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CAPITULO I

1. Introdugdo

A dindmica da economia mundial hoje ¢ caracterizada pelo aumento das exigéncias no
mercado internacional. Ela coloca, em particular, um grande nimero de desafios para as

pequenas e medias empresas dos paises menos desenvolvidos (PMD).

A politica comercial prosseguida pelo Governo de Mogambique prioriza, no dominio do
comércio externo, a promoglo do crescimento e diversificagfio das exportagdes nacionais

tendo em vista a melhoria da balanga comercial € o crescimento econémico’.

Neste ambito, o Instituto para a Promogio das Exportagdes, tem coordenado junto das
pequenas e medias empresas acgdes de facilitagio da penetragiio de produtos

mogambicanos nos mercados externos e promogdo da produgio destinada 4 exportagio.

A importancia das PME’s para a geragdo de emprego ¢ evidente. Entretanto, as
perspectivas destas empresas no que se refere 4 geragdo de renda diferem de acordo com

condigdes sectoriais, locais e de insergdo no mercado externo.

Estudos recentes sobre o desempenho competitivo das PME’s indicam que existem
limitagdes comuns entre as empresas de paises desenvolvidos e aquelas dos paises em
desenvolvimento, tais como méquinas obsoletas, administrag#o inadequada e dificuldades

de comercializagio de seus produtos em novos mercados (Levistky 1996:12).

O uso de maquinas obsoletas é generalizado entre as PME’s devido as dificuldades que
encontram em obter crédito. Tanto os paises desenvolvidos como os paises em
desenvolvimento tém mecanismos de crédito especificos para estas empresas, mas nem

sempre elas podem utiliza-los, devido por um lado, a n%o ¢umprimento das obrigacdes

! Politica Estratégica Comercial, Abril/Marco 1999




fiscais e por outro, as garantias exigidas para a concessiio de empréstimos serem as vezes

elevadas, inibindo os empresérios, em particular os de pequenas médias empresas,

A defini¢io de micro, pequena e médias empresas depende dos objectivos de cada pais
com vista 4 determinag3o dos programas ou politicas a ser realizadas. No geral sdo

definidas em fungfo dos efectivos de que dispdem e do seu volume de negécios ou do seu

balango total anual.

Tabela 1: Coceito de Pequenas e Médias Empresas na ptica da Unido Europeia

Categoria N° de trabalhadores | Volume de Negécios Balan¢o

Micro Empresa até 10 2 milthdes Euros 2 milhdes Euros

Pequena Empresa . até 50 10 milhdes Euros 10 milhdes Euros

Média Empresa até 250 50 milhdes Euros 43 milhGes Euros

Fonte: Instituto de Apoio s Pequenas e Médias Empresas (IAPME), 2004

Em Mog¢ambique, ndo existe um conceito das pequenas ¢ médias empresas nos moldes
acima citados mas define empresa como sendo entidade (correspondendo a uma tnica
unidade juridica ou ao mais pequeno agrupamento de unidades juridicas ou
institucionais) dotada de autonomia de organizag3o e de decisfio dos recursos is suas
actividades de produgdo, exercendo uma ou varias actividades num ou vérios locais

(Classificador das Actividades Econdmicas de Mogambique - REV.1 1998).

Com o presente trabalho de fim do curso pretende-se dar um contributo para a
identificagfio de incentivos que contribuam para o aumento das exportagdes de pequenas
e médias empresas mogambicanas, pois, a base exigua das exportagdes do pais necessita

de ser alargada.




1.1. As Motivacdes do Trabalho

“Que incentivos a ter em conta para o aumento das exportagdes de pequenas ¢ médias
empresas mogambicanas? Caso Instituto para a Promogiio de Exportagdes — [PEX”, é o
tema do presente Trabalho de Licenciatura em Gestio de Empresas. A sua selecgio teve

como base as seguintes motivagdes:

a) A dindmica do mercado cada vez mais concorrencial obriga a adopgio de
estratégias que permitam a uma determinada empresa a possibilidade de competir

comm as suas concorrentes;

O aumento estavel das receitas de exportagio de bens e servigos do pais é uma
condigdo indispensivel para que se possa superar a situagiio persistentemente
deficitaria da balanga comercial de Mogambique, no quadro do esforgo de

recuperacdo econdémica;

Este trabalho permitird o aprofundamento dos conhecimentos tedricos adquiridos
durante a formagdo, € a sua aplicacio na andlise econdmica no contexto
mogambicano, inserindo-se deste modo, nas normas que regem a elaboragiio de

trabalhos de licenciatura; e

A promogio de exportagSes de mercadorias mogambicanas é uma matéria actual
cuja reflexdo ao nivel duma tese de licenciatura em Gestdo de Empresas pode
trazer contribui¢des valiosas, quer para estudiosos de temas econémicos, quer
para entidades sobre as quais recai a responsabilidade pela defini¢do de politicas

de incentivos a exportacio.




1.2. Objectivos do Trabalho,

1.2.1. Objectivo Geral

O objetivo geral deste trabalho é analisar os incentivos que contribuam para o aumento

das exportag3es de pequenas e médias empresas em Mogambique

1.2.2. Objectivos Especificos

Os objetivos especificos deste trabalho s3o:

a) Demonstrar o papel dos incentivos & exportagio no desenvolvimento das

pequenas e médias empresas (PME);

Mostrar o grau de competitividade das pequenas e médias empresas no mercado

internacional;

Mostrar a contribui¢dio das pequenas e médias empresas no volume global das

exportagdes; e

Formular conclusdes sobre o impacto dos incentivos na economia mogambicana e

propdr solugdes de melhoramento.
1.3. Problemas de Investigacio

O governo pode instigar aos empresarios a exportarem, mas uma empresa deve gerar
lucros para continuar a existir. A exportagio é as vezes menos rentivel e mais

complicada do que a venda no mercado nacional devido aos seguintes factores:

a) Qualidade superior exigida no mercado exterior;
b) Custos de adaptag@o dos produtos ¢ embalagens;

¢) Perigo de atraso no pagamento e dividas passiveis de nio serem cobradas;




d) Custos de marketing mais elevados;
e) Problemas de transporte, incluindo elevados custos de frete;

f) Concorréncia mais intensa a nivel dos pregos, entre outros.

O maior problema, reside no facto de haver necessidade de se empreenderem

investimentos adicionais que permitam rentabilizar a exportag3o. Este exercicio requer

recursos financeiros que nesta fase as pequenas e médias empresas nio possuem.

1.4, Estrutura do Trabalho

O trabalho esta organizado em seis capitulos. No primeiro capitulo d4-se uma ideia geral
sobre a importancia dos incentivos 4 exportagdio, motivagéo do trabalho, objectivos, a

problematica da investigagio por fim a metodologa adoptada.

No segundo capitulo apresenta uma anélise das regras bésicas para a promogio de
exportagdes tanto do ponto de vista tedrico como da sua viabilidade em Mogambique.

O terceiro capitulo capitulo faz uma analise da evolugio do comércio externo de 2001 a
2005, dando énfase ao comportamento das exportagdes e importagdes, mercados de
destino, balanca comercial ¢ a contribuigio das pequenas e médias empresas no valor

total das exportagdes mogambicanas.

No quarto capitulo debruga-se sobre a promogo de exportagdes pelo IPEX, evidenciando
a andlise critica. Apontam-se igualmente neste capitulo as medidas alternativas
necessdrias para melhor servir aos exportadores. Sdo também sumariamente referidas
experiéncias de algumas instituigdes de promogio de exportagdes de alguns paises

asiaticos.

No quinto capitulo apresenta-se os resultados da pesquisa apurados durante o
levantamento de dados quer nas empresas quer nas instituigdes que directa ou

indirectamente lidam com o processo de exportagio.




Finalmente, no sexto capitulo estdo as conclusdes ¢ recomendagdes do presente trabalho
tendo em conta os objectivos deste trabalho. Asseguir so sugeridas possiveis alternativas

para o aumento das exportages de pequenas e médias empresas em Mogambique.

1.5. Metodologia Adoptada

A metodologia usada para a realizagio do presente trabalho consistiu na revisdo literaria,
recolha e andlise de dados através de inquéritos e entrevistas junto dos gestores de
algumas pequenas ¢ médias empresas nomeadamente, empresas de seguro ¢ de

navegagdo, Alfandegas, Confederagio das AssociagBes Econémicas e despachantes

oficiais.

Para obter mais informagZo sobre a matéria fez-se busca de opinides de profissionais do

Aparelho de Estado, instituigdes bancarias e Centro de Comércio Internacional — CCL

CAPITULO II

2. As Regras Basicas para a Promogio de Exportaqﬁés e sua Aplicabilidade
em Mogambique

Constituindo Mogambique um pais com graves desequilibrios na Balanga de Pagamentos
conforme ilustra a tabela 1, os quais n3o podem esperar que se complete o processo de
restruturagdo econdmica para aumentar as receitas de exportagdo, a rigidez das
importagdes ndo tem permitido a sua redugdo apesar das sucessivas depreciagdes do

metical. De referir que, o défice da balan¢a de pagamento do periodo em andlise é em
média de -56%.

Consequentemente, nio sendo possivel reduzir significativamente as despesas em divisas,
a solug@o a adoptar deverd ser a da introdugdio de medidas que conduzam ao aumento
significativo das receitas de exportagio. Este processo consiste na adequagio das
politicas e procedimentos priticos para a promogio de exportagdes que tragam os

resultados desejados tio rapidamente quanto possivel.




Em geral, ndo existem medidas de promog&o de exportagdes que possam produzir efeitos
significativos a curto prazo pois, de acordo com a condigdo de Marshall Lemer? no curto
prazo uma deprecia¢do pode agravar a Balanga Comercial, na medida em que o aumento
dos pregos (em moeda nacional) resultantes da subida da taxa de cambio incidem
imediatamente sobre as importagdes ja firmadas com fornecedores estrangeiros por um
prezo determinado € que ainda nfo deram entrada no pais, mantendo-se assim o volume
fisico das importagdes. Normalmente, os efeitos positivos que se esperam na Balanga
Comercial devido a depreciagio nio sfo instantineos, podendo-se assistir, por vezes, a
um agravamento da Balanga Comercial no curto prazo, até que se comecem a fazer sentir
os efeitos impeditivos da importagdo (devido ao aumento dos precos em moeda
nacional), methorando, em principio, a Balanga Comercial. Isto pode ser traduzido por
uma curva cuja configuragio se assemelha a um J, chamando-se por isso o efeito J da

depreciagio, conforme mostra o grafico 1 em anexo.

No entanto, ¢ necessario um perédo mais longo. Por isso, ¢ de extrema importancia que
se adopte um conjunto de politicas macroecondmicas consistentes e estaveis aos niveis
monetério, financeiro, cambial, fiscal ¢ comercial. E necessério que estas politicas, no seu
conjunto, estimulem as exportagdes. Significa que quando se torna necessario realizar
certos ajustamentos os elementos fundamentais da politica econémica nos diversos
sectores devem ser amplamente conhecidos ¢ nio devem variar constantemente. Com
efeito, dificilmente se poderd obter uma resposta favorivel dos agentes econémicos

quando as regras de jogo nfio s3o conhecidas e permanecem instdveis.

Assim, vejamos a seguinte abordagem econométrica do Teorema de Marshall Lemer

sobre a Depreciagio da Moeda:

(1) Se E1 + E2> 1, onde E1 ¢ a elasticidade da procura interna de bens importados ¢ E2 é

a elasticidade da procura externa das exportagdes nacionais .

Para melhor compreensdo do processo importa recordar as seguintes relagdes:

? Marshall Lemer: Principle of Welfare economics (New York, 1994:14)




* Asimportagdes (Qm) sfo uma fungio directa do rendimento nacional (Y),
* As importagdes sdo uma fungio inversa do indice da taxa de cimbio real ou do

prego relativo dos bens importados (r);

Se se considerarem constantes o indice de pregos internos ao consumidor (P) e o indice
de pregos ao consumidor no exterior (P’) o prego relativo dos bens importados aumenta

com a depreciagfio, isto €, com o aumento da taxa de cimbio nominal (e), pois:

@Qn=Y. Z; onde r=L, =22
P p p

Ser=1, entiio e=-p-1-;
P

agm |
dy

2.2) aaQrm <0

@2.1)

* As exportagGes (Qx) sdo uma fungio directa da procura agregada do exterior (A’)

e da taxa de cimbio real (r) e inversa do indice de pregos intemos (P), pois:

3) x=Y 22 onde Y’ = PIBPm do Exterior
P

A’ = A’(Y’) — Procura agregada do Exterior

a1y .o,
EY,

3.2) ?-—Qi >0
Oe

(3.3) %x o
op

Se se admitir que a oferta nacional de exportages e a oferta estrangeira de produtos de

importagdo pelo pais que deprecion a moeda sdo infinitamente elasticas e que p* € p sio




constantes, uma depreciagdo resulta na diminuig3io da procura de importagdes (inequagio

2.2) e num aumento de exportagdes (inequagio3.2).

Sucede , no entanto, que a experiéncia de maior parte dos paises subdesenvolvidos
mostra que o efeito provocado por uma depreciagiio é mais o efeito rendimento do que
efeito substitui¢io, requerendo este dltimo muito tempo para se manifestar e duma

forma débil, pelas razdes seguintes:

= As importagdes s¥o rigidas no curto prazo, continua-se a importar matérias
primas, equipamentos, pegas ¢ sobressalentes e até bens de consumo a pregos
mais elevados resultantes do encarecimento provocado pela depreciagio. Os
ganhos que seriam obtidos com aumento das exportagdes sio irrelevantes, uma
vez que o encarecimento em moeda nacional das importagdes absorve estes
ganhos, causando uma contracgdio econémica a curto prazo, que pode ser

traduzido por uma curva cuja configuracio se assemelha a um J, chamado efeito

J da deprecaiagio.

Com a depreciagdo os pregos internos aumentam devido aos custos dos insumos
importados (inflagdo interna). Se os salarios nominais (W) nio acompanham a
inflag3o, resulta numa diminuig3o dos salarios reais W/P e da sua participagdo no
rendimento W/Y, com redistribui¢fio do rendimento a favor das camadas sociais
de maior rendimento (as que tém maior propensdo a poupar ), com a consequente
queda do consumo que, por sua vez reduz a procura agregada € a producdo. Se a
poupanca ¢ maior do que o investimento (S>I) e a procura agregada A é menor
que o rendimento (A<Y), isto vai implicar uma diminuigic deste tltimo e
consequente queda das importagdes. Se isto ndo se verificar, a inflagdo interna vai
neutralizar os efeitos da depreciagdo. Neste caso, a Balanga Comercial melhora

devido 3 contracgdo econémica.

Apesar destes aspectos negativos, a depreciagdio, € considerada uma medida eficaz

porque se admite que o aumento do valor das exportagdes em moeda nacional vai




provocar um incentivo a produg3io de bens exportiveis e a sua venda nos mercados
externos, contrabalangando a contragio da procura interna. Em Mogambique ja ha
sintomas deste fendmeno, quando alguns industriais se debatem com problemas de
acumulag@o de stocks de produtos acabados € comegam a sentir a necessidade de recorrer

aos mercados externos para a colocagiio dos mesmos.

Esta abordagem empirica, relaciona-se com este trabalho na medida em que chama a
atengdo para a necessidade de se estar atento no caso de querer aumentar as exportagdes

através da manipulagio dos instrumentos da politica monetéria.

Segundo Fundamentos do Comércio de Exportagio Projecto Moz 89006 ITC UNCTAD
/GATT, existem cinco regras bésicas que, quando aplicadas adequadamente ¢ duma
forma combinada, podem contribuir para o incentivo as exportagdes de pequenas ¢

médias empresas:
2.1. Manutenciio de uma Taxa de Cimbio Realista

Para criar um ambiente propicio ao aumento de exportagdes é necessario respeitar um
determinado nivel da paridade da moeda nacional em termos de poder aquisitivo. Sendo a
taxa de cambio nominal medida em nimero de unidades da moeda nacional por cada
unidade da moeda estrangeira, P* o indice de pre¢os ac consumidor nos paises

estrangeiros e p o indice de pregos internos ao consumidor, a taxa de cimbio real sera
ep’ Ay

expressa por (r = 2 ). Quando os pre¢os p’ e/ou p se alteram, a taxa de cimbio (e) deve
P

alterar-se também para que se mantenha inalterada a relagfio ep’/p. Se se escrever a
equagdo da taxa de cmbio real sob a forma de taxas de variagdo obtém-se a seguinte

relagdo:

Ar/r = Aele + Ap’/p - Ap/p, onde
Ar/r = taxa de desvalorizagdo real da moeda;

* Existe apenas um caso em que a taxa de cimbio real é igual aos termos de troca: quando se exporta um
linico bem e se importa um tinico bern. Na economia real isso nunca acontece.




Ae/e = taxa de desvalorizagio nominal;
Ap’/p = taxa de inflagio externa; ¢

Ap/p = taxa de inflagio doméstica.

Nestas condi¢des pode-se afirmar que as alteragSes cambiais reflectem primordialmente
taxas de inflagio divergentes. Assim, a paridade do poder de compra é uma expressao da
tendéncia das taxas de cambio, especialmente quando os diferenciais das taxas de

inflago entre os paises sdo muito grandes.

A margem de desvalorizagiio depende também de alguns factores exdgenos, tais como

equilibrio salario/ inflago, os encargos com o servigo da divida externa, entre outros.

Apesar do amplo cepticismo sobre o efeito positivo que uma desvalorizagio poderia
provocar no aumento das exportagdes, como uma medida isolada, esta medida ndo
constitui uma condi¢lio suficiente, mas sim condigfio necessaria para a promogio de

exportagdes.
2.2. Gerar um Ambiente de Livre Comércio em Volta dos Exportadores

Para gerar um ambiente de livre comércio a volta dos exportadores alguns economistas
defendem a importincia do estabelecimento no pais do chamado estado neutro da

economia, onde se verifiquem os seguintes elementos:

Livre acesso a divisas para cobertura dos gastos de promog3o e transporte no
exterior, bem como para aquisi¢io de matérias primas, insumos bésicos e bens de
capital;

Um sistema de concessio de autorizagdes automaticas para importagio dos bens

referidos no nimero anterior; e

A adopgio de um sistema de isengdo ou devolugdio de impostos indirectos de

importacfo, sobre o produto exportado, o chamado sistema de draw-back cuja




descrigdio se fara mais adiante. No entanto, para que este sistema funcione com
eficiéncia e para evitar erros, torna-se imperioso elaborar normas de consumo de
materiais e tabelas de insumo-produto que permitam determinar com facilidade e
exactiddo a quantidade dos insumos importados e efectivamente incorporados em

cada unidade do produto exportado.

Com algum ajustamento, também se pode afirmar que esta regra tenha aplicabilidade em

Mogambique,

2.3. Aperfeicoar o Funcionamento dos Mercados Financeiros

Em muitos paises subdesenvolvidos os mercados monetérios € financeiros sio pouco
competitivos, tornando-se imperioso o seu aperfeigoamento, para uma eficiente
promogdo de exportagdes, garantindo um tratamento igual e automatico de todas as
actividades de exportagio geradora de valor acrescentado. Isto é mais importante do que
subsidiar as taxas de juro. A opg¢io pelas taxas de juro preferenciais pode fazer incorrer
no risco de promover a desigualdade no acesso ao crédito, aspecto que convém ponderar

em fungdo do que se pretende incentivar.

Uma maior abertura do sistema bancério no sentido de assegurar uma s competigio
desempenha um papel importante no aperfeicoamento do sistema financeiro. Atendendo
ao conjunto de ac¢des programadas e em curso pode-se abonar a favor da aplicabilidade

desta regra em Mocambique.

2.4. Manter Competitivos os Mercados de Insumos Primérios

Quando os insumos primarios ndo sfio competitivos, em particular a mio de obra
qualificada, recomenda-se que sejam proporcionados incentivos especificos efectivos e
aos exportadores. Trata-se, no caso de méo de obra, de subsidios para cobrir a diferenca
entre salarios efectivos e os salarios-sombra. Em alguns casos este problema é muito

maais complexo do que ¢ a forma como ele é colocado teoricamente, pois nio € s6 o




salario que estd em causa, mas a sua relagdo com a produtividade e a qualidade da prépria
mio de obra (qualificada ou ndo, tipo de qualificagdes, etc). Por outro lado, deve-se
prestar atengdo as condicdes concretas de aplicagio dos subsidios, pois, muitas vezes
podem provocar uma reacgio dos paises importadores no sentido da sua anulaggo, através

da imposigao de direitos de importagio compensatérios.
2.5. Sistema de Atribui¢do de Incentivos por Empresa ou por Produto

Os incentivos constituem um instrumento que permite aos exportadores nacionais
competirem em igualdade de circunstincias com os seus concorrentes no mercado
intemmacional. Além disso, s30 também um instrumento acelerador do crescimento da
economia como um todo, garantindo ao exportador vantagens internas (fiscais e
crediticias) aquando da sua exportagdo ou reexportagdo. Os incentivos permitem que o
exportador possa projectar as suas actividades produtivas em escalas compativeis com a
procura interna ¢ externa. Muitos paises que alcangaram éxitos nos seus programas de
promogdo de exportagBes utilizaram e ainda utilizam esta politica de concessdo de

incentivos.

Para permitir que se promova realmente a actividade exportadora, torna-se necessario
introduzir um conjunto de incentivos e de outras medidas que previlegiem a produgo de

bens exportaveis (Thiago Fernandes Nascimento, Jovens Pesquisadores-2005).

2.5.1. Sistema de Subsidio & Exportagdo

No que respeita particularmente aos produtos de origem industrial, cuja produgio se
realiza muitas vezes a um custo incompativel com a concorréncia no mercado
internacional ¢ de recomendar a concessdio de subsidios combinada com isengdes de
impostos e outras taxas. No caso de impostos sobre o rendimento, poderia utilizar — se o
método de dedugdo, um incentivo fiscal que permite ao exportador nacional deduzir do

lucro liquido do exercicio, na determinagdo do lucro real, o resultado obtido pela




aplicagdo, sobre o lucro de exploragio, uma percentagem calculada de acordo com a

féormula seguinte: ISR = RLE *100, onde
RLT

ISR = Imposto sobre o rendimento;
RLE = Receita liquida de exportagio; e
RLT = Receita liquida total

Neste ambito poder-se-ia considerar igualmente a aplicagio da isengfio de impostos de

rendimento as remessas destinadas ao pagamento de:
Comissdes devidas pelos exportadores ou reexportadores aos seus agentes no exterior
Juros e comissdes pelo desconto de cambiais de exportagio no exterior;

Juros e comissdes relativas a créditos obtidos no exterior, destinados ao pre-
financiamento, financiamento ou refinanciamento de operagdes de exportagio,
devidamente autorizados pelo Banco Central e cuja liquidagio se processe com o

produto da exportagio;
Despesas de promogao, propaganda e pesquisa de mercados, feiras, exposicdes, etc.

No caso dos subsidios, um dos critérios de elegibilidade dos produtos a considerar seria a
exigéncia da incorporagdo minima de 50% de valor nacional no bem a exportar. E,
contudo, importante reconhecer as dificuldades inerentes & avaliagio deste contetdo.
Seria também aceitdvel que o subsidio fosse concedido proporcionalmente ao grau de
incorporagdo, mesmo que este fosse inferior a percentagem acima referida, em fungio da

especificidade de cada operagio e dificuldades inerentes.




2.5.2. Sistema de Draw - Back

No processo de producdo industrial, muitas vezes se recorre 4 importagio de matérias
primas, pegas, material de embalagem, etc. Os motivos dessas importagdes variam desde
a insuficiéncia ou inexisténcia de similares no mercado nacional até 2 exigéncia do
proprio comprador. Tratando-se de fabricagiio de um produto destinado a exportagio,

poderia ser concedido o beneficio de draw-back, sob as seguintes modalidades:

Isengdo dos impostos sobre a importagdo de mercadorias, em quantidade e qualidade
equivalentes as utilizadas no beneficiamento, fabricagio, complemento ou

condicionamento do produto exportado;

Suspensfio e posterior isengio do pagamento dos impostos incidentes sobre a
importagdo de mercadorias a serem exportadas apds beneficiamento ou para

acondicionamento de outra a ser exportada;

Restituigio total ou parcial dos impostos que tenham incidido sobre a importagio de
mercadorias exportadas apds beneficiamento ou utilizadas na fabricacdo,

complementagdo ou acondicionamento de outra a ser exportada.

Em Mogambique, o sistema de draw back foi instituido pelo Diploma Ministerial n°
263/2004 de 22 de Dezembro, que concede beneficio fiscal as empresas que demonstram
o compromisso de manter a facturagfo anual de valor ndo inferior a 6.000.000,00 Mt
(Seis milhdes de meticais) e cujo valor acrescentado ao produto final corresponda a um
minimo de 20%. Estes requisitos dificultam o acesso das PME’S pois, a maioria deste
grupo de empresas ndo possuem condigdes de infrastruturas para conseguir cumprir com

as exigéncias deste despositivo legal.




2.5.3. Financiamento 3 Exportacdo

O financiamento 4 exportagdo ¢ um elemento fundamental no contexto das ac¢les a

serem empreendidas com vista & promogio das exportagdes.

Na realidade actual do pais os pequenos empresarios, com grande potencial para
exportagio de produtos nio ftradicionais, enfrentam grandes dificuldades em obter
créditos junto das instituigdes financeiras existentes. A maior parte deles ndo retne os
requisitos exigidos para se qualificarem para a obtengdo de um financiamento bancario.
Enquanto nfio forem criados mecanismos apropriados de apoio ao empresariado
mogambicano, dificilmente se podera contar com ele na promogdo da exportagio de
produtos nacionais. A énfase que se pretende dar & drea ndo tradicional ndo reflecte
qualquer atitude de discriminagio em relag@o a area tradicional, mas esta ligada ao facto
de que a maior parte dos produtores de bens ndo tradicionalmente exportaveis é

constituida por pequenos € médios empresarios carecendo de apoio de todo o tipo para se

desenvolverern. O financiamento a exportagido poderia realizar-se segundo as seguintes

modalidades:

* Financiamento do capital de giro que seria concedido mediante contratos firmes
de exportagdo proporcionando as empresas meios para atender as diversas fases
de producdo de mercadorias destinadas & exportagio; Grupo alvo: Empresas
produtoras e exportadoras de bens manufacturados e semi-manufacturados;
Prazo: 180 a 360 dias, tomando em conta que o ciclo completo (produgdo €
exportagdo) poderd durar entre seis e doze meses, dependendo do tipo de

mercadoria.

Adiantamento sobre contratos de cimbio — dado que a exportagio € uma
operagio em moeda estrangeira, é necessiario que o exportador formalize o
contrato de cidmbio com um banco, a fim de receber o valor correspondente em

moeda nacional. Nos casos em que haja lugar a um pré-financiamento, aplica-se




este tipo de adiantamento; Grupo alvo: Empresas exportadoras Prazo: Nio

superior a 180 dias;

Financiamento de bens de capital fabricados no pais e vendidos ao exterior

sobre encomenda, de elevado valor unitario e ciclo produtivo superior a 180

dias; Grupo alve: Empresas fabricantes e exportadoras de bens de capital,

Prazo: Fixado em fungdo do tempo necessdrio para a produgio dos

equipamentos, respeitando-se o prazo contratual de entrega, acrescido de 30 dias;

Refinanciamento de titulos representativos de vendas no exterior a prazo
superior a 180 dias, isto &, 0 exportador deveria beneficiar de um financiamento,
logo que produzisse prova de ter efectuado uma venda a prazo, contra
documentos e garantias bancarias de bancos de reputada credibilidade, Grupo
alvo: Exportadores de bens de capital, bens de consumo duravel, Prazo: 1 a 5

anos;

Financiamento a promo¢do — Muitos paises subdesenvolvidos estabelecem um
fundo destinado ao financiamento da actividade promocional, tanto em moeda
nacional como em divisas. Em Mogambique deveria existir um Fundo de
Fomento 4 Exportagfio, destinado a financiar a fundo perdido, entre outras, as

seguintes acg¢des:
Realizacdo de estudos, andlises e pesquisas de mercados externos;

Impressio, transporte e distribui¢o no exterior do material de propaganda e

divulgaciio, incluindo amostras comerciais;

Execugio de programas de propaganda e divulgagdo em orgéos especializados

no exterior;

Participagdio em feiras, exposicdes e eventos semelhantes, incluindo o
transporte de material, aluguer de stand e mercadorias para exposigdo ¢ venda,

em condigdes a estabelecer;




Registo de patentes € marcas no exterior, uma vez que a questio da
necessidade de introdugdo do sistema de registo de marcas e patentes no pais
comeca a mais pertinente. Grupo alvo: Empresas produtoras ¢ exportadoras,

Prazo: 1 ano;

* Financiamento de mercadorias exportadas & consignag¢io — disponibilizago
 de recursos as empresas exportadoras de produtos em busca de novos mercados
ou sem tradi¢do no mercado internacional, assim como aqueles que, dada a sua
caracteristica de comercializagfo, necessitem de permanecer no exterior durante
algum tempo, para fins de demonstragfio, provas, testes, ou mesmo para
permanecerem em stock nos armazéns alfandegados nos paises de destino.
Grupo alvo: Empresas produtoras e exportadoras

Prazo: até 180 dias

2.5.4. Condigdes de Pagamento

Na pesquisa do mercado extemo €, muitas vezes, necessaria a oferta de crédito do
fornecedor, ou seja, dilagio de pagamento. Diz-se que quando se oferece um crédito
conquista-se um cliente, embora isso contribua a0 mesmo tempo para diminuir a liquidez
do exportador. Quando se estabelecem condi¢bes de pagamento devem ser tomados em

conta, pelo menos os seguintes aspectos:

Natureza do produto;

Conjuntura do mercado;

Situagio econémico-financeira do importador;

Garantias prestadas pelo importador, em particular cartas de crédito
confirmadas ou notas promissérias emitidas por bancos de primeira classe;

Situagdo econdmica, social e cambial do pais do comprador.

Os bens de consumo s#o frequentemente negociados a pronto pagamento ou a crédito a
60, 120 ou 180 dias, enquanto que os bens de capital exigem maiores prazos de

pagamento. A norma a observar rigorosamente ¢ que niio se deve financiar a venda de um
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produto por um prazo que ultrapasse o seu tempo de vida (til e este financiamento deve
situar-se entre os 75% e 85% do valor de exportagdio para permitir que o exportador

também assuma parte do risco.

Na venda para os paises desenvolvidos, onde a moeda é convertivel, a oferta de crédito
ndo ¢ tdo importante como no caso dos paises em vias de desenvolvimento. Estes paises,
em geral sdo carentes de divisas e existe um escalonamento dos pagamentos de
aquisi¢es externas. Mesmo que um importador particular nfio tenha problemas de
liquidez com frequéncia, tera de cingir-se as normas estabelecidas pelo governo e pelas
entidades bancdrias, as quais, em alguns casos, incluem tabelas progressivas para as

amortizagdes externas, com o objectivo de reter as divisas que escasseam.

E evidente que a op¢do do exportador nacional no acto da negociagdo de qualquer
exportagdo € de operar com cartas de crédito confirmadas podendo, mais tarde, aceitar
outras condigSes de pagamento, dependendo da confianga mutua que se estabelecer entre

o exportador e importador.

E igualmente importante tomar sempre em consideragdo as condigdes de pagamento

oferecidas pelos exportadores concorrentes de outros paises.

2.5.5. Viagens de Negébcios

As viagens de promog¢do sio fundamentais para os homens de negécios que procurem
oportunidades de mercado para os seus produtos, contactando potenciais clientes,
estudando as tendéncias dos mercados, etc. Uma vez que os importadores nio estdo
suficientemente informados sobre a qualidade e a gama de produtos de exportagdo de
Mogambique, as viagens contribuiriam para aprofundar este conhecimento, trocar
informagdes e ideias sobre os pregos, as condicdes de entrega, divulgagio das

especificagdes, embalagem, etc.




3.5.6. Estimulos Morais

Para estimular o crescimento das exportagdes os prémios n3o monetarios sdo igualmente
importantes. Embora o empresario tenha como principal objectivo maximizar os seus
lucros, o reconhecimento social pelo seu esforgo em aumentar as exportagdes do pais é
do seu interesse. Em muitos paises a atribuigfio de prémios morais é feita pelo Governo
aos exportadores que tenham alcangado os mais altos niveis de crescimento das suas
exportagdes, tenham introduzido melhorias qualitativas nos seus produtos, etc. Em alguns
paises este premio ¢ atribuido uma vez por ano aos cinco ou seis melhores exportadores
¢, em geral, intitula-se ao Prémio Presidencial pelo Melhor Resultado de Exportagio
atribuido pelo Chefe de Estado ou Governo, por ocasiio duma feira internacional ou

outro evento de relevo para a vida dos exportadores.

Como critérios de elegibilidade para atribuigio de estimulos morais aos exportadores

poder-se-ia adoptar os seguintes:

Pelo valor elevado atingido na exportago;

Pela mais elevada taxa de crescimento das exportagdes durante o ano;

Pela introdugéo de novos produtos no mercado internacional; e

Pela introdugdio de técnicas mais eficientes de apresentagdo do produto e de

marketing.

No caso particular de Mogambique a atribui¢fio de prémios aos exportadores tem sido
quase similar embora haja diferenciago em alguns critérios devido a falta de um

regulamento concebido para prémios honorificos a exportagio.

Os prémios atribuidos atrvés do IPEX as empresas, tém sido o “prémio maior exportador
no geral” e o “prémio maior exportador sectorial” nomeadamente pesqueiro, agricola,
mineral, de produtos manufacturados e de madeira com maior valor acrescentado, o

“prémio maior indice de crescimento” e o “ prémio revelag@o”. Estes prémios visam




estimular aos exportadores que se evidenciam na actividade de exportagio, como

reconhecimento do Governo pelos esforgos por eles empreendidos .

CAPITULO 111
3. Anélise Breve da Evolu¢go do Comércio Externo, 2001 a 2005

3.1. Analise historica

Um breve diagnéstico do comércio externo, revela que no computo geral, as exportagdes
tém tido nos ultimos anos tendéncias de crescimento, como consequéncia da atracgfo de
novas oportunidades de investimento nas areas produtivas, viradas essencialmente ao

mercado externo.
Apesar dos varios constrangimentos ainda existentes que dificultam o desenvolvimento
de muitos sectores da economia Mogambicana, as exportagdes nacionais conheceram um

incremento positivo nos 1iltimos cinco, anos conforme mostra a tabela abaixo:

Tabela 2: Evolugio do Comércio Externo, 2001 a 2005, em 1.000 USD

ANOS

DESCRICAO

2001

2002

2003

2004

2005

Exportagdes (M)

703.134

809.810

1.043.910

1.503.860

1.745.260

Importagio (X)

1.063.410

1.542.960

1.753.000

2.034,670

2.408.340

(M-X)

-360.270

-733.150

-709.080

-530.810

-663.080

Défice da Balanga de Pagamentos

-51%

-90%

-68%

-35%

-38%

Variacio das exportagdes (%)

48.3

13.2

22.4

30.6

13.8

Fonte: Elaboragdo do autor com dados do Instituto Nacional de Estatistica e DGA,;




3.2. Anilise global

Os dados estatisticos disponiveis na tabela acima, indicam que o volume das exportagdes
do periodo em anlise atingiu no global cifras signigicantes representando em média um

crescimento de 25.7%.

Os principais produtos exportados, em termos de valor de exportagio, s3o os lingotes de
aluminio que representam em média mais de 50%, energia electrica 8%, gas natural 5%,

camardo 4%, algoddo 3% e ainda o tabaco 2%.

Os mercados de destino das exportagdes mogambicanas sdo essencialmente a Unido
Europeia com 65% do mercado, com destaque para paises Baixos que absorve 49%,
Portugal 6% e Espanha 2%. Outros paises de destino em destaque, s3o os paises da
SADC como Africa do Sul , Malawi e Zimbabwe.

Mogambique importa diversos produtos, uma parte serve de matéria prima para as
industrias ¢ outra vai para o consumo alimentar. De notar que, a Africa do Sul é o
principal fornecedor de Mogambique representado em 2005, 91.% do total das

importagdes.

3.3. Evolucio da Balan¢a Comercial

Os dados apresentados na tabela 1 caracterizam o comportamento das exportagdes face as
importagdes desde de 2001 até 2005. De realgar que embora as exportagdes, apresentam
uma tendéncia de crescimento médio anual de 25.7% superior & do crescimento das
importagdes de 12.6%, a balanga comercial continuou deficitaria durante este periodo

representando um défice médio anual de -38.4%.

No entanto, a sua evolugio estd associada por um lado ao efeito exportagdes dos grandes
projectos € por outro lado ao leque de produtos elegiveis para a exportaciio, de que sio

exemplos o tabaco, flores, milho, produtos de aquacultura e outros.




3.4. Ganho no Mercado Externo por Tamanho de PME’S

A participacio de pequenas ¢ médias empresas de Mogambique no comércio

internacional ¢ pouco expressiva, embora o volume das exporta¢des € importagdes esteja

evoluindo em valores absolutos.

A dificuldade de acesso a fontes de financiamento pelas pequenas € médias empresas,
dificulta a implementagdio de projectos para a moderniza¢io do parque fabril € o

desenvolvimento de novas tecnologias, produtos e servigos.

Existem outras varidveis que dificultam a penetragio das pequenas e médias empresas
Mogambicanas no comércio intemacional, como a necessidade de adaptagio e
modificagdo dos processos produtivos, falta de cultura organizacional para elaborar um
plano de medio a longo prazo, falta de recursos para investir no desenvolvimento de

novos produtos e servigos, entre outras.

No entanto, o incremento das exportagdes nos mercados da Unifio Europeia e SADC
dependem em larga medida dos vinculos comerciais apoiados nos aspectos transculturais,
da adequagdo as normas técnicas e dos elementos garantidores da presenga dos produtos
nacionais naqueles mercados de modo permanente, que vio desde a actuagdo da politica

externa Mogambicana com esses paises até a constitui¢io de acordos intre firmas.

Em termos praticos, o contacto entre as empresas comerciais especializadas em mercados
distantes e as empresas produtoras, ambas exportadoras, pode estabelecer um fluxo de
informagdes atraente 2 transformagio de produtos e processos de produgzo, na diregiio da
maior aceitagdo dos produtos mogambicanos nos mercados externos. Assim, as ac¢des
das PME’s no comércio exterior, quando compartilhadas com a empresa comercial
exportadora, podem ser gratificantes se as relagdes entre ambas possibilitarem uma

inser¢do adequada da empresa produtora nos mercados externos alvos.




No entanto, o que estd acontecendo é que a continuidade das exportagdes das grandes

empresas mogambicanas nos mercados da Unidio Europeia e da SADC cada vez mais

depende de estratégias dos paises investidores, decorrendo dai a pequena margem de

manobra que as empresas mogambicanas tém para elevar suas exportagdes naqueles

mercados, nos quais ja estio consolidadas muitas empresas transnacionais que se

articulam internacionalmente sob a 6ptica da formag3o de um lucro global.

Tabela 3: Exporta¢des de PME’s e Megaprojectos em 1000 USD

Descricio

Anos

2001

2002

2003

2004

2005

Exportacdes totais

703,134.00

809,810.00

1,042,910.00

1,503,860.00

1,745,260.00

Exportagées PME's

243,188.00

344,644.00

363,042.00

455,324.00

482,755.00

Exportagbes Megaprojectos

459,946.00

465,166.00

680,868.00

1,048,868.00

1,262,536.00

Contribuigiio das PME’s
Nas exportagdes totais (%)

34.6

42.6

34.8

30.3

27.6

Contribuigio dos Megap.
Nas exportagdes totais (%)

65.4

574

65.2

69.7

72.4

Exportadores PME's

395

537

683

750

870

Exportadores

Megaprojectos

3

3

3

3

3

Fonte: Elaborag3o do autor com dados do Instituto Nacional de Estatistica e DGA

Os dados da tabela acima, demonstram que por um lado as grandes empresas contribuem

com mais de 50% no total das exportagGes mogambicanas e por outro lado, ilustram que

as PME’s que constituem a maioria das empresas mogambicanas contribuem nas

exportagdes totais com uma percentagem inferior em relagio aos exportadores de

megaprojectos.

Prosseguindo a mesma analise, com o grafico abaixo chega-se a seguinte conclusio:




As exportagbes das PME’s aumentaram de 243,188 mil dolares americanos em
2001 para 482,755 mil dolares em 2005, repfesentando um crescimento na ordem
de 37.4%. Este ritmo de crescimento das exportagdes ¢ baixo na medida em que
ndo corresponde com o namero de operadores, que no mesmo petiodo aumentou
de 395 para 870, em contraposi¢io, os operadores dos megaprojectos
mantiveram-se constantes ao longo do mesmo pericdo (3) mas as suas

exportagdes cresceram na ordem de 63.6%;

A maior parte dos produtos movimentados pelas PME’s sio alvo da flutuagio dos
precos no mercado internacional, barreiras técnicas, entre outros factores que
contribuem para a redugio das exportagdes enquanto que as exportagdes dos
Megaprojectos ndo sofrem este efeito pois, sdo projectos com mercados e

contratos predefinidos;

Os produtos das PME’s sio vulneréveis as calamidades naturais pois, em maior
parte sdo produtos agricolas cuja produg3o depende das condigdes atmosfericas e

precisam de vias de acesso para o seu escoamento; €

As exportagdes das PME’s tendem relativamente a diminuir devido a um forte

aumento das exportagdes das grandes empresas.

Grifico Sobre Exportagies de PME’s e Megaprojectos, 1000 USD

Exportagoes de PME's ¢ Megaprojectos
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4. Estudo de Caso de Promogio de Exportagdes

4.1. Instituto para a Promogfo de Exportacdes — IPEX

No ambito da politica do Governo na area externa, foi criado o Instituto para a Promogio
de Exportagdes - IPEX, com o objectivo de impulsionar e coordenar a execugio de

medidas de politica que visam o desenvolvimento das exportagdes mogambicanas®

A razdo da sua criagfo, prende-se com a importéncia e primazia que o Governo atribui ao
desenvolvimento e promog#o das exportagdes como uma das principais fontes de receita
em divisas para o pais, contribuindo deste modo para a melhoria da balanga comercial de

Mogambique.

O [PEX tem a missdo de: i) participar no fomento de uma base empresarial de exportagdo
em Mogambique; ii) participar na promog3o da produgio destinada & exportacgio; iii)
coordenar acgdes estatais de facilitagio da penetragio de produtos mogambicanos nos
mercados externos e iv) providenciar informagdo comercial especializada 3 comunidade

exportadora nacional e a compradores estrangeiros.
Os servigos € metos disponibilizados pelo IPEX 4s empresas, comportam a:

¢ Promogdo de produtos ¢ desenvolvimento de mercados, e

* Pesquisa e disseminagio de Informagio comercial.

4.1.1. Promocgdo de Produtos e Desenvolvimento de Mercados

Esta area, focaliza-se na actividade de promogdo de produtos no mercado internacional

com énfase nos destinos preferenciais dos produtos de exportagdo.
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4.1.1.1 Identificacdo de produtos/sectores com potencial para a exportacio e
respectivos mercados.

O IPEX faz levantamento de dados sobre o potencial da oferta exportavel, zonas de

produgdo, circuitos de comercializagio, possibilidades de expansdio, processamento,

possiveis mercados externos e actualizagdo de alguns dados que permitem a prestacio de

informagio fidedigna A comunidade de negécios.
4.1.1.2. Encontros entre compradores e vendedores

O IPEX promove e organiza encontros entre compradores ¢ vendedores no pais, bem
como no extertor. A identificacio e a selecg¢do dos participantes, é feita com base no

grupo de produtos especificos e de mercados de interesse.
4.1.1.3. Participacfio em feiras e missdes comerciais

O IPEX organiza, coordena e apoia a participagio oficial de empresas mogambicanas em
feiras e exposigdes regionais e internacionais, cuidadosamente selecionadas. O apoio
cobre os custos do aluguer do espago e mobiliario, construgio, decora¢fio, manutengéo,
seguranga do “stand”, transporte de matenais e amostras, despesas com energia e agua,
elaboragdo de catalogos para a publicitagiio de produtos e servigos ¢ acgdes de promogio.
Igualmente, através da participag@o em feiras nacionais e internacionais, o [IPEX promove

a imagem e marcas nacionais.

4.1.2. Pesquisa e disseminac¢do de Informac¢do Comercial

O IPEX possui um Centro de Informagdo Comercial e de Mercados com informagio
comercial sobre Mog¢ambique e o mundo. Esta informacgdo existe sob forma de
publicagdes bem como através de bases de dados convencionais, on-line e suporte

electronico.




4.1.2.1. Disseminacio de informacio

O Centro de Informagio Comercial e de Mercados (CICM) é o ponto fulcral dos utentes
dos servigos de informagdo. Nele se pode obter informagdo sobre acordos bilaterais e
multilaterais de comércio, protocolos comerciais, regras e regulamentos de acesso a
mercados, oportunidades comerciais, pregos internacionais de produtos de exportagio,

entre outras.

O IPEX possui ainda, uma pagina Web onde se pode encontrar informagio relacionada
com as actividades da institui¢ao, noticias, um servigo forum para debate de questdes de
interesse comum e relevantes para o desenvolvimento da actividade de exportagio, entre

outras.

4.1.2.2. Meios de pesquisa

A informagZo disponivel no CICM ¢é obtida com recurso a instrumentos de pesquisa tais
como o Trade Map (informagldio estatistica do comércio mundial), o Mac Map
(informag#o sobre tarifas aplicadas e condigdes de acesso por pais, grupo de paises e
regides econdmicas), Investment Map (informagdio sobre investimentos no mundo),
Product Map (informagio sobre produtos e/ou sectores de actividades), Trade Point, entre

outros.

4.1.2.3. Publicacdes

Para o beneficio da comunidade empresarial local € estrangeira, o IPEX produz e edita
regularmente, algumas publicagdes tais como, o Directério dos Exportadores
Mogambicanos, o Manual do Operador de Comércio Externo € o boletim informativo

IPEXinfo, publicagio que aborda matérias relacionadas com a actividade de exportag3o.




4.1.3. Constrangimentos enfrentados na promocfio das exportagdes

Deficiente base produtiva . Nao € muito eficaz promover exportagdes sem a

capacidade de produgéo adequada para responder a procura;

Deficiente coordenagdo com as diferentes entidades que actuam na 4rea da

produgio;

Deficiente qualificagfio do pessoal em marketing para executar tarefas de

promogio de exportagdes; e

Exiguidade de fundos para a execug@io dos programas definidos.

4.1.4. Anilise Critica do IPEX

Da analise critica sobre o diagnostico do desempenho do IPEX, foram identificados
problemas de caracter técnico estrutural e de natureza operativa que se podem resumir no

seguinte:

Aquando da sua criagdo, 0 Governo tinha preconizado a constitui¢io de um fundo de
fomento a exportagio que tinha como objecto principal, entre outros, custear os trabalhos
de pesquisa e estudos de mercado, apoio aos exportadores na identificagdo e promogio de
bens exportaveis, missdes comerciais, seminarios etc. Este fundo era, em parte,

sustentado através de receitas fiscais e taxas pagas pelos operadores de comércio externo.

Com as recentes transformagdes e reformas introduzidas no pais, em matérias de
simplificagio de procedimentos para a importagio e exportagio, que se traduziram na
introdug@o do Documento Unico® em 1998, o fundo de fomento i exportacio deixou de
beneficiar da consigna¢fio proveniente das receitas e taxas atras referidas, esvaziando

deste modo o seu contetido, facto que ditoun a inviabilidade e insustentabilidade do fundo
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nos termos em que o mesmo havia sido constituido, 0 que velo consequentemente a

comprometer, sobremaneira, o préprio funcionamento do IPEX.

A auséncia de um sistema transitério que garantisse a continuidade do suporte financeiro
do IPEX em substitui¢8io do extinto fundo de fomento, coloca 0 IPEX numa situagio de
extrema dependéncia de eventuais contribuigdes de alguns parceiros internacionais de
cooperagdo, por exemplo, Centro de Comércio Internacional — CCI, que muitas vezes
promovem programas € projectos de natureza regional cujo beneficio ¢ marginal no
contexto de aproveitamento das oportunidades e definigdo de prioridades no sentido de
potenciar o empresariado nacional no quadro das medidas de promogio das suas

exportagoes.

A ndo existéncia da base de dados de potenciais empresas e produtos alvo como
consequéncia da falta de estratégia nacional de exportagdes dificulta a planificagdo das

actividades.

Devido a falta de um modelo de avaligio de varias acgdes de promo¢do comercial
levadas acabo pela instituigio em particular a participagdo em feiras e missdes
empresariais, os relatérios ndo mostram resultados concretos no que se refere aos
negécios firmados, constrangimentos removidos na exportagdo, base de dado, dos
potenciais exportadores e empresas que tenham comegado a actividade de exportagdo por

causa da intervenc¢ido do IPEX, entre outras,

De salientar que, as despesas directas & promogdio de exportagdes t€m vindo a aumentar
grandemente nos ultimos anos como consequéncia da participagdo em mais feiras e

missdes comerciais conforme mostra a tabela abaixo:




Tabela 4: Gastos Efectuados na Partcipagio de Feiras Comerciais (Em MT)

Anos

2002

2003

2004

2005

Feiras

Gastos

Gastos

Gastos

Gastos

Feira Internacional de Maputo

151.104,43

120.560

349.729,59

487.903,19

Feira de Clumoio

0.0

15.068,5

21.162,68

54.343,10

Feira de Malawi

347.149,5

478.626,94

495.241,05

438.836,71

Feira Internacional de Africa do Sul

226.389,00

272.894,59

242.052,3

474.388,05

Feira de Macau

154.249,50

146.388.54

259.978,80

198.822,4

Feira de Dubai

0,0

289.352,40

572.503,20

326.171,10

Feira de Tanzania

0,0

170.801,25

0.0

0.0

Feira de Zambia

22.158,75

0,0

0.0

0.0

Feira de Tokyo

65.706,49

0.0

19.850

0.0

" | Feira de Alemanha

0.0

77.182,94

0.0

0.0

Feira Internacional de Cuba

0.0

254,206,65

0.0

0.0

Feira Internacional Oriental Africana

0.0

206.328,85

0.0

0.0

Feira Salon Avenin da Franga

0.0

0.0

206.055,58

0.0

Feira Internacional de Angola

0.0

0.0

50.283

483.978,64

Feira Internacional da Italia

0.0

0.0

0.0

348.652,50

Feira Internacional de Portugal

0.0

0.0

0.0

112.137,20

Feira Internacional de Nairobi

0.0

0.0

0.0

31.874,70

Feira da Turguia

0.0

0.0

0.0

13.459,60

TOTAL

966.757,67

2.031.401,66

2.216.856,20

2.970.567,19

Fonte: [IPEX

Da analise sobre é tabela acima, pode-se concluir que desde o ano de 2002 a 2005 houve

um aumento de gastos totais na ordem de 66.5 %.




4.2. Algumas Experiéncias Internacionais de Promocio de Exportagoes

4.2.1. Programa de Financiamento as Exportac¢des - PROEX

Pela Lei no 8187, de Junho de 1991, foi criado no Brasil o Programa de Financiamento as
Exportagtes (PROEX), cujo objetivo € proporcionar as empresas brasileiras condigdes de
financiamento equivalentes as do mercado internacional, nas modalidades financiamento

e equalizagio, SECEX/BB (1999).

O PROEX financia diretamente ao exportador ou ao importador de bens e servigos
brasileiros, incluidos programas de computador ou de softwares com recursos do Tesouro
Nacional, previstos no Orgamento Geral do Estado. Segundo a Secretaria de Comércio
(SECEX), as linhas de crédito do PROEX sio realizadas de acordo com as seguintes

modalidades:

O financiamento ao Exportador (Supplier’s Credit). concedido mediante desconto de
titulos de crédito ou cessdo de direitos de crédito, apds contratada a venda externa e o

embarque das mercadorias ou faturamento do servigo.

O financiamento ao importador (Buyer’s Credit) concedido mediante contrato firmado
entre entidades estrangeiras e o govemo brasileiro. O financiado, na medida em que

recebe o bem ou servigo contratado, autoriza o crédito na conta do exportador.

S3o financiados os produtos relacionados por meio de portaria do Ministério do
Desenvolvimento Industrial € Comércio Exterior (MDICE), servigos de instalag3o,
montagem, manutengio e posta em marcha, no exterior, de maquinas ou equipamentos de

fabricacdo nacional, programas de computadores ou softwares € filmes.

O prazo para esse tipo de operagio € o decorrido entre a data de embarque dos bens ou de
faturamento dos servicos € a data da ultima prestagdo. Nas exportagdes os prazos de

pagamento variam entre 60 dias e 10 anos. Em fungo do valor unitario, as mercadorias




podem ter seus prazos ampliados. Nas exporta¢des de servigos, o prazo ¢é decidido caso a

caso pelo Comité de Crédito as Exportagdes (CCEXx).

A percentagem méaxima financidvel, nas exportagdes com prazo superior a dois anos, é
de 85%. A amortizagiio do financiamento € feita pelo importador em prestagdes iguais e
sucessivas, com vencimento semestral. O pagamento é efetuado em Doélar norte-

americano ou em outra moeda de livre conversibilidade aceite internacionalmente.

A forma PROEX-Equalizago de taxa de juros € o financiamento concedido directamente
ao exportador ou importador de bens e servigos brasileiros, incluidos programas de
computadores ou softwares, realizados pelas institui¢des financeiras, cabendo ao Tesouro
Nacional o pagamento de parte dos encargos financeiros, tornando-os equivalentes
aqueles praticados no mercado internacional. Os itens equalizdveis sio os mesmos do
PROEX-Financiamento. O exportador negocia livremente com o financiador a garantia, a
taxa de juros, o prazo de financiamento e a percentagem financiavel (que podera atingir
100%).

4.2.2. Outros Paises, em Particular a dos Novos Pafses Industrializados

A coreia do Sul, Hong Kong, Taiwan e Singapura sfo, dentro do conjunto dos paises em
vias de desenvolvimento, aqueles que alcangaram éxitos significativos no crescimento e
diversificagiio das suas exportagdes, particularmente de produtos semimanufacturados e
manufacturados, o que lhes tem permitido acelerar o seu ritmo de crescimento e do
desenvolvimento econdémico. O estabelecimento de regras econdmicas e financeiras
realistas € que permitiram igual oportunidade a todos os agentes econdmicos que
operassem no mercado bem como os apoios financeiros constituiram elementos basicos
para o sucesso alcangado por estes paises. A concentragio dos reforgos naquilo em que o

pais tem vantagens comparativas foi outra das razdes do sucesso.

Para além de considera¢des de ordem cultural e do forte apoio por parte de paises como
os Estados Unidos da América e o Jap#o, no essencial, o sucesso daqueles quatro paises

¢, mais tarde, da Malasia, Tailandia e Indonésia deve-se a:




Manutengio de uma taxa de cambio realista,

Livre importagio de insumos a integrar na produgio de bens exportaveis, que sido
objecto de incentivos fiscais ¢ aduaneiros;

Amplo € oportuno acesso ao crédito para bens de capital, em condi¢des uniformes
para todas as actividades exportadoras;

Apoio e desenvolvimento intensivo de programas de formagio académica e
treinamento;

Uma politica de incenttvos favoravel, permitindo o influxo de bilides de délares
de capitais e de transferéncia de tecnologia;

Disponibilidade de um amplo mercado interno e regional proporcionando o
desenvolvimento da indistria, beneficiando de economias de escala;

Sistema burocratico - administrativo extremamente simplificado operacional ¢ um
sistema bancario, financeiro ¢ o mercado de capitais altamente profissionalizado,

eficiente e transparente.

CAPITULO V

5. Analise de Resultados da Pesquisa do Inquérito

Esta secgdo apresenta os resultados relacionados A percepg¢io das pequenos e médias
empresarios quanto aos incentivos e obstaculos ao processo de exportagdo das PME’s.
No inquérito, o entrevistado tinha de optar por uma opgfio de 1 a 4 em uma escala de
importancia para a motivagio ou para o obstaculo. As assertivas eram fechadas (sem
opgdo de comentarios pessoais por parte do respondente), permitindo a realizagdo de uma
tabulagiio dos dados e calculo de médias de importincia para cada um dos motivadores e
obstaculos. Deste modo, quanto maior a média do factor (motivagdo ou obstaculo), maior

a importancia do mesmo no processo de exportagio, segundo a percepgdo dos inqueridos.

Quanto aos motivadores, a média para toda a amostra revelou que a penetragio em outros
mercados foi o motivador considerado de maior importincia, seguido da perspectiva de

obtengio de maiores margens (devido ao prego ou cimbio mais favoravel). A busca da

34




melhor qualidade dos produtos e servigos oferecidos aparece como o terceiro maior
motivador, ja demonstrando uma consciéncia do micro e pequeno empresariado do
quanto se aprende no processo de exportagio. Em oposicdo a esta percepgdo, quanto a
aprendizagem gerencial e operacional com a actuagdo extema, notou-se uma baixa
importéncia para este factor. A tabela abaixo demonstra os valores de média e desvio

padriio para todos os motivadores indicados no questionario.

Tabela 5: Resultados sobre Motivadores a Exportagdo das PME’s

Percep¢iio da Importancia dos Motivadores (Média para toda a Amostra)

Motivador — | Meédia | Desvio
) ‘ Padrio .

3,45 0,63

Penetrar em outros mercados e/ou diversificar os
tipos de clientes

Obter maiores margens (melhores
precos/cambio favoravel)

Melhorar a qualidade e eficiéncia dos
produtos/servigos

Reduzir custos  (financiamento/crédito mais
de capital baratos)

Aprender com centros de exceléncia, clientes,
concorrentes e/ou fornecedores estrangeiros

3,34 0,69

3,20 0,90

3,19 0,97

3,13 0,78

Antecipar-se a competidores potenciais 3,12 0,81

Melhorar possibilidade de fazer parcerias (maior
networking)
Reduzir
incidéncia de

3,04 0,90

impostos 2,99 0,95

Melhorar a imagem doméstica do produto 2,91 1,04

Diversificar riscos de cidmbio 2,88 0,93

Obter incentivos governamentais (redugéo de
impostos, obten¢io de subsidios etc)
Adquirir maior
conhecimento gerencial

11 2,88 1,13

12 ¢ operacional 2,86 0,92

13 | Vender o excedente da produg@o nacional 2,28 1,06

Fonte: Elaborado por autor com base nas informacoes obtidas nas empresas
Entrevistadas




Agrupando-se os motivadores segundo a divisdo apresentada na revisdo da literatuta,
percebe-se que os factores financeiros (maiores margens, redugdo de custo de capital e
diversificagio do risco de cAmbio} sfio os maiores incentivadores para as exportagdes das
PME’s. J4 a possibilidade de realizagio de parcerias e a antecipagdo aos competidores
potenciais (outros fatores) aparecem em segundo lugar. Factores ligados a aprendizagem
aparecem em terceiro lugar demonstrando certa consciéncia das PME’s com relag3o aos
ganhos menos tangiveis nas actividades de exportagio. Comparando-se a percepgio de
micro empresarios com a de pequenos empresarios quanto a importancia de motivadores
a exportagdo, percebe-se algumas diferengas marcantes na amostra colectada. Nota-se
primeiramente que, para 0s micro empresarios, a venda do excedente de produgio é um
dos grandes motivadores & exportagfio, enquanto que para o pequeno empresario este
parece ser um fraco motivador. Percebe-se também que as pequenas empresas acreditam
que a obtengo de maiores margens € um dos factores mais importantes, diferentemente
da percepgio dos micro empresarios. No entanto, apesar das diferengas, ¢ importante
salientar a maior importancia atribuida pelos micro e pequenos empresarios aos

motivadores de curto prazo, conjunturais, tals como obtencio de maiores margens e

venda do excedente nacional. Ainda nfo hd uma forte consciéncia da importancia dos

motivadores de longo prazo tais como aprendizagem, melhoria da imagem dos produtos e

aumento do networking da firma.

Quanto aos obstaculos, dentre os 17 apresentados aos inqueridos na tabela abaixo, aquele
considerado como o de maior importancia para toda a amostra, na média, foi a politica de
taxa de cambio, seguido da burocracia aduaneira e da infra-estrutura de transportes
disponivel no pais. A falta de politicas governamentais de incentivo 4 exportagio € a
dificuldade de obtengdo de crédito foram o quarto e quinto obstaculos apontados como de

maior importancia.

A forte competi¢iio no mercado alvo foi a segunda barreira mais importante detectada na
pesquisa. A politica cambial inadequada, os problemas logisticos € procedimentos
aduaneiros foram o 3°, 4° e 5° mais importantes obstaculos apontados pela pesquisa. A

tabela abaixo demonstra os resultados em médios e desvio padrao de obstaculos.




Tabela 6: Resultados sobre Obstaculos a Exportagfio das PME’s

Percepgiio da Importincia.dos Obstdculos (M

a Amostra)-

Obstaculo L

¢dia para toda

Média

Desvio
Padrio

Politica de taxa de cambio (taxa desfavoravel,
instabilidade, imprevisibilidade etc)

3,12

0,90

Procedimentos aduaneiros (burocracia)

2,96

0,96

Fraca infraestrutura de
transportes

2,93

0,95

Falta de politicas governamentais relacionadas com
exporta¢iio (incentivos, subsidios, etc)

2,76

1,03

Dificuldades de crédito e financiamento no Pais

2,74

1,03

Baixa demanda nos mercados-alvo

2,51

1,09

Fraca rede de relacionamentos da firma

2,46

1,07

Falta de competitividade nos mercados-alvo

2,41

0,90

Altas barreiras de importagio presentes nos paises-
alvo (tarifarias e ndo-tarifarias)

2,38

1,07

Poucas vantagens competitivas da firma (prego,
qualidade do produto, tecnologia, reputagio, etc)

2,29

1,09

Baixo comprometimento da dire¢fio da empresa com
as atividades de exportagio (tempo, recursos etc)

2,23

1,19

12

Imagem ruim e pouco valorizada de produtos
nacionais

2,18

0,95

13

Pouca experiéncia internacional e de procedimentos
de exportacio por parte dos funcionarios da firma

2,11

1,03

14

Obstaculos culturais presentes nos mercados-alvo
(gostos diferenciados, diferengas religiosas)

1,97

0,95

15

Tamanho reduzido da firma (menor escala)

1,81

0,90

16

Alta demanda do

) {mogambicano)
mercado intemo

1,66

0,78

17

Obstéaculos (vasta area geografica, dificil
geograficos relevo etc)

1,66

0,80

Fonte: Elaborado por autor com base nas informacoes das empresas entrevistadas




CAPITULO VI

6. Conclusdo e Recomendagio

6.1. Conclusdes

Este trabalho foi dedicado & identificagdo dos incentivos que possam contribuir para o
aumento das exportagdes de pequenas € médias empresas mogambicanas, tendo 0s
resultados da pesquisa concluido que as motivagdes das PME's para exportar sio os
melhores pregos obtidos no mercado internacional, as maiores margens e o escoamento
do excedente de produgdo. Além disso, as pequenas empresas tém obtido ganhos de
longo prazo, como a prendizagem com clientes de outros paises € concorrentes
internacionais, aumento de sua rede de parcerias € um estabelecimento de contacto
ampliado. Contrariamente a este facto, as maiores barreiras para a exportacdo na
percep¢do dos empresarios estio associadas a instabilidade do cidmbio com suas
repercussdes sobre seu fluxo de caixa, as dificuidades burocraticas que incluem os
procedimentos tributirios e a infra-estrutura logistica que estdo aquém das suas
necessidades inibindo assim a competitividade das empresas mogambicanas em

comparagio com aquelas de outros paises.

Nio obstante as dificuldades de ordem financeira, O IPEX tem realizado acgdes de
promog¢ao das exportagdes, para além da divulgagio do potencial exportavel do pais no
exterior. Contudo, vérias s3o as medidas recomendaveis para o bom desempenho das

PMEs no mercado internacional.

A concessdio de incentivos & exportagdo em alguns paises mostrou-se eficaz, podendo-se
sitar, por exemplo, a Correia do Sul, Macau, Malésia, Taiwan, Tailandia, Singapura,

Brasil, entre outros.




6.2. Recomendacdes

Para a solugdo dos problemas gerais das pequenas e médias empresas, como por
exemplo, o crédito 4 exportagdo ndo foi identificada nenhuma perspectiva sectorial. A
solu¢do destes problemas depende por um ‘lado da intervengdo das autoridades
governamentais através da aprovagiio de politicas sectoriais concretas orientadas para a
exportagdo ¢ por outro lado da evolugfio da economia no seu todo, pois, existe uma

interdependéncia entre os sectores.

Até que as autoridades governamentais e a evolug@o da economia oferegam solugdes para
os problemas das PME’s, tomados a titulo de exemplo, € importante que as empresas de
cada sector procurem vias alternativas para o financiamento das préprias actividades. As
solugdes externas, entretanto, apresentam, normalmente, caricter descontinuo, pelo que é
importante desenvolver (no limite das possibilidades individuais) uma capacidade de
autofinanciamento, através da racionalizagio do uso de recursos disponiveis ¢

capitalizagio de lucros®.

A racionalizagdo do uso de recursos envolve varios factores sendo de destacar:

o Coordenagio de canais de marketing através do estabelecimento de lagos com
empresas distribuidoras ou processadoras do produto, que tenham, por sua vez,
canais de venda consolidados e evitar stocks exagerados de produto. Neste

ambito, reveste-se de grande importancia 0 dominio de estratégias de preco para

evitar perdas de oportunidades de negdcio ou operar abaixo do custo. E também

importante a cooperagio com as instituigdes de promogdo de comércio na
pesquisa de canais € na promogédo do produto.

Optimizagio do volume de negdcio de modo a utilizar plenamente a capacidade
de produgdo instalada, evitando acumular factores de produgdo nio (ou pouco)
utilizados.

¢ Actualizagio continua do vértice da empresa em matéria de gestdo de negdcios.

% 0 apoio e outras formas de financiamento ao sector resultam de longos processos de negociagio e nem
sempre sdo possiveis.




e Proceder ao registo da produgio e comercializagdo para possibilitar a elaboragio
de informagio de suporte 2 gestio e fornecer dados a entidades externas

interessadas no conhecimento do sector para possiveis intervengdes

O IPEX, para além da participag@o em feiras , missdes comerciais, atribuigdio de prémios
henorificos aos exportadores distinguidos e pesquisa de mercado, deveria estabelecer
parcerias com as instituigdes bancdrias, associagdes econdmicas, sector piblico e
organizagdes ndo governamentais no sentido de procurar outras formas de incentivos a

exportagio que garantam o financiamento & exportagio, bonificagdio de taxa de juro,

condi¢gdes de pagamento, sistema burocratico ¢ administrativo altamente simplificado e

acesso ao crédito para bens de capital em condigoes uniformes para todas as actividades

de exportagéo.

Da mesma forma que o Governo se empenha na promogdo de investimentos para varias
arcas de actividade, também pode-se criar mecanismos de promogdo que facilitem o
fomento a exportagdio. De salientar que, de acordo com os dados estatisticos apresentados
na tabela 2, o pais esti a assinalar crescimento consideravel das exportagées o que com o
incentivo a exportagio, poderia constituir oportunidade para atrac¢do de mais operadores

podendo contribuir desta forma para o aumento do indice das exportagdes.

Por fim, referir que, esta pesquisa também identificou algumas iniciativas que podem ter
uma contribuigfio positiva e significativa para elevar a competéncia exportadora das
PME’s Mogambicanas. Estas intciativas s30 as ac¢des de cardter associativo no tuito de
fortalecer a actuagfio externa das empresas envolvidas; a disponibilidade de informagdes
sobre o mercado; o apoio de entidades publicas e privadas aos empresarios que se
dedicam a exportagdo; a actuagdio do governo na promog¢do comercial dos produtos
mocambicanos; a melhoria da infra-estrutura logistica, a melhoria da infraestrutura
portudria, aeroportuaria e de transportes. Pelo que, € necessario incentivar a criagio de
Associagio dos Exportadores de Mogambique ou Instituto de Pequenas e Médias

Empresas.
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Tabela 1: Evolugdo das Exportagdes por Produto, 2001 a 2005, em 1.000 USD

PRODUTOS
EXPORTADOS

Lingotes de Aluminio

402,600

361,100

567,600

915,011

1,020,547

Electricidade

37,346

104,066

113,268

102,252

141,800

Camardo

92,448

63,882

75,000

90,269

70,888

Tabaco

0

0

21,478

40,940

43,245

Agucar

0

18,770

35,525

37,700

Algodio

32,442

32,816

56,267

Gas Natural

0

31,273

100,158

Madeiras

20,434

28,540

32,356

Bunkers

20,434

23,495

12,445

Castanha de caju

7,438

4,405

17,588

Milho

1,370

3,933

3,185

Pneus

4,584

805

11,376

1,653

0

Amendoa de Caju

2,104

1,114

1,499

1,631

5,514

Lagosta

307

507

455

754

841

Qutros

102,021

91,105

152,1349

139,392

202,742

Total das Exportacées

703,134

809,810

1,043,913

1,503,861

1,745,276

Fonte: Instituto Nac. Estatisticas, 2001 a 2005




Tabela 2 : Exportagdes por Paises de Destino 2001 a 2005, em 1.000 USD

PAISES DE DESTINO

Total Geral

703,134

809,810

1,043,913

1,503,861

1,745,276

Bélgica

0

281,800

454,515

8,623

901

Paises Baixos

7,100

1,900

29,572

916,557

1,042,786

Africa do Sul

107,635

120,000

169,634

211,430

282,867

Malawi

11,713

10,300

32,837

49,861

48.811

Portugal

28,213

29,700

38,910

42,044

21,447

Espanha

26,971

19,000

69,983

37,981

32,819

Zimbabwe

37,146

39,100

29,468

35,026

51,197

India

3,534

14,500

3,609

33,052

25,307

China

1,280

6,900

5,412

23,461

33,280

Japdo

29,185

4,800

9,201

12,811

8,152

Hong Kong

5,192

2,800

6,249

9,851

2,028

Qutros paises

445,165

647,400

62,449

123,124

244,423

Fonte: Dados do Instituto Nacional de Estatistica , 2001 a 2005




Tabela 3 : Importagdes por Paises de Origem 2001 a 2005, em 1.000 USD

PAISES DE ORIGEM

Total Geral

1,063,407

1,542,963

1,752,997

2,034,674

2,408,337

Paises Baixos

9,383

8,412

9,214

10,850

283,170

Africa do Sul

432,302

448,700

587,720

841,946

1,059,320

Portugal

90,133

92,564

62,250

67,023

88,888

EUA

19,165

54,596

60,903

48,283

73,763

Malawi

3,199

4,801

19,193

23,916

29,436

Espanha

20,436

9,280

27,584

24,551

30,385

Zimbabwe

9,035

14,840

9,472

9,553

16,964

India

25,176

79,282

68,041

62,753

88,284

China

21,739

30,853

40,625

40,310

62,216

Japdo

6,937

89,202

29,787

16,576

20,435

Paquistio

30,915

11,437

13,934

11,238

25,778

QOutros paises

394,988

698,996

115,188

877,676

629,698

Fonte: Dados do Instituto Nacional de Estatistica, 2001 a 2005




Tabela 4 : Exportagdes por Blocos Econémicos, em 1.000 USD

BLOCOS
ECONOMICOS

2001

2005

Total

703,134

809,810

1,043,913

1,503,861

1,745,276

Sadc

156,396.9

177,130,1

256,563.1

295,373.8

390,110.03

Nafta

7,724.5

7,724,1

15,761.9

8,923.3

38,379.2

Uni#o Europeia

65,296.6

405,917,4

657,143.2

1,023,022.7

1,122,586.7

Mercosul

2,213.8

2,213.8

1,904.3

110.2

53.6

Este Asiatico

30,464.8

30,464.8

14,600.9

36,207.1

42,065.7

Oceanica

100.7

100.7

23.7

50.9

46.5

Resto de Africa

1,741.9

1,686

4,501.6

4,962.4

3,181.2

Resto de América

12.4

68.3

3,240

1,689.9

120.8

Resto de Asia

16,011.1

16,011.1

21,355

61,820.6

58,852.7

Resto da Europa

291.5

20.2

725.6

8,052.6

3,700.9

Outras Regides

422,724,08

40,393.5

68,221.5

52,003.2

85,839.1

Fonte: SADC Database




Tabela 5: Inquerito sobre Motivadores a Exportagio das PME’s

Percepcio da Importancia dos Motivadores (Média para toda a Amostra)

Motivador Coe _ Média Desvio
‘ - ' Padrio

Penetrar em outros mercados e/ou diversificar os
tipos de clientes

Obter maiores margens (melhores
pregos/cambio favoravel)

Melhorar a qualidade e eficiéncia dos
produtos/servigos

Reduzir custos  (financiamento/crédito mais
de capital baratos)

Aprender com centros de exceléncia, clientes,
concorrentes e/ou formecedores estrangeiros
Antecipar-se a competidores potenciais
Melhorar possibilidade de fazer parcerias (maior
networking)

Reduzir
incidéncia de

impostos

Melhorar a imagem doméstica do produto

Diverstificar riscos de cambio

Obter incentivos governamentais (redugio de
impostos, obtenc¢do de subsidios etc)
Adquirir maior
conhecimento gerencial

¢ operacional

Vender o excedente da producgo nacional




Tabela 6: Inquerito sobre Obstaculos a Exportagio das PME’s

Percepcdo da Importincia dos Obstdculos (Média para toda a Amostra)
Obsticulo . Média Desvio
S : Padrio

Politica de taxa de cAmbio (taxa desfavoravel,
instabilidade, imprevisibilidade etc)

Procedimentos aduaneiros (burocracia)

Fraca infraestrutura de
transportes

Falta de politicas governamentais relacionadas com
exportagdo (incentivos, subsidios, etc)

Dificuldades de crédito e financiamento no Pais

Baixa demanda nos mercados-alvo

Fraca rede de relacionamentos da firma (networking)

Falta de competitividade nos mercados-alvo

Altas barreiras de importag3o presentes nos paises-
alvo (tarifarias e n#o-tarifirias)

Poucas vantagens competitivas da firma (preco,
qualidade do produto, tecnologia, reputagio, etc)
Baixo comprometimento da direg3o da empresa com
as atividades de exportagio (tempo, recursos etc)

Imagem ruim ¢ pouco valorizada de produtos
nacionais

Pouca experiéncia internacional e de procedimentos
de exportagdo por parte dos dirigentes e funcionarios
da firma

Obstéaculos culturais presentes nos mercados-alvo
(gostos diferenciados, diferengas religiosas, idiomas)

Tamanho reduzido da firma (menor escala)
Alta demanda do
mercado interno

Obstaculos (vasta 4rea geografica, dificil
geograficos relevo etc)

{mogambicano)




Grafico 1: Demonstragiio do Efeito J da Depreciacio

NX = Balanga Comercial
t = tempo
Qm = Indice de quantidades importadas

Qx = Indice de quantidades exportadas
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Fonte: Elaborado por autor com base nos dados do INE




