicao da capa, segue-se a apresentacao
da empresa ou individuo devidamente registado como exportador.

D.1.2. Apresentacao da empresa

Relativamente a apresentagcdo da empresa ou individuo exportador, tem
como objectivo trazer elementos que identificam como operador do
comercio internalmente legalmente estabelecido, no caso especifico de
Mocambique, veja em detalhe, as informagdes que devem constar:
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e Nome da Empresa Exportadora

e Informagdes da Empresa—NUEL (Numero Unico de Entidade Legal),
NUIT (Niumero Unico de Identidade Tributdria), Registo do Exportador
(Numero do Registo do Exportador), Alvaréd/Licenca, Boletim da
Republica (caso se aplique), Ano de Fundacao,

e Endereco - Enderegco completo da empresa
e (Contactos: telefones, e-mail e pagina web

e |nformacdes do Representante - Nome completo do representante,
Cargo na Empresa, Contato do Representante (telefones e e-mail),

e Qutras areas de Atividade - Liste outras areas de atividade em que a
empresa atua (se aplicavel)

e Demais informag¢des pertinentes - Informacdes adicionais que
sejam relevantes, como certificagdes, prémios, parcerias, etc.

e No rodapé da capa - Deve incluir o logotipo da empresa, slogan ou
qualquer informacéo de destaque.

D2. Elementos estruturantes
D.2.1 Sumario Executivo

Apesar de estar no inicio, o0 Sumario Executivo € a ultima parte do Plano
de Negdcios a ser escrita. O seu objectivo é apresentar uma Visao Geral
da empresa, destacando as declaragbes corporativas, nomeadamente
a missao, a visdo e os valores que guiam a corporagao. Neste capitulo,
os proponentes definem claramente os objectivos que os motivam a
optar pela internacionalizacdo dos seus produtos, e estabelecem metas
precisas a serem atingidas a curto, médio e longo prazo.

A ideia do Sumario Executivo é captar a atencédo do leitor, o que é
especialmente importante quando se trata de parceiros que precisam
tomar decisdes em relagao as actividades de exportagéo. Por isso, um dos
elementos que deve incluir € a descricao precisa dos produtos ou servigos
que serdo objecto de exportacgéo.

www.exportamoz.co.mz | 57



Manual Guia do Exportador Mogambique

D.2.2. Analise de Mercado

Nesta segunda edicdo do Manual Guia do Exportador em Mogambique,
dedicamos a especial atengdo ao passo a passo para efectuar a pesquisa
de mercado e identificagdo de oportunidades no contexto do comércio
internacional.

No contexto do comércio internacional, a pesquisa de mercado refere-se
ao processo de colecta, analise e interpretagao de dados sobre mercados
externos com intuito de identificar oportunidades de exportagao,
importagao ou investimento. A pesquisa de mercado € importante porque
permite a tomada de decisdes mais informadas o que reduz por seu turno,
riscos relacionados a mercados externos desconhecidos.

D.2.2.1. Objectivos de se realizar o estudo de mercado no contexto
do mercado internacional

De forma sumaria, constituem objectivos de pesquisa de mercado no
ambito do comércio internacional:

. ldentificar mercado-alvo — permite descobrir pais ou regides com
demanda por produtos ou servigos especificos

Il. Analisar a concorréncia — da informacdo sobre os principais
concorrentesnomercadoexterno,suasestratégiaseposicionamento

lll. Compreender o perfil do consumidor internacional — da a conhecer
aostomadores de decisao sobre as caracteristicas dos beneficiarios
dos produtos ou servigos oferecidos como os habitos, preferéncias,
comportamentos de compra e factores culturais que influenciam o
consumo

IV. Analisar barreiras e regulamentagdées - a competitividade
das empresas no mercado internacional é influenciado pela
regulamentacao nos mercados de consumo e a analise de mercado
permite efectuar, o mapeamento de tarifas nos diversos mercados,
as exigéncias legais, as normas técnicas, barreiras alfandegarias

entre outros factores regulatorios.

V. Avaliar riscos — a analise de permite tem como um dos objectivos,
avaliar osriscos que podem afectar a actividade de exportagdo como
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riscos cambiais, politicos, econdmicos, logisticos que possam a
afectar as operacgoes,

VI. Determinar precos competitivos — ajustar os precos considerando
os custos de exportagao, tributacédo e poder aquisitivo do mercado-
alvo

VIl. Desenvolver estratégias de entrada no mercado - decidir entre
exportagcao directa, parcerias, licenciamento ou abertura de
subsidiarias.

D.2.2.2. Métodos usados na pesquisa de mercado internacional

Apesquisadomercadointernacionalsegue umconjuntode procedimentos
técnicos com vista a ter informacgao sistematizada que possa a informar
sobre a existéncia ou nado de oportunidades sobre um determinado
mercado num pais ou regido. Para tal, a recolha e tratamento de dados
pode ser efectuada através de:

e Pesquisa secundaria — que é realizada através de dados existentes
como relatérios de comércio internacional, dados de governo (BoP),
camaras de comércio e publicacdes especializadas,

e Pesquisa primaria — que é realizada através da colecta directa de
informagbes através de entrevistas, questionarios ou visitas ao
mercado-alvo,

e Anadlise de dados macroecondmicos — através de estudos de
indicadores como o PIB, taxa de crescimento, inflagcdo, balanca
comercial etc.,

e Benchmarking internacional — que se baseia em comparagao de
praticas e produtos de empresas lideres em mercados externos.

D.2.2.3. Passo a passo para efectuar o estudo de mercado no contexto
do comércio internacional

O estudo de mercado e identificacao de oportunidades compreende trés
fases nomeadamente: o estudo de clientes, o estudo de fornecedores e o
estudo de concorrentes. No dmbito do contexto internacional, factores
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ligados a gostos e preferéncias dos consumidores, a capacidade de
fornecimento de um determinado produto ou servico, o seu conhecimento
é de extrema importancia para a penetragdo em novos mercados, e
mais importante ainda é o conhecimento da concorréncia no mercado
internacional.

Nesta perspectiva, dedicamos neste capitulo, um estudo detalhado
de como realizar a pesquisa de mercado no contexto de mercado
internacional. Salientar que os elementos do estudo de mercado podem
variar de produto ou servico a ser oferecido, razdo pela qual, nesta
edicdo, vamos efectuar um estudo de caso de um produto mogambicano
identificado na primeira edigao e que tem um potencial mercado externo.

e Estudo de Clientes

O estudo de clientes é uma etapa fundamental para o sucesso
de qualquer negdécio no comércio internacional, pois fornece
insights sobre quem séo os consumidores, 0 que desejam e como
eles preferem interagir com os produtos ou servicos. Dentre
outros objectivos, o estudo de pretende: (i) compreender o perfil
e as necessidades dos consumidores, (ii) identificar tendéncias e
comportamentos de compra, (iii) determinar a linha de produtos ou
servicos com maior probabilidade de sucesso no mercado-alvo, e
por fim, (iv) alinhar a oferta as expectativas do publico-alvo.

O estudo de clientes no &mbito do comércio internacional envolve
seis etapas principais, conforme o descrito no diagrama abaixo.

| Etapa: Identificare Il Etapa: Segmentagao Il Etapa: Colectade
definir o mercado-alvo do Publico-alvo dados sobre os
consumidores

VI Etapa: Avaliara V Etapa: Considerar IV Etapa: Analisar o
receptividade do influéncias culturais comportamento de
produto compra

O estudo de clientes permite melhor alinhamento do produto
as preferéncias do mercado-alvo, a adopgao de estratégias de
marketing mais eficazes e personalizadas, e o0 mais importante de
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todos que é a reducao de riscos de rejeicao ou fracasso sem deixar
de referir a identificacdo de novas oportunidades de crescimento.

e Estudo de fornecedores

Apos efectuar o estudo dos clientes e os principais mercados-alvo, a
questao que se pretende a nivel operacional, é capacidade de fazer
face a essa demanda potencial. Em outras palavras, a capacidade
que a empresa tem olhando para o acesso a matéria-prima e a sua
disponibilidade ao longo do tempo de modo a evitar a ruptura de
stock para ndo comprometer a demanda.

Nesta perspectiva, o estudo de fornecedores no comércio
internacional permite identificar, avaliar estabelecer parcerias
estratégicas que garantem qualidade, custo-eficiéncia e
confiabilidade na cadeia de suprimentos. Assim, o estudo de
fornecedores permite as empresas exportadoras, selecionaraqueles
que atendem as suas necessidades comerciais e regulamentares.

Deformaresumida, o estudo de fornecedores noambito docomércio
internacional preconiza entre outros objectivos: (i) identificar
fornecedores confidveis e competitivos em mercados globais, (ii)
avaliar a capacidade de producéo e conformidade dos fornecedores
com padroes internacionais, (iii) mitigar riscos associados a
dependéncia de unico fornecedor ou de mercados instaveis, e (iv)
garantir a qualidade, consisténcia e pontualidade nos suprimentos.

Para concretizar o estudo dos fornecedores, a semelhangado estudo
dos clientes, existem um conjunto de etapas a serem observados. A
tabela a seguir, mostra de forma detalhada, as etapas e os critérios/
fontes que podem ser adoptados na condugdo de um estudo de
fornecedores, respeitando o tipo de produto ou servigo a que se
pretende fornecer ou prestar.
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Etapas do estudo de fornecedores

Classifi = Gestaoe
Identificagao de as.s' lcagao Avaliagao de Negociagao com os relacionamento
e Triagem de
fornecedores fornecedores fornecedores com os
fornecedores
fornecedores
‘g Camaras de Capacidade Custo Prazo de entrega da Plano de
o Comércio e Produtiva matéria-prima comunicagéo
& Associagoes continua
n
g Base de dados Base de dados Base de dados Base de dados Base de dados
‘3 internacionais internacionais internacionais internacionais internacionais
6 Feirase Histérico e Confiabilidade Termos comerciais Plano regular
exposicoes reputacao internacionais de monitoria do
internacionais desempenho
Conformidade Flexibilidade
Fonte: Elaborado pelos autores
Um estudo detalhado dos fornecedores fornece aos tomadores
de decisao elementos essenciais para o estudo de viabilidade de
implementacdo de um programa ou linha de exportacdo de uma
cadeia de produtos ou servicos.
Elementos como o periodo medio de pagamento e condi¢bes de
matéria sdo de extrema importancia na definicdo de politica de
fundo de maneio e gestao de estoque de matéria-prima, que por
seu turno, vao definir o cumprimento de compromissos comerciais
celebradas pela empresa no mercado internacional.
e Estudo de fornecedores
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O estagio final do estudo de mercado coincide com o estudo dos
concorrentes. Este estagio é crucial para tomada de deciséo
sobre que produtos ou servicos a empresa pode oferecer no
mercado internacional, na medida em que permite identificar o
posicionamento das empresas que disputam o mercado, identificar
as oportunidades e ameacas, além de ajustar as estratégias para
ganhar vantagem competitiva.

Nesta senda, o estudo dos concorrentes apresenta como objectivos
principais: (i) identificar os principais concorrentes, ou seja,
empresas e paises que competem no mesmo segmento de mercado,
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(i) analisar os pontos fortes e fracos, que consiste na identificar
do benchmark no mercado e identificar os aspectos vulneraveis,
(iii) definir estratégias diferenciadas, que esta relacionado com a
adaptacao dos produtos, pregcos e abordagens do mercado para
competir de forma eficaz, e por fim, (iv) monitorar tendéncias, que
se ocupa essencialmente na previsdo de movimentos futuros dos
concorrentes.

Diferentemente do estudo de clientes e fornecedores, o estudo dos
concorrentes compreende 3 etapas principais conforme pode-se
visualizar no esquema abaixo.

e © O

| Etapa: Il Etapa: 1l Etapa:
Identificagdo dos Colectadedados Metodos de andlise
concorrentes sobre os concorrentes
e Concorrentes directos e Produto o Andlise SWOT dos
e Concorrentesindirectos o Pregoseestrategiasde concorrentes
precificagao e Benchmarking
e Canais de distribuigdo e Logistica e Matrizdo Posicionamento
e Marketing e Brandig competitivo
e Pontosfortes e fracos

Fonte: Elaborado pelos autores

Caixa 5: Caso Pratico: Analise de Mercado da Comercializagado da Castanha de
Caju

A castanha de caju desempenha um papel crucial na economia mogambicana, sendo umas
principais culturas de exportagcao do pais. Com uma producgao anual que se aproxima a 150
mil toneladas, grande parte destinada ao mercado externo, Mogambique € reconhecido pela

qualidade da sua castanha, tanto na forma bruta ou processada (MADER, 2022).

Informagdes do MADER déao indicagédo das provincias de Nampula e Zambézia como as que
lideram a producéao devido as condigdes climaticas favoraveis e aos investimentos que tem
se verificados no que concerne as infraestruturas. Apresentamos a seguir, um exemplo de
estudo de mercado de forma generalizada olhando para a castanha de caju e identificagdo de

oportunidades para tirar proveito no ambito do comércio internacional.
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e Estudo dos clientes

Os principais clientes da castanha de caju mogambicana séo:

1. Mercados internacionais

e india: principal importador de castanha in natura para o
processamento

e Uniao Europeia: adquire castanhas processadas com altos
padrdes de qualidade

e Estados Unidos: mercado emergente, demandando produtos
premium

2. Industrias Alimenticias e de Cosméticos: uso de subprodutos,
como 6leo de caju

3. Consumidores domésticos: representam uma pequena parcela

Analise SWOT de Clientes

Factores Pontos fortes LGS Oportunidades Ameacgas
fracos
Mercados Forte procura | Exigéncias | Crescimento do | Barreiras tarifarias
Externos por produtos rigorosas mercado e sanitarias
sustentaveis e de sustentavel
organicos qualidade
Mercado Crescente Baixo Promocgéo do Concorréncia
Local interesse poder consumo local com produtos
por produtos aquisitivo importados
locais

Fonte: Elaborado pelos autores

e Estudo de concorrentes

Estrutura do sector produtivo

e Produtores Rurais: pequenos agricultores que dominam a

producao, sistemas familiares

e Associados e Cooperativas: facilitam o acesso a mercados
e insumos

® Processadores locais: adicionam valor antes da exportagao

Cadeia de suprimentos

A cadeia produtiva enfrenta desafios na logistica e processamento,
o que afecta competitividade no mercado internacional.

64|

www.exportamoz.co.mz




Principais fornecedores locais

Manual Guia do Exportador Mogambique

Tipo

Localizagao

Capacidade de
Producéao

Desafios

Pequenos agri-
cultores

Norte e centro do
pais

5-10 toneladas
por safra

Falta de tecnologia e
crédito

Cooperativas

Nampula, Zam-
bézia

20-50 tonela-
das por ano

Infraestrutura limitada

Processadores

Nacala e Beira

50-100 tonela-
das por ano

Alto custo de energia

Caso Pratico: Analise de Mercado da Comercializagdo da Castanha
de Caju_continuagao

Concorréncia Regional

Os maiores concorrentes de Mogambique no mercado internacional

sdo:

1. india: lider em processamento e exportacao

2. Vietna: conhecido por tecnologia avangada e eficiéncia logistica

3. Costa de Marfim: maior produtor de castanha in natura

Principais fornecedores locais

Tipo Localizacédo Capacidade de Producao

Mocambique Qualidade natural e sustentavel Infraestrutura fraca e
processamento limitado
india Grande capacidade de Alta dependéncia de
processamento importacoes
Vietna Logistica eficiente e tecnologia Dependéncia de subsidios
avancgada
Costa do Marfim | Produgcédo em grande escala com Baixa qualidade in natura
baixo custo
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Matriz de Posicionamento Competitivo - Castanha de Caju

Qualidade do Produto

Baixa . Costa do Marfim

i .
Ineficiente Eficiente
Eficiéncia de Pr to e Logistica

66 | www.exportamoz.co.mz



Manual Guia do Exportador Mogambique

D.2.3. Estratégia de Entrada no Mercado

A estratégia de entrada no mercado deve ser informada pela analise de
mercado previamente realizada. Por isso, a analise de mercado deve
reflectir a realidade, sob pena de se elaborar um plano nao realista,
resultando em perdas avultadas devido aos custos de producéo e de
servigos de suporte (transporte, seguros, logistica, armazenamento, etc.).

Adecisao sobre a estratégia de entrada no mercado deve ser tomada tendo
em conta trés elementos essenciais:

e Selecdao de Mercado - Escolha dos mercados-alvo baseada na
analise de mercado. A analise de mercado deve fornecer informacgéo
detalhada sobre quais mercados a empresa apresenta vantagens
competitivas, de modo a maximizar os ganhos ao praticar precos

D.2.4. Plano de Marketing

Depois informada a estratégia de penetragdo no mercado, € necessario
tomar acgbes tendentes ao posicionamento do produto no mercado
estrangeiro. Existem modelos diversificados para decidir sobre o plano
de marketing, mas comumente a literatura e a pratica sugerem o uso de
Mix de Marketing, o famoso os 4Ps conforme o apresentado no diagrama
abaixo.

Adaptacoes necessarias para atender as
necessidades e regulamentos locais.

~

Estrutura de precos, incluindo custos de
exportagao, tarifas e margem de lucro.

Canais de distribuicao e logistica.

é

Estratégias de promogao e publicidade no
mercado-alvo.

D.2.5. Plano Operacional

Apos a concepgdo do plano de marketing e definido o mercado alvo
incluindo a estratégiade penetracéo, é necessarioterum planooperacional
bem definido de como os bens e servigos serdo oferecidos nos diferentes
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pontos estabelecidos. Diferentemente da distribuicao interna, a nivel
internacional é imprescindivel primeiro, o conhecimento dos aspectos
regulatorios a serem observados tanto no lugar de embarque assim como
de desembarque.

* Preco * Flexibiliade * Design « Originalidade
* Marketing internacional * Customizagéo o Variedade « Sustentabilidade
junto ao consumidor final « Inovagéo « Tecnologia
* Acoes no ponto de vendas « Diversidade

Quala Quais

vantagem principais

competitiva? atributos

Que valores

Quais entregaremos

necessidades para o cliente

atenderemos? f| internacional?
* Falta de opgdes no mercado ¢ Conforto * Pés-venda
* Alta demanda * Solugdo * Garantias

* Resposta dos Problemas

 Confiabilidade

No conjunto da definicdo do plano operacional no ambito do plano de
negocios para exportar, € importante obervar trés componentes principais
nomeadamente

68|

Logistica e Distribuicdo - nesta componente, o plano deve
apresentar de forma especifica a definicao de tipo do transporte,
armazenamento e canais de distribuicdo das mercadorias conforme
a tipologia e o mercado de destino.

Conformidade e Regulamentagdes — o embarque e desembarque
de mercadorias, em muita das vezes esta sujeita a inspeccgao pré-
embarque e exames por parte das autoridades locais. Neste sentido
e 0 conhecimento e o cumprimento das leis e regulamentos de
importacdo e exportagcdo, incluindo certificagcdes necessarias,
devem ser do dominio do exportador e ou das pessoas envolvidas
no processo de exportacao.

Processos Aduaneiros — dependendo do tipo do volume e nivel
de transagdes a ser realizada, talvez seja mais eficiente contratar
servigos especializados através de outsourcing de gestdo dos
processos aduaneiros e documentagao necessaria.
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D.2.6. Plano Financeiro

Como qualquer actividade levada a cabo com o intuito de gerar lucro,
envolve um custo financeiro, que, num mundo ideal, € considerado um
recurso escasso. Nestes termos, o sucesso da actividade de exportagao
esta intimamente ligado a gestao financeira da empresa, principalmente
quando se trata da exportagdo de matéria-prima que, por sua vez, €
transformada em produtos acabados, pois os desembolsos podem nao
ocorrer imediatamente apds a entrega das mercadorias.

Uma boa execucéo do plano financeiro exige, em primeiro lugar, um bom
relacionamento tanto com os clientes que compram a nossa producgao,
como também a contratagédo de linhas de crédito menos onerosas para
a actividade principal. Assim, um plano financeiro integrado consiste na
definicdo e consolidacéo dos seguintes aspectos:

e Orcamento Especifico de Exportagao — Conhecido o mercado-
alvo, é possivel efectuar uma estimativa dos custos associados a
exportacao, incluindo transporte, tarifas, seguros, marketing, assim
como os servicos de despacho.

e Previsao de Vendas — A projeccao das receitas e lucros esperados
com a exportacgao é vital para a decisédo sobre a entrada no mercado
internacional. Alias, até a contratagcao de linhas de financiamento
depende inteiramente da viabilidade dos negdcios, e o resultado
do calculo dos indicadores de viabilidade € mais robusto quando
ha precisdo nas projecgdes sobre o volume de vendas e os custos
associados (fixos, operacionais e de financiamento).

e Financiamento - Como mencionado anteriormente, os recursos
financeiros sdo escassos; nesta perspectiva, a identificagcdo de
fontesdefinanciamento,incluindolinhasdecrédito efinanciamentos
especificos para exportacao, € vital para fazer face a: (i) défices
temporarios de tesouraria resultantes de varios factores, como
alteragbes nos custos de producgdo; (ii) atrasos no pagamento de
facturas por parte dos clientes no exterior, que podem ser causados
por factores exdégenos, como a observancia da legislagdo cambial
tanto no pais de exportagao de divisas como no de importagao.
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D.2.7. Gestao de Riscos

O exercicio da actividade exportagao assim como qualquer actividade,
esta sujeita ariscos, e um plano de negdcios de exportacao deve prever 0s
riscosassociadosassimcomo aestratégiade suamitigacao. Aidentificagao
de riscos associados ao mercado internacional deve incluir como riscos
cambiais, politicos, crédito assim como riscos relacionados com o meio
de transporte que se adopta para a entrega de mercadorias dependo
do tipo de contrato acordado com o cliente segundo os INCONTERMS
definidos pela OMC.

Fonte: Freepik

A contratacao de servigos de seguros renomados no mercado constitui
uma estratégia inicial para mitigar os riscos identificados, sem
necessariamente deixar de lado, outros métodos que podem ser resultado
de uma actividade que os responsaveis, tem total dominio sobre ela.

D.2.8. Estrutura Organizacional

O plano de negdécios para exportar deve demonstrar de forma clara,
o0 organigrama da empresa, de modo a permitir a identificagdo dos
departamentos assim como as responsabilidades da equipa de gestdo no
processo de exportacdo. Associado a isso, o plano deve prever de forma
continua, programas de treinamento e desenvolvimento da equipa sobre
praticas de exportagcdo e mercados internacionais.
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M\

Direcdo Geral

Servicos de
Despachos

A~ A

Dep. de Dep. de Legal e Dep.
Procurement Compliance Financeiro

Fonte: Elaborado pelos autores

D.2.8.1 Analise Interna e Externa (modelo SWOT)

A aplicacdo da Analise SWOT em um plano de negdcios para
exportacdo ajuda a entender como uma empresa pode entrarem um
novo mercado internacional de maneira estratégica. Essa analise
permite identificar e explorar as forgas e oportunidades da empresa
enquanto aborda e mitiga fraquezas e ameacas associadas ao
mercado externo.
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4

Forgas - Internas

Neste espaco deve identificar e
enumerar fatores internos que
tornam o empreendimento forte, que
déo vantagens competitivas sobre os
concorrentes.

Alguns dos exemplos podem ser:
* Recursos humanos altamente
qualificados,

* Acesso tecnolégico,

* Localizagao estratégica,

* Rede de distribuigéo eficaz,

* Qualidade de produtos.

Forcas - Internas

Identificar as fraquezas internas do
empreendimento, por exemplo:

¢ Indisponibilidade de recursos
financeiros,

 Sistema logistico complexo e

moroso,

* Falta de certificagoes,

* Falta de acesso a informacgoes
relativas a exportagao.

Fonte: elaborada pelos autores
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Modelo SWOT - plano de negécios para exportacao

M

Oportunidades - Cenario
Externo

Considerando o mercado, enumerar
as oportunidades externas
existentes, a titulo de exemplo:

* Mercado apetecivel,
 Valorizagao da taxa de cambio,
* Incentivos fiscais,

® Apoio na promogéao para
exportagao,

* Acesso ao financiamento,

* Parcerias estratégicas,

¢ Fraca concorréncia.

VAN

Oportunidades - Cenario
Externo

Enumerar todas as possiveis
ameagcas que podem existir e as
identificadas, exemplo:

* Novos concorrentes com maior
estrutura comercial,

* Tendéncia evolutiva do mercado,
* Barreiras tarifarias e nao tarifarias.
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D.2.9. Plano de Implementacao

E a etapa final no processo de planificagédo para a colocagéo de produtos
no mercado internacional culmina com a definicdo de um plano de
implementacdo ou plano de acgdo com cronograma e metas bem
definidas. Nesta fase, € importante definir metas SMARTSs, isto €, metas
especificas (S), Mensuraveis (M), Alcangaveis (A), Relevante (R), Temporal
(T).

O objetivo deve ser especifico, de modo a dar entender o quese deseja
alcancgar e como chegara la
Deve ser mensuravel, de modo a permitir fazer o acompanhamento do
progresso e ajustar sua estratégia, se necessario
Deve ser alcancgavel, o que significa que esta ao alcance e é realista

Deve também ser relevante, o que significa que esta alinhado com sua
estratégia geral e vale a pena persegui-lo

Deve ter um prazo, para que possa concentrar seus esforgos e ter um
senso claro de urgéncia

Fonte: Elaborado pelos autores

D.2.10. Monitoramento e Avaliagao

Apos a entrega do produto aos consumidores finais, segue se 0 processo
de monitoria e avaliagdo. Esta fase é importante porque permite ao
exportador medir o quao eficiente é na sua cadeia de fornecimento e os
possiveis processos passiveis de melhoria e com isso minimizar os custos
e maximizar os ganhos.

Para tal, o plano de negécios de exportagdo deve conter indicadores de
desempenho (Key Performance Indicators - KPIs) para avaliar o sucesso
da exportagao, e definirmecanismos especificos para coletar feedback do
mercado e fazer ajustes necessarios na estratégia.
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exmez

ExportaMoz Solutions

Promovendo a Exportacao dos
Produtos das PME s Mocambicanas

Visao
=Ser referéncia nacional no provimento de informacao
e solugoes sobre exportagoes em Mogambique.

Missao
=Promover a disseminagao de informagao sobre o
processo de exportagao em Mogambique.

Valores
Exceléncia na prestacdo de servicos; WIS DO 0ZC0 M2

Honrar com os compromissos aos
nossos stakeholders;

Respeitar a individualidade dos nossos
stakeholders;

74 | WWw.exportamoz.co.mz



Manual Guia do Exportador Mogambique

Promovendo a Exportacdo Pa\VY.
dos Produtos das PME'’s p—_ X Q@; 2

Mogcambicanas. . :
ExportaMoz Solutions

EXPORTAMOZ
MARKETPLACE

O marketplace da ExportaMoz tem como objectivo

B Qo= conectar empresas mogambicanas aos mercados
internacionais, promovendo produtos locais e

S facilitando o comércio exterior. A plataforma busca
simplificar o processo de exportagao, apoiar as
PMEs e fomentar parcerias comerciais estratégicas.

58 3

MANUAL GUIA DO

O objectivo do Manual do Exportador da ExportaMoz ¢é EXPORTADOR
orientar empresas mogambicanas no processo de expor-
tagdo, fornecendo informagdes praticas e detalhadas
sobre procedimentos, regulamentagoes, estratégias de MANUAL GUIA

DO EXPORTADOR
E E

mercado e boas praticas comerciais. Ele visa capacitar os
exportadores a superar barreiras, aumentar a competitivi-
dade e acessar mercados internacionais de forma eficiente
e sustentavel e a divulgacdo de linhas de servicos de apoio
as exportagoes

MATCHMAKING

O objectivo do Matchmaking da ExportaMoz ¢ conectar
exportadores mogambicanos a potenciais compradores,
investidores e parceiros estratégicos no mercado interna-
cional. A iniciativa busca facilitar negociagdes, criar opor-
[ tunidades de negdcio e estabelecer parcerias comerciais
que promovam o crescimento das empresas locais e a
expansao de suas atividades no comércio global.

A ExportaMoz Solutions é uma empresa mogambicana = info@.exportamoz.co.mz
criada em 2024, que se dedica na busca de solucdes globais mq@z 419 R. José Mateus
para micro, pequenos e médios exportadores ou empresas S Maputo, Mocambique
. ) y ExportaMoz Solutions §
com potencial exportavel Mogambique k https://exportamoz.co.mz
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ANEXOS

Legislacao No Contexto Do Comércio Internacional

Dispositivo Legal Ambito de actuagao

Regulamento do Cédigo Aduaneiro
(Decreto n.° 37/2023 de 29 de Junho)

Estabelece as normas e procedimentos
gerais para a administragcdo aduaneira,
incluindo a importagdo e exportagao
de mercadorias, regimes aduaneiros,
infracbes e penalidades. Detalha a
aplicagdo pratica do Cdédigo Aduaneiro,
fornecendo diretrizes especificas sobre
procedimentos aduaneiros.

Lei das Alfandegas (Lei n.© 2/2008 de 17
de Janeiro)

Regula a organizagéo, funcionamento e
competéncias da Autoridade Tributaria
de Mogambique, especialmente no que
concerne as alfandegas.

Regulamento sobre as Infracgdes
Aduaneiras (Decreto n.© 7/2006 de 22 de
Marco)

Estabelece as infragcbes e penalidades
relacionadas as atividades aduaneiras.

Lei de Investimentos (Lei n.© 8/2023 de
09 de Junho)

Estipula os beneficios fiscais e aduaneiros
para investimentos estrangeiros e
nacionais em Mogambique.

Regime Juridico de Entrada e Saida de
Moeda (Lei n.°© 28/2022 de 29 de Margo)

Regula a entrada e saida de moeda no
territério mogambicano, indicando os
limites minimos e maximos.

Regulamento sobre o Controlo das
Mercadorias Perigosas (Decreto n.°
49/2011 de 11 de Outubro)

Regula a importagcdo, exportagcdo e
transito de mercadorias perigosas

Protocolo sobre Facilitagdo de Comércio
da SADC

Instrumento regional que visa harmonizar
e simplificar os procedimentos aduaneiros
entre os paises membros da Comunidade
de Desenvolvimento da Africa Austral
(SADC).
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Dispositivo Legal Ambito de actuagio

Mogambique é signatario de varios
acordos comerciais internacionais que
afetam as operacdes aduaneiras, como
os acordos da Organizagdo Mundial do
Comércio (OMC), Acordo de Parceria
Econdmica (APE) com a Unido Europeia,
entre outros.

Acordos de Comércio Preferencial e
Tratados Internacionais

Documentos emitidos pela Autoridade
Despachos e Circulares da Autoridade Tributaria que fornecem orientagoes
Tributaria de Mogambique adicionais e atualizagdes sobre a
aplicagao das leis aduaneiras.

Fonte: Elaborado pelos autores
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Lista de Paises que tem relagées comercias com Mocambique

Esta seccao é dedicada a partilha de informacodes de contacto de paises
que tem relagdes comerciais com Mogambique, que também fazem parte
de grupos-alvos para a exploragdo de oportunidades de fornecimento de

bens e servicos através de exportacéo.

CPLP 269 410 902 habitantes excluindo Mogambique

Populacao

Embaixadas e Altos
Comissariados

Corpos Diplomaticos em
Mocambique

1.1 Angola 36 684 203 embamoc.angola@minec. Av. Kenneth Kaunda, n® 783
gov.mz Tel: (+258) 21 493139 ; 21
embamoc.lda@netangola. 493691
com embaixada.mocambique@
+244222390828/222331158 mirex.gov.ao
1.2 Brasil 216422 446 emgabinetedoembaixador@ Av. Kenneth Kaunda, n°® 296
mozambique.org.br Tel: (+258) 21 484800; 82
secretariadoembaixador@ 3192260 ;82 3192370
mozambique.org.br ebrasil@tdm.co.mz
www.mozambique.org.br embaixada.maputo@
+556131062800/03 .
itamaraty.gov.br
1.3 Cabo Verde 598682 mmoz.cplp@gmail.com Autoridade Tributaria de
Mogambique
1.4 Guiné- 2150842 mmoz.cplp@gmail.com
Bissau
1.5 Guiné 1714672 mmoz.cplp@gmail.com
Equatorial
1.6 Portugal 10 247 605 embamoc.portugal@minec.
gov.mz
1.7 SdoTomée 231856 embamoc.angola@minec.
Principe
gov.mz
1.8 Timor-Leste 1360596 embamoc@cbn.net.id Av. do Arcebispo n® 155,

Sommerchild |
embrdtl.maputo@gmail.com
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CPLP 269 410 902 habitantes excluindo Mocambique

Embaixadas e Altos
Comissariados

Corpos Diplomaticos em
Mocambique

2.1 Africa do Sul 60414 495 embamoc.ras@minec.gov. Av. Eduardo Mondlane,
mz n° 41
highcomm@®@iafrica.com Tel: (+258) 21 243000
+27124010300/4 sahcmaputo@dirco.gov.za
2.2 Angola 36 684 203 embamoc.angola@minec. Av. Kenneth Kaunda, n°® 783
gov.mz Tel: (+258) 21 493139 ; 21
embamoc.lda@netangola. 493691
com embaixada.mocambique@
+244222390828/222331158 mirex.gov.ao
2.3 Botswana 2675353 altocomgab@info.bw Av. Julius Nyerere, 3812
embamoc.botswana@ Tel: (+258) 21 243 800/ 21
minec.gov.mz 494918/9
chathima71@gmail.com infobotmoz@gov.bw
+2673191251/3170786 mocambique@mirex.
gov.ao
2.4 Comores 852075 prinfo@sadc.int
2.6 Congo, 102 262 809 prinfo@sadc.int Av. Kenneth Kaunda, n° 127
Republica Tel: (+258) 21 494929
Democrética missionrdcaputo6@gmail.
com
2.7 Eswatini 1210822 moz.high@swazi.net Rua Luis Pasteur, 1271/63
Tel: (+258) 21 491 601/ 21
491746/ 21 494 046
swazimozembassy@gmail.
com
2.8 Ilhas Mauricias 1300 557 embamoc.ras@minec.gov. Rua Nwamatibyane (ex
mz Dom Carlos) n°® 42 Maputo
highcomm@iafrica.com Tel: +258 21494182;
+27124010300/4 21494624
Celular: (+258) 823074319
/843012656
maputo@govmu.org
mhcmaputo@aol.com
2.9 Lesoto 2330318 embamoc.ras@minec.gov.

mz
highcomm@®@iafrica.com
+27124010300/4

www.exportamoz.co.mz
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SADC 366 373 200 hab s excluindo Mogcam

Populacao

Embaixadas e Altos
Comissariados

Corpos Diplomaticos
em Mocambique

2.10 Madagédscar 30325732 altocomgab®@info.bw embamoc.
ras@minec.gov.mz
highcomm@®@iafrica.com
+27124010300/4
2.1 Malawi 20931751 embamoc.malawi@minec.gov. Av. Kenneth Kaunda, n°
75 Maputo
mz Tel: (+258) 21492676
+265774100/774696/772291 malawmoz@tdm.co.mz
2.12 Namibia 2604172 embamoc.ras@minec.gov.mz Av. Julius Nyerere, 3812
Tel: (+258) 21 243 800 /
21494918/9
infobotmoz@gov.bw
mocambique@mirex.
gov.ao
2.14  Tanzénia 67 438 106 embamoc.tanzania@minec. Av. dos Mértires da
gov.mz Machava, n°® 852 Maputo
+25522 2124673 Tel: +258 21 490110/ 21
+255741257149 490112
maputo@nje.g.tz
tanzarep-maputo@
tvcabo.co.mz
2.13  Seicheles 107 660 prinfo@sadc.int
2.14 Tanzania 67 438 106 embamoc.tanzania@minec. Av. dos Martires da

gov.mz

+25522 2124673
+255741257149

+2601239135 /220333 /220339
+2601239135/220333/220339
+2601239135/220333/220339
+2601239135/220333/220339

Machava, n° 852 Maputo
Tel: +258 21 490110/ 21
490112
maputo@nje.g.tz
tanzarep-maputo@
tvcabo.co.mz
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Unido Europeia 530 865 287 habitantes

Embaixadas e Altos
Comissariados

Corpos Diplomaticos em
Mocambique

2.15 Zambia 20569738 mozhclsc@zamnet.zm Av. Kenneth Kaunda, n®
embamoc.zambia@minec. 1286 Maputo
gov.mz Tel: +258 21492452
+2601239135/220333/220  zhcmmap@tvcabo.co.mz
2.16 Zimbabwe 16 665 409 embamoc.zimbabwe@ Av. Martires da Machava, n°
minec.gov.mz 1657 Maputo
emba@embamoc.org.zw Tel: (+258) 21 490404 / 21
+2634253871/3 488877
zimmaputo@zimfa.gov.zw
3.1 Alemanha 89294633 info@embassy-of- Rua Damido de Gdis, n®
mozambique.de 506 Maputo
emoza@aol.com Telefone: (+258) 21
embamoc.rfa@minec. 482700; 82 3033300; 84
gov.mz 3033300
+493039876500/1/2 info@maputo.diplo.de
3.2 Austria 89 958 961 info@embassy-of-
mozambique.de
emoza@aol.com
embamoc.rfa@minec.gov.
mz
+493039876500/1/2
3.3 Bélgica 11686 140 ambamoz@yahoo.fr Av. Kenneth Kaunda, 762,
ana24nemba@gmail.com Maputo
embamoc.belgica@minec.  Te: (+258) 21 492009 / 29/
gov.mz 33
+3227360096/7362564 PBX Celular: 84 3500394
maputo@diplobel.fed.be
http://www.diplomatie.be/
maputo
3.4 Bulgaria 6687717 ambamoz@yahoo.fr
ana24nemba@gmail.com
embamoc.belgica@minec.
gov.mz
+3227360096/7362564
3.5 Chipre 1260138 ambamoz@yahoo.fr

ana24nemba@gmail.com
embamoc.belgica@minec.
gov.mz
+3227360096/7362564

www.exportamoz.co.mz

|81



Manual Guia do Exportador Mogambique

Uniao Europeia 530 865 287 habitantes

Populacao

Embaixadas e Altos
Comissariados

Corpos Diplomaticos em
Mocambique

3.6 Croacia 4008617 ambamoz@yahoo.fr
ana24nemba@gmail.com
bem amoc.belgica@
minec.gov.mz
+3227360096/7362564
3.7 Dinamarca 5910913 info@
embassymozambique.se
www.embassymozambique.
se
+4686660350
3.8 Eslovaquia 5795199 ambamoz@yahoo.fr
ana24nemba@gmail.com
embamoc.belgica@minec.
gov.mz
+3227360096/7362564
3.9 Eslovénia 2119675 +4686660350
3.10 Espanha 47 519 628 ana24nemba@gmail.com Rua Damiao de Gois n° 347
Maputo
Telefone: (+258) 21 492025
;21492027; 21 492030
Celular: 82/84 3282900
emb.maputo@maec.es
3.1 Estonia 1322766 embamoc.belgica@minec.
gov.mz
3.12 Finlandia 5545475 +3227360096/7362564 Av. Julius Nyerere, n® 1128
Maputo
Tel: (+258) 21 482400 ; 21
490578
sanomat.map@formin.fi
www.finlandabroad.fi/
mozambique
3.13 Franca 64 756 584 ambamoz@yahoo.fr Av. Julius Nyerere, n°® 2361

Maputo

Tel: (+258) 21 484600
contact@ambafrance-mz.
org
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Unido Europeia 530 865 287 habitantes

Corpos Diplomaticos em

Embaixadas e Altos
Comissariados

Mocambique

3.14  Grécia 10 341 277 embamoc.italia@minec. Rua Damiao de Gois, n° 506
gov.mz Maputo
Do@ Telefone: (+258) 21 482700;
ambasciatamozambico.it 82 3033300; 84 3033300
+39 06 37514675/ 37514852  info@maputo.diplo.de
3.15  Hungria 10156 239 info@embassy-of-
mozambique.de
emoza@aol.com
embamoc.rfa@minec.gov.mz
+493039876500/1/2
3.16 Italia 58870763 embamoc.italia@minec. Av. Kenneth Kaunda, n° 387
gov.mz Maputo
Do@ambasciatamozambico. Tel: (+258) 21 606560 / 21
it 606564
+39 06 37514675/37514852 Celular: 823034595/84
6223067
ambaciata.maputo@esteri.it
segretaria.maputo@esteri.it
3.17 Letdnia 1830212 ambamoz@yahoo.fr
ana24nemba@gmail.com
embamoc.belgica@minec.
gov.mz
+3227360096/7362564
3.18 Lituania 2718352 ambamoz@yahoo.fr
ana24nemba@gmail.com
embamoc.belgica@minec.
gov.mz
+3227360096/7362564
3.19 Luxemburgo 654768 ambamoz@yahoo.fr
ana24nemba@gmail.com
embamoc.belgica@minec.
gov.mz
+3227360096/7362564
3.20 Malta 535 065 embamoc.italia@minec.

gov.mz
Do@ambasciatamozambico.
it

+39 06 37514675/37514852
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Uniao Europeia 530 865 287 habitantes

Populacdo

Embaixadas e Altos
Comissariados

Corpos Diplomaticos
em Mocambique

3.21 Holanda 17 618 299 ambamoz@yahoo.fr Av. Kwame Nkrumah,
(Paises ana24nemba@gmail.com n°® 324Maputo
Baixos) embamoc.belgica@minec.gov. Tel: (+258) 21 484 200
mz map@minbuza.nl
+3227360096/7362564 WWW.
netherlandsandyou.nl
3.22  Polonia 41 026 068 ambamoz@yahoo.fr
ana24nemba@gmail.com
embamoc.belgica@minec.gov.mz
+3227360096/7362564
3.23  Portugal 10247 605 embamoc.portugal@minec.gov. Av. Julius Nyerere, n°®
mz 720 Maputo
+35121796172 /7958113 / Tel: (+258)
7958056 21490316/19/22
+35121796172/7958113/ maputo@mne.pt/
7958056 secretariado.maputo@
mne.pt
+35121796172/7958113/
7958056
3.24  Republica 10 495 295 info@embassy-of-mozambique.
Tcheca de
emoza@aol.com
embamoc.rfa@minec.gov.mz
+493039876500/1/2
3.25 Roménia 19892812 ambamoz@yahoo.fr
ana24nemba@gmail.com
embamoc.belgica@minec.gov.mz
+3227360096/7362564
3.26  Suécia 10612086 info@embassymozambique.se Av. Julius Nyerere, n°

www.embassymozambique.se
+4686660350

1128 Maputo

Tel: +258 21 480300
ambassaden.maputo@
gov.se
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Outros Paises com Representagao Diplomatica Mogambicana
1132 092 344 habitantes

Embaixadas e Altos Corpos Diplomaticos

Populagao

Comissariados

em Mocambique

5.1 Argélia 45 606 480 +21321919415 Rua de Mukumbura, n°®
121/125 Maputo
Tel: (+258) 21 492 070/
21492203
ambalgmaputo@tvcabo.
co.mz
www.ambalgmaputo.
org.mz
5.2 Argentina 45773 884 emgabinetedoembaixador@ Rua dos Desportistas,
mozambique.org.br n° 833
secretariadoembaixador@ Prédio JAT V-1, 9 andar,
mozambique.org.br Maputo
www.mozambique.org.br Tel: (+258) 21 421242/5/6 /
+556131062800/03 843832858
emoza@mrecic.gov.ar
http://emoza.cancilleria.
gob.ar
5.3 Australia 26439111 moz.tokyo@embamoc.jp
moz.consular@embamoc.jp
+8135760 6271/2
5.4 Canada 38781291 embamoc@aol.com Av. Kenneth Kaunda, n®
embamoc.eua@minec.gov.mz 1138 Maputo
www.embamoc.usa.org Tel: (+258) 21 492623/4;
+12022937146 21492470; 21 499530
mputo@international.
gc.ca
5.5 Chile 19629 590 emgabinetedoembaixador@
mozambique.org.br
secretariadoembaixador@
mozambique.org.br
www.mozambique.org.br
+556131062800/03
5.6 Colombia 52085167 emgabinetedoembaixador@

mozambique.org.br
secretariadoembaixador@
mozambique.org.br
www.mozambique.org.br
+556131062800/03
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Outros Paises com Representagao Diplomatica Mogambicana

Populagao

1132 092 344 habitantes

Embaixadas e Altos
Comissariados

Corpos
Diplomaticos em
Mocambique

5.7 Coreiado 25500000 embamoc.china@minec.gov.mz
Norte muhaina2001@yahoo.co.uk
embamc@ambamoz.org
+861065323578 / 65323664
5.8 Coreia do 51800 000 moz.tokyo@embamoc.jp Av. Marginal n°141,
Sul moz.consular@embamoc.jp Torres Rani 7° andar,
+81357606271/2 Maputo
Tel: (+258) 21 495625
embassy-mz@mofa.
go.kr
consular-mz@mofa.
go.kr
http://www.mz.mofa.
go.kr
5.9 Cuba 11194 449 embamoc@ceniai.inf.cu Av. Kenneth Kaunda n°
embamoc.cuba@minec.gov.mz 492 - Sommerschield,
+5372042443 /2042445 /2042630 Maputo
Tel.: (+258) 21 492444
Celular: 823064968
embacuba.
mozambique@tvcabo.
co.mz
5.10 Egipto 112716 598 secretariado@embamoceg.org Av. Méo Tsé Tung n°
+2037605505/37486389 851 Maputo
Tel: (+258) 21491118
+258 21 491287
egypt@tvcabo.co.mz
5.11 Etidpia 126 527 059 embamoc-add@ethiopia.net.et
embamoc.etiopia@minec.gov.mz
+251116633811/12
5.12 Islandia 375318 info@embassymozambique.se Av. Julius Nyerere n°

www.embassymozambique.se
+4686660350

1128 — Maputo
Tel: (+258) 21 483509
icemb.maputo@mfa.is
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Outros Paises com Representagao Diplomatica Mogambicana

Populacao

1132 092 344 habitantes

Embaixadas e Altos
Comissariados

Corpos Diplomaticos
em Mocambique

moz.tokyo@embamoc.jp
moz.consular@embamoc.jp
+81357606271/2

Auv. Julius Nyerere, n°®
2832

Bairro da
Sommerschield

Tel: (+258) 21 499 819/20
embjapao@mp.mofa.
go.jp

secretariado@embamoceg.org
+2037605505/37486389

Rua Pereira Marinho, n°
274 Maputo

Tel: (+258) 21 490662
libyaembassy.maputo@
gmail.com

hcmozind@hclinfinet.com
+911126156663/4

secretariado@embamoceg.org
+2037605505/37486389

Av. Julius Nyerere, 4337
Maputo
Tel: (+258) 214 83330

info@embassymozambique.se
www.embassymozambique.se
+4686660350

Av. Julius Nyerere n® 1162
Maputo

Tel: (+258) 21480 100
emb.maputo@mfa.no
WWW.norway.org.mz

moz.tokyo@embamoc.jp
moz.consular@embamoc.jp
+81357606271/2

emgabinetedoembaixador@
mozambique.org.br
secretariadoembaixador@
mozambique.org.br
www.mozambique.org.br
+556131062800/03

embamoc.quenia@minec.gov.
mz

marcos@mozhighcom.or.ke
+254 20 221979/214191/216357

Av. do Zimbabwe n° 1360,
Sommerchild, Maputo
Tel: (+258) 858818074
maputo@mfa.go.ke

5.13 Japéo 123294513
5.14 Libia 6888388
5.15 Malésia 34 308 525
5.16 Marrocos 37840043
5.17 Noruega 5474 359
5.18 Nova 5228099
Zelandia

5.19 Paraguai 6861523
5.20 Quénia 55100 586
5.21 Singapura 6014723

embamoc@cbn.net.id
+62215740901
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Outros Paises com Representagao Diplomatica Mogambicana

Populagéao

1132 092 344 habitantes

Embaixadas e Altos Corpos Diplomaticos em
Comissariados Mocambique

5.22 SriLanka 21893579 hcmozind@hclinfinet.com
+911126156663/4
5.23 Suica 8 796 668 Av. Ahmed Sekou Touré, n°
637 Maputo
Tel: +258 21 315275 ; 21 360
500
map.vertretung@eda.admin.
ch
maputo@eda.admin.ch
5.24 Tailandia 71801279 embamoc@cbn.net.id
+62215740901
5.25 Tunisia 12 458 222 secretariado@embamoceg.
org
+2037605505/37486389
5.26 Uganda 48 582 334 embamoc.quenia@minec.
gov.mz
marcos@mozhighcom.or.ke
+254 20
221979/214191/216357
5.27 Uruguai 3423108 emgabinetedoembaixador@
mozambique.org.br
secretariadoembaixador@
mozambique.org.br
www.mozambique.org.br
+556131062800/03
5.28  Venezuela 28838498 emgabinetedoembaixador@ Rua das Bougainvillea Flora n®
mozambique.org.br 57 Maputo
secretariadoembaixador@ Tel: 21 494 960
mozambique.org.br embve.mzmpt@mppre.gob.ve
www.mozambique.org.br
+556131062800/03
5.29 Viethame 98 858 950 mozconsulvn@yahoo.com Av. Francisco Orlando

Magumbwe, n°® 1026/1048
Caixa Postal n® 4501 - Maputo
Telefone: +258 21 497
912/492 005

Fax: +258 21 491 992

Email: dsgvnmoz@yahoo.
com
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Outros Paises com Representacao Diplomatica Mogambicana
1132 092 344 habitantes

Populagdo | Embaixadas Corpos Diplomaticos em
e Altos Mocambique
Comissariados

5.30 Arabia Av. Julius Nyerere n® 3268 Maputo
Saudita Telefones: (+258) 21 498835
Email: saudiembassyinmaputo@gmail.
com
5.31 Emirados Av. Ahmed Sekou Touré, n° 637 Maputo
Arabes Tel: +258 21 315275 ; 21 360 500
Unidos map.vertretung@eda.admin.ch

maputo@eda.admin.ch

5.32 Malta Edificio Rovuma, Rua da Sé n° 141, sala
108
Celular: (+258) 82306740 / 84306740

5.33 Nigéria Av. Julius Nyerere n® 1162 Maputo
Tel: (+258) 21480 100
emb.maputo@mfa.no
Www.norway.org.mz

5.34 Palestina Rua da Frelimo n° 176 Maputo
Tel: (+258) 21486057

5.35 Ruanda Av.de Bernabé Thawe n° 720 Bairro da
Polana Cimento Maputo
Celular: +258 84 393 0963
Tel: +258 21 488 982
ambamaputo@minaffet.gov.rw

5.36 Russia Av. Vladimir Lenine, n° 2445 Maputo
Tel: +258 21417372/ 21419872/
21418478
embmozambic@mid.ru
embrus@tvcabo.co.mz
www.mozambic.mid.ru

5.37 Saharaui, Rua Jodo de Barros, n° 124 Maputo
Bepl.’lblica Tel: +258 21 490098
Arabe ambrasd@Teledata.mz

Democrética

5.38 Tunisia Av. Marginal n® 3901 Maputo
Tel: +258 21494122/3 / 21 483686
embassy.maputo@mfa.gov.tr
www.maputo.be.mfa.gov.tr

5.39 Vaticano Av. Kwame Nkruma n° 224 Maputo
Tel: +258 21491144 / 843208778
na.mozambic@diplomat.va
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APENDICE

Estancias Aduaneiras

Maputo Provincia
Delegacao Aduaneira de Ressano Garcia - ressano@alfandegas.gov.mz
Delegacao Aduaneira de Namaacha - namaacha@alfandegas.gov.mz
Delegacao Aduaneira da Matola - 21721248/721963

Maputo Cidade
Alfandega de Maputo - 21424143
Direcao Geral das Alfandegas - 21341110
Porto Internacional de Maputo - http://www.portmaputo.com/pt-pt/ -
info@portmaputo.com

Inhambane
Delegacao Aduaneira de Inhambane — 2920447
Posto Fiscal de Vilanculos (Aeroporto) - 29382368/8208

Tete
Sede da Alfandega de Tete, tete@alfandegas.gov.mz, 25223858/22755
Delegacao Aduaneira de Zobwé - zobue@alfandegas.gov.mz
Delegagdo Aduaneira de Cuchamano - cuchamano@alfandegas.gov.
mz

Manica
Delegacao Aduaneira de Machipanda (Rodoviario) - machipanda@
alfandegas.gov.mz

Sofala

Sede da Alfandega da Beira - beira@alfandegas.gov.mz,
23322250/322986/322619
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Niassa
Delegacao Aduaneira de Lichinga - lichinga@alfandegas.gov.mz
Delegacao Aduaneira de Entrelagos - 271162716

Cabo Delgado
Delegacao Aduaneira de Mocimboa da Praia, 272225115
Alfandega de Pemba, pembadrn@teledata.mz, 27220097

Nampula
Delegacao Aduaneira de Nampula - nampula@alfandegas.gov.mz
Sede da Alfandega de Nacala, nacala@alfandegas.gov.mz, 26526321

Contatos Governamentais Relevantes (Mogcambique)

MF - Ministério das Financas

Praca da Marinha, n®929 Popular, Tel: +258 21 315000/4 Fax: +258 21
306261

http://www.mf.gov.mz

AT - Autoridade Tributaria de Mogambique

Rua Imprensa, Prédio 33 Andares n°® 256 2° - Maputo, Tel: +258 21
309591 Fax: +258 21 309591 http://www.at.gov.mz AT - Autoridade
Tributaria de Mogambique

Rua Imprensa, Prédio 33 Andares n°® 256 2° - Maputo, Tel: +258 21
309591 Fax: +258 21 309591

http://www.at.gov.mz

CPLP Alfandegas - Comunidade dos Paises de Lingua Portuguesa
Diregao geral das Alfandegas de Mogambique Rua de Timor-Leste, n® 95
2% Andar Maputo, Tel: +258 21 431021/21 304481 Fax: +258 21 321472
http://alfandegas.cplp.org
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BM - Banco de Mogcambique

Avenida 25 de Setembro n°1695 - Maputo, Tel: +285 21 354600/700
Fax: +285 21 429730 Cel: +258 82 3500070/82 3500080/82 3500090/82
3500100, +258 84 3899447/50 Email: bm_dir@bancomoz.mz http://
www.bancomoc.mz/

Ministério da Agricultura e Desenvolvimento Rural
Ministério do Mar, Agua Interiores e Pescas
Ministério dos Negdcios Estrangeiros e Cooperacao

Ministério da Industria e Comércio (MIC)
Praca 25 de Junho n® 300

Agéncia para a Promocao de Investimento e Exportagoes (Apiex)
Av. Ahmed Sekou Toure, 2539 Telefone: 21321291/3/ 823004130

Ministério dos Recursos Minerais e Energia (MIREME)
Av. 25 de Setembro, 1218 Telefone:+258 21303863 /828532940

Empresa Nacional de Hidrocarbonetos - ENH
Av. 25 de Setembro, 270 - Time Square 1 - 1° andar Telefone: + 258
21429456 / 843007895

Confederagcdo das Associagées Econdmicas de Mogambique - CTA
Av. Patrice Lumumba, 927

INNOQ - Instituto Nacional para a Normalizagao da Qualidade
info@innog.gov.mz
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GLOSSARIO DE TERMOS DE COMERCIO INTERNACIONAL

Acesso ao mercado - condicdo que determina se os fornecedores de
bens e servicos de um pais tém possibilidade real de competir com os
bens importados, ou de penetrar em mercado externo.

Acordo comercial bilateral - contracto juridico vinculativo assinado por
dois paises, dois Estados ou duas regides econdmicas e/ou politicas para
regular e facilitar o comércio entre eles.

Acordo comercial multilateral - acordo vinculativo ou contracto
envolvendo varios paises. Na OMC, este termo designa acordos ou
contractos que se aplicam a todos os Membros.

Acordo preferencial - acordo ou contracto entre duas ou mais partes, ao
abrigo do qual sdo concedidos privilégios especiais em matéria comercial
ou aduaneira, ou assuntos de algum outro tipo. Geralmente representa
excepgoes a uma regra geral.

Alfandegas - servico publico que regula e controla a entrada e saida de
mercadorias, os meios utilizados para o seu transporte e as formalidades
envolvidas. Seu papel é fazer cumprir as leis e arrecadar os impostos e
taxas aplicaveis no comércio internacional. Local onde as mercadorias
sdo mantidas temporariamente quando estdo em transito de um pais para
outro. O valor das mercadorias é calculado, e os impostos e taxas devidos
sobre elas sdo aplicados e cobrados.

Armazéns de Regime Aduaneiro - Empresas que estejam legalmente
constituida em Mogambique com autorizagédo para operar um Armazém
de Regime Aduaneiro; e, Nao ter dividas em relaxe para com a Fazenda
Nacional.

Balanga comercial - registo das importagdes e exportagdes de um pais
durante um determinado periodo. E a diferenca entre os bens e servigcos
comprados e vendidos a outros paises.
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Barreiras comerciais - medidas de politica comercial que impedem o livre
comeércio entre os paises. Podem ser medidas tarifarias (tarifas) ou néo
tarifarias.

Certificadode origem -documento elaborado pelo produtor ou exportador
atestando que a mercadoria € origindria do pais em questéo.

Certificado fitossanitario - documento emitido pelas autoridades
sanitarias (ou correspondentes) do pais de origem do produto, atestando
que o material vegetal inspeccionado é considerado livre de pragas.
Baseia-se no modelo recomendado pela Convencao Internacional de
Proteccéo de Plantas.

Certificado sanitdrio - documento emitido pelas autoridades sanitarias
ou correspondentes do pais de proveniéncia do produto atestando que o
mesmo esta livre de doengas contagiosas.

Cadigo pautal - codigo numérico utilizado para classificar mercadorias,
para facilitar a sua identificacdo no comércio internacional.

Cota - instrumento de defesa comercial que consiste em limitar a
quantidade de importacdes ou exportagdes de um determinado produto.
As licencas de importacdo ou exportagdo sao os instrumentos que os
governos normalmente usam para administrar cotas.

Cota de exportagao - restricdo ou limite maximo que um pais impoe ao
valor ou volume de vendas de determinados produtos de exportacéao.
Geralmente feito para proteger aos produtores e consumidores locais de
escassez tempordaria de certos materiais ou para influenciar os precos
mundiais de materiais ou produtos especificos.

Cota de importacao - restricdo, limite ou tecto (em valor ou quantidade)
que um pais impode sobre bens que compra no exterior. Se o volume ou
preco ultrapassar o limite, a mercadoria nao podera ser importada.
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Demanda - quantidade de bens ou servicos que os compradores ou
consumidores tentam adquirir no mercado.

Direitos aduaneiros (ou taxas) - valor estabelecido nas tarifas aduaneiras
que as mercadorias devem pagar ao entrar ou sair do territério aduaneiro.
Os governos geralmente aplicam essa medida para proteger seus
produtores nacionais contra concorrentes estrangeiros (importacoes).
Eles também podem aplicar uma tarifa as exportagdes para proteger os
consumidores nacionais da escassez.

Direitos antidumping - medidas tomadas para compensar ou corrigir
a lesdo causados aos produtores do pais importado por importagdes
consideradas objecto de dumping. Se for demonstrado que o dumping é
prejudicial, o Artigo Vldo GATT permiteaimposi¢cao dedireitosantidumping.

Dumping - pratica discriminatéria que ocorre quando mercadorias sao
exportadas a um precgo inferior ao pregco normal ou mesmo inferior ao
custo de producao no pais de origem.

Exportacao - bem ou servigo vendido para um pais diferente daquele em
que foi produzido.

GATT (Acordo Geral sobre Tarifas e Comércio) - substituido pela OMC
como a organizagao internacional que rege o comércio internacional. O
Acordo Geral actualizado é agora o Acordo da OMC que rege o comércio
de mercadorias. além disso, faz o carregamento no veiculo transportador.

A entrega da mercadoria esta concluida quando:
e se o local for estabelecimento do vendedor, quando a mercadoria
estiver carregada no meio de transporte providenciado pelo
comprador ou;

e seolocalnaoforoestabelecimento dovendedor, quando a carga for
colocada a disposicéo do transportador ou de quem o comprador
indicar no meio de transporte do vendedor a disposi¢gdo para ser
descarregado (novidade). O vendedor assume o0s custos e riscos
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de extravio ou avaria da mercadoria até a entrega da mercadoria.
Quanto ao seguro, cabe ao comprador contratar e custear o seguro,
se assim o desejar.

Referente ao transporte:
Cabe ao comprador contratar e custear o transporte. Ja os tramites
alfandegarios:

Se for o caso, o vendedor providencia e custeia a exportagao; o vendedor
presta assisténcia ao comprador com a importagdo; o comprador presta
assisténcia ao vendedor na exportagao; o comprador providencia e custeia
aimportacao.

Importacao - quando um pais compra bens ou servigos produzidos no
exterior para seu consumo interno.

Integracao regional - harmonizagao e padronizagéo voluntaria de todas
as politicas das partes ou paises. As partes compartilham um governo
supranacional, bem como instituicdes comuns para aspectos como o
sistema de governo, economia, moeda, cultura, educacao e saude, entre
outros (por exemplo, a Unido Europeia).

Isengéo - autorizagao concedida pelos Membros da OMC liberando outro
pais membro de seus compromissos normais. As isengdes sao por prazos
especificos e qualquer prorrogacéao deve ser justificada.

Licenca de importacdao - documento oficial que autoriza um agente
econdmico a importar mercadorias. Podera estabelecer a quantidade
autorizada e o pais de origem das mercadorias a serem importadas.
E utilizado como instrumento de regulacdo e fiscalizagédo do fluxo de
importacdes.

Medida compensatdria - um tipo de medida corretiva. Acgao praticada
por um pais importador sobre determinado produto para compensar os
efeitos de subsidios concedidos a produtores ou exportadores do pais
exportador que prejudiquem um ramo da produgado do pais importador.
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Normalmente, isso assume a forma de aumento de direitos (tarifas ou
impostos).

Medida corretiva (instrumento de defesa comercial) - medida que
os Membros da OMC podem tomar para prevenir ou compensar o dano
causado aos ramos da produgédo doméstica de outro Membro por praticas
comerciais desleais de um pais ou outras medidas comerciais.

Medida tarifaria (barreira tarifaria) - barreira comercial que consiste na
imposicdo de impostos sobre as importagdes (tarifas). Um governo ou
pais aplica uma tarifa ou uma barreira tarifaria para proteger a producao
doméstica de produtos importados, restringir as exportagdes ou aumentar
as receitas fiscais.

Medidas corretivas antidumping-compensacao, medidasde salvaguarda
e subsidios.

Medidas fitossanitarias - relacionadas com a saude das plantas e seus
produtos.

Medidas nao tarifarias (barreiras técnicas ao comércio-TBT’s, barreiras
nao tarifarias NTB’s) - regulamentos técnicos, padroes, procedimentos de
teste e certificacado que exigem requisitos que possam obstruir o comércio,
por exemplo, requisitos relacionados a rotulagem ou embalagem de
produtos. Restricdes nao fiscais que limitam asimportacdes. As exigéncias
podem ser de natureza administrativa ou técnica, como, por exemplo,
cotas, sistemas de licenciamento de importagdes, normas sanitarias,
proibicdes de importagdo, entre outros.

Medidas sanitarias - relacionadas a salde humana e animal.

Medidas Sanitarias e Fitossanitarias (SPS) - medidas relacionadas com
a seguranca alimentar e a saude animal e vegetal.

Mercado - refere-se ao conjunto de transacg¢des envolvidas na compra e
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vendadebens e servicos e ao ambiente em que compradores e vendedores
de bens e servicos conduzem tais transacg¢des; as transacg¢bes sao
definidascombasenarelagdoentre aofertaeademanda. Geograficamente
falando, pode ser local, nacional, regional, etc.

Mercado comum - apela a existéncia de uma unido aduaneira, a
liberalizacdo dos factores de producéao e a liberalizagado de bens, pessoas,
servigos e capitais. Refere-se a auséncia de obstaculos a entrada e saida e
dentro de cada Estado Membro do Mercado Comum.

Mercadoria - qualquer item tangivel de valor monetario que pode ser
comprado ou vendido.

MFN (tratamento de nacdo mais favorecida) - principio de néo
discriminacao entre os parceiros comerciais.

Modos de Transporte - Pode ser usado com qualquer modal de transporte.

Notificagao - uma obrigacao de transparéncia que exige que o0s governos
membros relatem medidas comerciais ao érgéo relevante da OMC se as
medidas puderem afectar outros membros.

Oferta - termo econémico que se refere a quantidade de produtos ou
servi¢os oferecidos no mercado.

Operador Econémico Autorizado - Pessoa juridica que, no &mbito da sua
actividade profissional e apds avaliagcdo do cumprimento dos critérios
estabelecidos pela administragdo aduaneira, é considerada um operador
fiavel e de confianca, podendo beneficiar de vantagens adicionais no
processo de desembarago aduaneiro, no &mbito da sua actividade como
importador e ou exportador.

Organizacdao Mundial das Alfandegas (OMA) - Anteriormente
conhecido como Conselho de Cooperacdo Aduaneira (CCC). E a agéncia
intergovernamental independente, com sede em Bruxelas, responsavel
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por simplificar e racionalizar os procedimentos aduaneiros. A OMA
desenvolveu o SistemaHarmonizado e é o 6rgaointernacionalencarregado
de administra-lo.

Organizagdo Mundial do Comércio (OMC) - Substituiu o GATT. E a
Unica organizagéao intergovernamental que trata das regras que regem o
comeércio entre os paises. Seus Membros criam as principais obrigagcdes
legais (contratuais) que determinam a forma como os governos configuram
e aplicam as regras do comércio internacional.

Pais de origem - o0 pais de origem de um produto (servigo ou investimento)
é o local de onde foi obtido em sua totalidade, ou onde ocorreu sua ultima
transformacao substancial (caso varios paises tenham intervindo no
processo de producéo ou transformacao).

Pauta Aduaneira - lista estruturada contendo descricbes de produtos
e seus respectivos direitos aduaneiros. Os governos estabelecem essa
lista por lei de acordo com suas necessidades nacionais e compromissos
internacionais.

Preferéncia - vantagem que beneficia os produtos de um pais negociados
em um acordo especifico. // Vantagens na troca de bens ou servigos que
um pais concede a seus parceiros comerciais para promover o crescimento
de suas exportacoes e o desenvolvimento de relagdes comerciais mutuas.
Muitos paises conferem preferéncias nao reciprocas aos paises em
desenvolvimento para promover importagdes e promover projectos de
desenvolvimento econdmico.

Regras de origem - leis, regulamentos e procedimentos administrativos
gue os Membros aplicam para determinar o pais de origem de um produto,
servigco ou investimento. As regras de origem variam de pais para pais e
as autoridades alfandegdrias as utilizam para determinar se um bem (ou
posicao pautal) se qualifica para uma preferéncia tarifaria.

Restricoes de importacao - medidas tarifarias e nao tarifarias que um pais
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impoe para limitar a entrada (importacado) de mercadorias estrangeiras.

Restricoes quantitativas - limite da quantidade ou valor das mercadorias
que podem ser importadas (ou exportadas) durante um periodo de tempo
especifico.

Salvaguarda - mecanismo correctivo de emergéncia usado
temporariamente para impedir a importagdo de um produto que possa
causar dano ou constituir uma ameaca de dano grave a producao
doméstica.Ddaos produtores aoportunidade de ajustar o nivel competitivo
do produto ou concentrar seus esforgcos em outro sector de producéao.

Sistema Harmonizado de Descricao e Codificacao de Mercadorias (SH)
-nomenclatura internacional para a descri¢ao, classificacao e codificagao
de commodities, estabelecida e desenvolvida/administrada pela OMA. O
sistema abrange todas as mercadorias que sdo comercializadas e esta
organizado em coédigos de seis digitos. Além do nivel de seis digitos, os
Membros séo livres para introduzir distingbes nacionais para tarifas e
muitos outros propdsitos. Os Membros da OMC o utilizam para identificar
os produtos em suas concessoes, e também para negociacgoes tarifarias.

Subsidio - um beneficio econédmico concedido por um governo, directa ou
indirectamente, aos produtores de certos bens ou servigos para fortalecer
sua posigcao competitiva. Algumas medidas de apoio econdmico (subsidios
a exportagcdo e subsidios ao conteudo local) sdo proibidas porque
distorcem o comércio, enquanto outras devem incluir o compromisso de
reduzi-los.

Tarifa ad valorem - taxa tarifaria cobrada como percentual do valor total
ou preco da quantidade importada.

Tarifa aplicada - direito que é efectivamente cobrado na importagéo.

Pode estar abaixo das tarifas consolidadas das Listas de concessodes dos
Membros da OMC.
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Tarifa consolidada (taxas consolidadas, nivel tarifario consolidado,
vinculagao tarifaria) - imposto maximo que pode ser cobrado sobre
as importacbes com base em um nivel tarifario consolidado. A tarifa
consolidada é o imposto alfandegario mais alto que pode ser cobrado
sobre produtos importados do territério de outro Membro. Cada Membro
é responsavel por negociar seus niveis tarifarios consolidados. Uma tarifa
vinculada pode diferir da tarifa aplicada, uma vez que os Membros podem
cobrar uma tarifa abaixo da tarifa consolidada maxima. Mas se for cobrada
uma tarifa superior a tarifa consolidada, as partes afectadas devem ser
indemnizadas.

Tarifa especifica - Imposto aduaneiro cobrado por unidade ou quantidade
importada e expresso em termos monetarios; por exemplo, USD100 por
tonelada.

Tarifa preferencial - tarifas inferiores as que um pais costuma aplicar para
aimportagcdo de umamercadoria, concedidas a um ou mais paises quando
pertencem a uma determinada area geografica, zona de livre comércio,
unido aduaneira ou grupo com caracteristicas especificas, como “paises
em desenvolvimento” e “paises menos desenvolvidos™.

Unido Aduaneira - fusdo de dois ou mais territérios aduaneiros. Os
membros concordam em aplicar os mesmos direitos aduaneiros (tarifa
externa comum) e regulamentos comerciais para territorios fora da Uniéo.
Ao mesmo tempo, concordam em eliminar tais medidas para o comércio
entre os membros da Unido.

Valor alfandegario - o valor aduaneiro das mercadorias importadas sera,
principalmente, o valor de transacg¢ao, ou seja, o preco efectivamente
pago pelas mercadorias quando vendidas para exportagdo ao pais de
importagcdo. Baseia-se no preco acordado para as mercadorias quando
elas sdo vendidas.

Valoragcdo aduaneira - um procedimento aduaneiro aplicado para
determinar o valor aduaneiro de mercadorias importadas. Se a aliquota for
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ad valorem, o valor aduaneiro é essencial para determinar o imposto a ser
pago sobre uma mercadoria importada.
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