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MANUAL DO EXPORTADOR

INTRODUCAO

O presente Manual descreve os procedimentos e passos especificos a serem seguidos no processo de exportacédo e

importagéo.

O Manual é publicado numa verséo electronica que permita o acesso por leitores em qualquer parte do pais e do mundo. A

versao electrénica esta configurada de modo a permitir o leitor aceder aos principais tdpicos do manual assim como aos

passos requeridos em cada etapa do processo de exportagdes.

Os principais topicos do manual incluem:

Conceitos basicos

O processo de internacionalizagao e participagdo no comeércio externo

Descricao dos regimes aduaneiros, o geral e 0s especiais

A descrigdo do processo de exportagdo e importagédo (regimes aduaneiros gerais)

A descrigéo dos regimes aduaneiros especiais

A descri¢éo das facilidades de comércio com diferentes blocos econdmicos tais como SADC, CPLA, Unidao
Europeia e AGOA).

O Manual foi desenvolvidos com o apoio técnico e financeiro da Trade Forward Southern Africa (TFSA), na base de

materiais e guides existentes na Camara de Comércio e em consulta com instituigdes como o Ministério do Comércio, o

IPEME, a Autoridade Tributaria, a Camara de Despachantes, Despachantes individuais.
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GUIAO 1. CONCEITOS BASICOS

Internacionalizacéo - Internacionalizar significa expandir a atuagédo da empresa para o mercado externo. Esse processo
inclui desde aimportagdo e exportagdo até a produgéo de produtos e servigos em outros paises.

Certificado de Origem - é o documento que comprova a origem da mercadoria para fins de obtenc¢éo de tratamento
preferencial. Para cada Acordo existe um Certificado de Origem especifico.

Comeércio internacional - é a troca de bens e servigos através de fronteiras internacionais ou territorios.

Declaracdo de Exportacdo: é uma declaragdo escrita e assinada pelo exportador feita sobre o Documento Unico,
contendo todas as informagdes exigidas por Lei sobre as mercadorias a serem exportadas.

Exportacéao: considera-se exportagao ao processo de retirada de mercadorias do territério aduaneiro. Isto é, do espago
geografico da Republica de Mogambique.

Importacéao: Considera-se importag&o ao processo de introdug¢éo de mercadorias no territdrio aduaneiro, isto €, no espago
geografico da Republica de Mogambique.

Exportacéo directa: Quando o comprador nacional adquire a mercadoria directamente ao produtor ou exportador
estrangeiro (importagéo) ou quando a mercadoria é vendida pelo produtor nacional ou exportador ao comprador
estrangeiro (exportag&o).

Exportacéo indirecta: Quando o empresario comprador adquire a mercadoria através de um importador nacional
(importag&o) ou quando o empresario vendedor utiliza os servigos de um exportador nacional para vender a sua
mercadoria para o estrangeiro.

Regras de Origem: Regras de Origem” € o conjunto de leis, regulamentos e determinagdes administrativas de aplicagdo
geral usadas por qualquer Estado na especificagdo dos critérios para qualificar as mercadorias como originarias de
um pais. As Regras de Origem s8o o requisito primordial para se aferir se dada mercadoria € ou n&o originaria de um
determinado pais.

Tratamento Preferencial é o beneficio que se da a uma determinada mercadoria que, quando acompanhada de um
Certificado de Origem, goza de redug&o ou eliminagéo de direitos aduaneiros.

Barreiras ao Comercio Exterior. Embora ndo hajauma definicdo precisa para barreiracomercial, esta pode ser entendida
como qualquer lei, regulamento, politica, medida ou pratica governamental que imponharestricbes ao comércio exterior.
As barreiras ao comércio classificam-se em duas, tarifarias e no tarifarias.

Barreiras legais ou regulatdrias: sdo exigéncias criadas pelo governo para a instalagéo e o funcionamento de uma
empresa, tais como as licengas comerciais.
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Barreiras comerciais: sdo restrigdes as importagdes, impostas pelos governos dos paises, para proteger os negdocios
internos ou o bem-estar de seus cidadaos. Essas barreiras podem ser tarifarias ou ndo tarifarias.

Uma barreira tarifaria: € o tipo mais comum de barreira alfandegaria. As barreiras tarifarias tratam de tarifas de importagdes
e taxas diversas. Como exemplo, temos o imposto de importacao, as taxas alfandegarias e a valoragao aduaneira.

Barreiras nao-tarifarias: sdo aquelas que envolvem mecanismos proteccionistas, tais como:
- Restricdes quantitativas (quotas de importagao);
«  Licenciamento de importagao;
= Procedimentos aduaneiros;
- Valoragdo aduaneira arbitraria ou com valores ficticios;
»  Medidas antidumping;
- Medidas compensatdrias;
- Subsidios;

Barreiras néo tarifarias (BNTs): s30 quaisquer mecanismos e instrumentos de politica econdmica que influenciam o
comércio internacional sem o uso de mecanismos tarifarios. O tipo classico de BNT s&o as quotas de importacéo.

Barreiras alfandegarias: séo leis, regulamentos ou politicas que determinado pais toma para impor restricdes em relagéo
ao comeércio exterior. As barreiras aduaneiras se dao de trés formas:

+  Imposto de importacéo,

+  Tarifadeimportagéo e

- Taxasdiversas

O comércio de servicos: de modo distinto do comércio de bens, ndo depende de tarifas, mas também é afectado
negativamente por barreiras comerciais que impedem ou restringem o acesso ao mercado externo. A liberalizagdo do
sector de servigos ndo € uniforme e depende da extensdo dos compromissos assumidos pelos Membros. O GATS tem o
objectivo de garantir regras mais transparentes e previsiveis no mercado internacional, além de promover liberalizagbes
progressivas por meio de sucessivas rodadas de negociagdo, que no caso dos servigos, expandem 0s Compromissos ja
assumidos.

Exemplos de Barreiras ao Comércio de Servigos: As barreiras ao comércio de servigos normalmente impactam,
restringem ou mesmo impedem que uma empresa se estabeleca fisicamente, preste o servico no modo transfronteirigo
no mercado alvo ou impactam o exercicio profissional, seja ele temporario ou permanente. Estas barreiras podem ser
aplicadas de inUmeras maneiras, tais como:
- RestricOes a respeito do tipo de presenga comercial (por exemplo, somente joint ventures);
- Requisitos de registo ou de licenciamento discriminatérios; Exigéncias de nacionalidade e de residéncia
discriminatorios;
- Tratamento discriminatério que confira vantagens as empresas domésticas em detrimento das empresas
estrangeiras;
- Obrigagdes de contratacéo de méo-de-obra local;
- Aplicagao discriminatdria de normas técnicas.
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A globalizacao: € um termo geral utilizado para designar o processo crescente de integragdo econdmica internacional,
que abrange o aumento significativo do comércio de bens e servigos e o aumento da mobilidade intrafronteiras dos
factores produtivos.
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GUIAO 2. FORMAS DE PARTICIPACAO NO COMERCIO
INTERNACIONAL

Percebidos os principais Conceitos sobre a Internacionalizagéo no Guido 1,0 Guiéo (2) descreve as formas de participagéo
comércio internacional.

2. FORMAS DE INTERNACIONALIZACAO
Existem varias formas de actuagao das empresas em mercados externos. Elas s&o.

2.1 Exportacgao

E a forma mais comum de empresas entrarem em outros paises e, geralmente, é a primeira fase do processo de comércio
exterior. Na exportacéo, a produg&o ocorre ho mercado interno e os produtos s&o vendidos e enviados para o mercado
externo. O risco é relativamente baixo, se for comparado a outras formas de internacionalizagao.

2141 Exportacao Directa
Operagéo em que o produto exportado é facturado pelo préprio produtor ao importador. Nesse caso, a empresa produtora
deve ter conhecimento do processo de exportagdo em toda a sua extenséo.

A utilizagdo de um agente comercial pela empresa produtora/exportadora para as negociagdes ndo deixa de caracterizar
a exportagéo directa, uma vez que a agente represente a empresa e ndo assuma a posse da mercadoria.

Esta abordagem permite a empresa maior nivel de controle sobre sua actuag&o no mercado externo. O custo e o retorno
s8o maiores do que na exportagéo indirecta, mas o nivel de risco € menor, pois se pressupde que a empresa tenha
conhecimento do mercado externo e de quem séo seus clientes no exterior.

21.2 Exportacgéao Indirecta
E realizada por intermedidrio de empresas estabelecidas no mercado interno, que adquirem produtos para exporta-los.
Essas empresas geralmente sdo trading companies ou comerciais exportadoras.

Essaabordagem costuma ser utilizada por MPE que desconhecem mercados e potenciais compradores ou desconhecem
alogistica e os tramites da exportacéo directa.

2.2 Importacédo

Em tempos de globalizagado, ndo € incomum, empresas terem que recorrer aos fornecedores do mercado externo para
manter sua competitividade ou se tornarem mais competitivas no mercado domeéstico ou no externo. A importagéo
consiste na aquisigao produtos fora pais para seu consumo, processamento ou outro uso dentro do Pais.

2.21 Importagéao directa
A empresa produtora adquire os bens desejados directamente do fornecedor no exterior e é responsavel pelos tramites
de importagao.
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222 Importagao Indirecta

A empresa produtora adquire os bens desejados, oriundos de outros paises, no mercado interno através de subsidiarias de
vendas de multinacionais ou de importadores, distribuidores, atacadistas, trading companies e companhias importadoras
que representam o fornecedor estrangeiro no pais ou simplesmente adquirem produto importado para revender.

Neste caso, suaaquisigio se equiparaacompranomercadointerno e aempresanao se envolve nos tramites deimportagéo,
excepto nos casos de importagao por encomenda, previstos na legislagéo.

2.2 Licenciamento

Refere-se a dar o direito a uma outra empresa no exterior, por meio de um contrato, de usar e explorar sua patente, segredo
comercial, métodos de negdcios, tecnologias ou marca (nomes e logotipos), tendo como contrapartida o pagamento de
royalties. Exemplo: a Coca Cola, que licencia sua marca para empresas em diversos paises utilizarem em camisetas, copos,
canecas, etc.

A empresa deve optar por utilizar este modo quando possui um know-how técnico com valor e/ou um produto com uma
patente ou uma marca Unica, mas nao tem, ou ndo quer utilizar, a capacidade organizacional interna ou os recursos que
possui para entrar num mercado estrangeiro.

Em termos gerais, qualquer entidade que pretenda exportar os seus produtos e servigos optando pelo método de
licenciamento, € importante tomar em conta os seguintes principais passos:

1. Definicdo do produto - € necessario se definir o produto ou servigo que empresa pretende patentear.

2. Elaboracdo de um Plano de Negdcios - é importante elaborar ou contratar um consultor para desenvolver um plano
de negdcios por forma garantir uma deciséo comercial inteligente.

3. Pesquisa e registo da patente - deve-se realizar uma pesquisa de patentes, para garantir que a ideia ainda néo esteja
patenteada. Deve se considerar registrar um pedido de patente provisdrio para proteger a propriedade intelectual.

4. Busca por licenciados e assinatura de contracto - pode ser necessario conectar-se em rede, colocar um anuncio
para construir relacionamentos com potenciais licenciados e aprender seus processos. Depois de encontrar o parceiro de
negocios certo, podera se proceder a assinatura do contracto de licencga.

(Vide em Anexo exemplo de um contracto de licenciamento).

2.4 Franquia ou Franchising

A Franquia ou Franchising € um modo de entrada derivado do licenciamento, onde o formato de negdécio € dado através de
licengasendodetecnologia.Neste caso, ‘o franqueador fornece um pacote-padrdo de produtos, sistemas e gerenciamento
de servicos, e o franqueado fornece conhecimento de mercado, capital e envolvimento de pessoal.

A franquia define-se como um acordo no qual o franqueador permite ao franqueado o uso do conceito do negdcio e
a marca ja registada em troca de recompensas, como os royalties, por exemplo. Quando a empresa escolhe actuar no
exterior através de franquia, ela desenvolve todo o modelo do seu negdcio e oferece a um investidor (franqueado) para que
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ele adquira o direito de abrir no seu pais 0 negdcio formatado pela empresa franqueadora.

O maior desafio da expanséo através de franquias no exterior € sua capacidade de adaptagdo as caracteristicas do
mercado escolhido sem descaracterizar a propria franquia. Exemplos de franquia: McDonalds, Burger King, O Boticario.

Para se concretizar o contracto por franquia deve se considerar os seguintes pontos:

1. Andlise da situacao legal da empresa - para transformar uma empresa em franquia, antes de qualquer outra acgao
vocé deve se certificar que todas as questdes legais que envolvem este processo estejam devidamente acertadas. Uma
das principais preocupag¢des diz respeito ao registro da marca.

2.Elaboragao do Plano de Negécio — uma das primeiras ac¢éo a ser feita no processo de transformagao de uma empresa
em franquia € a elaborag&o de um plano de negdcio detalhado sobre tudo que envolve essa transformagéo, principalmente
os aspectos que dizem respeito ao planeamento financeiro, tanto do ponto de vista do franqueador quanto do franqueado.
Devera constar todas as taxas que serdo praticadas, como a taxa de franquia, royalties e outras. Além disso, é preciso
deixar bem claro o fluxo de caixa esperado para as franquias e o prazo de retorno do investimento inicial do franqueado.

3. Plano de expanséo da franquia - elaborado o plano de negdcio, é preciso definir qual sera o plano de expansao da
franquia, as cidades ou regides onde serdo instaladas as franquias, principalmente no inicio do projecto, pois do seu
sucesso depende o crescimento darede.

4. Sistematizagdo dos processos -€ preciso criar os manuais de operagdo da franquia, com detalhes de todos os
processos, indo desde a instalagdo até o funcionamento no dia a dia. E necessario treinar e orientar o franqueado de forma
passar o maximo de informagao possivel sobre o negdcio (uso de equipamento, gestéo, outros).

5. Selecc¢éao dos franqueados - Essa é a etapa mais critica do processo. Um franqueado precisa ser muito mais do que um
investidor, ele precisa ser um parceiro da franquia, alguém que esteja disposto a vestir a camisa da marca e crescer junto
com ela. O processo de selecgéo de franqueados deve buscar por empreendedores com o perfil de quem incorpora o
espirito do negdcio, seus principios e ideais.

6. Elaboracéo dos contractos - uma das partes mais importantes da transformagao de uma empresa em franquia esta na
elaboracdo dos contractos que irdo reger as relagdes entre franqueador e franqueados.

(Vide em Anexo exemplo de um contracto de fanquia).

2.5 Contracto de Producgao
Consiste em contratar umaempresano exterior para que elafabrique seu produto em determinadas condigdes, geralmente
com a marca da contratante e buscando ganhos de competitividade.

A venda dos produtos pode ocorrer no proprio pais da empresa contratada, no pais da empresa contratante ou em
terceiros paises onde a contratante actue. Diversas empresas no mundo, incluindo téxteis e calgado, contratam industrias
na China para fabricarem seus produtos.
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Para a efectivagéo do contracto de produgéo € importante considerar o seguinte:

1. Defini¢éo das especificagdes do produto - definicdo com claramente dos requisitos e especificagdes do produto, isto
6, forma do produto, composigao do material, padrdes, ciclo de vida do produto, entre outros aspectos que tém a ver com
producao.

2. Selecgdo - escolha de um fabricante com experiéncia relevante para entregar responsabilidade de produzir e
comercializar os seus produtos seguindo as especificagdes do contratante;

3. Transferéncia de conhecimento e desenvolvimento de processos - apds o acordo alcangado com o fabricante
do contracto, se segue ao desenvolvimento do processo de fabricagdo do produto. Nesta fase se é partilhada com o
fabricante contratado todas as instrugdes de trabalho existentes, as fontes de aquisi¢cdo de matéria-prima, transferéncia
de conhecimento juntamente com os gestores de topo, com os responsaveis pela produgéo e entrega do produto final.

4. Desenvolvimento da linha de fornecimento - simultaneamente ao desenvolvimento dos processos de fabricacéo e
montagem,acadeiade suprimentosde matéria-primae/oupegasauxiliaresdeve ser estabelecida. Todo o desenvolvimento,
qualificagdo e gerenciamento da linha de suprimento de componentes leva uma equipe experiente, familiarizada com os
processos e padroes especificos obedecendo todos padrdes de qualidade, higiene e outros que possam ser requeridos.

5. Treinamento e qualificacéo de processos - quando o fluxo, as instru¢des de trabalho e os componentes estiverem
prontos, o treinamento e a qualificacdo do operador podem iniciar. O processo deve continuar eficientemente, com
aderéncia a rigorosos padrdes de qualidade. Ainda precisa permanecer consistente, independentemente da Tecnologia
que esteja sendo usada. A equipe do fabricante do contracto precisara criar instrugdes de fabricagéo personalizadas,
essenciais para produzir produtos acabados que atendam aos altos padrdes de qualidade. O treinamento documentado
completo precisa ser realizado para que essas instrugdes sejam entendidas por todos os operadores.

6. Producao - é necessario que haja um plano de produgéo sdlido. Normalmente, isso significa empregar uma previséo
de demanda precisa, que é a base da qual os niveis de estoque, pontos de reabastecimento e cronogramas de compras
de matérias-primas sao derivados.

N&o deve haver barreiras que inibam a comunicagdo entre o contratante e o fabricante contratado quando se trata
da previsdo, ou qualquer informacdo que possa impactar a demanda do produto, com essas informagdes sendo
compartilhadas o mais rapido possivel. Isso promovera um plano de produgéo robusto, construido para suportar os picos
e vales dos ciclos comerciais tipicos.

2.6 Operagdes Prontas (turnkey)
Geralmente utilizadas naimplantag&o de umaunidade industrial, de industrias de geragdo de energia ou de uma plataforma
de petrdleo que é entregue a empresa operadora completamente instalada pelo fornecedor.

E uma maneira para uma empresa estrangeira para exportar seu processo e tecnologia para outros paises através
da construgéo de uma fabrica no pais. O conceito basico é que, em um Contracto por Operagdes Prontas (Turnkey), o
contratado deve fornecer as obras prontas para uso ao prego acordado e em uma data fixa. A realidade é que o contratante
deve estar envolvido activamente no projecto em todas as etapas.
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Todos contractos de operag¢des prontas incluem no minimo trés componentes, nomeadamente:
- Oprojecto dainstalagdo pelo contratante incluindo certos aspectos do projecto ja definidos;
- A componente tecnologia - patentes, know-how etc., na medida em que diz respeito aos trabalhos concluidos,
pode ser visto como incorporado ja no projecto
- Fornecedores (construcéo e montagem também fazem parte das obrigagdes do contratado).

2.7 Contracto de Gestéao

Operacgéo a qual um empreendimento do mercado doméstico cede o direito de operacionalizar o negdcio a uma empresa
estrangeira, sem Ihe transferir a propriedade. E uma operacdo comummente utilizada por redes hoteleiras, cujo imével é de
um investidor local e a gestéo é de uma rede global.

Sé&o acordos, geralmente entre duas ou mais empresas com interesses complementares, que unem forgas para fazer frente
a um concorrente comum, reduzir custos, transferir tecnologia ou aceder novos mercados. Em alguns casos, a alianca
estratégica inclui a criagdo de uma nova empresa com a participagéo accionaria das empresas parceiras, configurando
uma joint venture. Nao é incomum empresas estrangeiras oferecem tecnologia a empresas nacionais tendo em troca o
acesso ao referido mercado.

Trata-se de uma operagdo na qual um empreendimento do mercado doméstico cede o direito de operacionalizar o
negdcio a uma empresa estrangeira, sem lhe transferir a propriedade. E uma opera¢do comumente utilizada por redes
hoteleiras, cujo imdvel é de um investidor local e a gestédo é de uma rede global. Abaixo estao descritos os passos para a
realizacéo de um contracto de gestéo:

1.Preparacao do contracto -identificagdo adequada das necessidades, razdes e objectivos finais que exigem um contracto
facilita muito as decisdes posteriores. Os contractos devem procurar definir e mitigar os riscos em um relacionamento,
prevendo possiveis cenarios que possam ocorrer ao longo da vida Util do documento e contabilizando-os no contracto.
Por exemplo, os termos do contracto de um contracto devem abordar o que acontece se o cliente pedir faléncia, falir ou
vender a empresa, juntamente com outras contingéncias que possam surgir.

2. Negociar o contracto - a negociagcdo deve comegar com transparéncia e confianga. Antecipar e pesquisar as
necessidades da outra parte antes da conversa simplifica o processo e cria uma base sélida para um relacionamento
duradouro.

3. Aprovacao antes de finalizar o contracto - apds a negociagéo e concordancia entre as partes, se celebra o contrato.
Em empresas maiores que precisam de aprovagao do gerente ou tém procedimentos de auditoria, todos os requisitos
para aprovagao precisam ser atendidos antes de finalizar o negdcio.

4. Execugao do contracto - ambas as partes concordam, o proximo passo € simplesmente oficializa- lo.

5. Gerenciar apo6s a assinatura - obrigagdes, auditoria e renovagdes - a realizagéo de auditorias regulares garantira que as
obrigagdes sejam cumpridas e que o valor seja realizado. O gerenciamento de contractos pode ser uma tarefa demorada,
mas, se gerenciado adequadamente, pode ser uma das areas mais lucrativas para construir relacionamentos comerciais
e gerar receita. As empresas recorrem as plataformas de gerenciamento de contractos para reduzir custos, mitigar riscos
e aumentar a lucratividade.
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2.8 Subsidiarias de Propriedade Integral
E a abertura de filiais de propriedade integral em mercados externos, que ndo sejam o pais sede (matriz) da empresa
proprietaria. A nova filial (subsididria) pode comegar do zero ou através da aquisigdo de uma empresa ja existente. Este
processo é realizado através do Investimento Directo Estrangeiro (IDE) implicando o estabelecimento de umanova unidade
ou a compra de uma empresa ja existente.

Oinvestimento externo directo no exterior abrange a posse de uma unidade, subsidiaria oufilial, no pais-alvo. O investimento
directo considera que o investidor possua controle e actuagao significativa sobre o seu bem. A aquisigao € vista como
vantajosa, pois propicia o ingresso mais rapido no mercado e retorno mais agil do investimento. Para que se consuma é
necessario ter em conta os seguintes passos:

1. Autorizagdo da formacdo de uma subsididria - convoca-se uma reunido do conselho de administragdo ou outra
propriedade administrativa da empresa existente para votar na formag&o de uma subsididria. Registre os resultados da
votac&o na acta da reunido. Se a votagao for aprovada por maioria, elabora-se uma resolugdo em memoria da decisao e a
assinada pelo presidente.

2. Escolha um tipo de entidade comercial para a nova empresa - deve configurar a subsidiaria como uma corporagao
ou uma Sociedade De Responsabilidade Limitada, porque esses dois tipos de entidade tém status legal independente
para estabelecer um passivo separado para as duas empresas e uma estrutura de propriedade que permite a empresa
existente deter toda a participag&o na subsidiaria. Esta decisdo tem importantes consequéncias fiscais, portanto, se deve
consultar um advogado para tomar a melhor deciséo.

3. Elaboracéo do documento de formagao da empresa de acordo com a lei estadual - deve se consultar os estatutos
comerciais do Estado para obter instru¢des sobre como preparar artigos de incorporagdo para uma empresa ou artigos
de organizag&o para uma Sociedade De Responsabilidade Limitada.

4. Capitalizacao da empresa - posteriormente é feita a transferéncia de activos para a subsididria para que possa iniciar
as operagdes. Essa transferéncia inicial deve ser em troca da participagao da empresa na subsidiaria.

5. Elaborar o estatuto social da subsidiaria e o contracto de indemnizagao - o estatuto fornece orienta¢des sobre como
os procedimentos operacionais internos da nova subsididria funcionardo. Deve se delinear o processo que a controladora
seguira para nomear ou mudar directores para o conselho da subsidiaria e proibir alteracdes a eles sem a permisséo da
controladora. Ainda, deve redigir um contracto de indemnizag&o para proteger a administragéo das responsabilidades da
empresa.

2.9 Joint Venture

Trata-se de uma estratégia de cooperagdo entre empresas auténomas, denominada em outras nagdes de Filial Comum,
Associagéo de Empresas entre outras denominagdes. A “joint venture” representa a partilha de um investimento directo
internacional com um sécio”, sendo uma forma de minimizar os riscos politicos e econémicos dos associados da firma,
além de proporcionar poucas ameagas a entrada em paises que contam com impedimentos juridicos e culturais.

Asjoint ventures sdo dispares de outros modos de entrada societarios, pois duas ou mais empresas juntam o seu potencial
a fim de formarem uma nova firma. No caso das joint ventures, o intuito € conquistar uma parcela maior de mercado e obter
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economia de escala. Contudo, necessita-se de maior emprego de capital e tempo, onde os riscos tomados pelo investidor
sao consideravelmente maiores do que nas estratégias abordadas anteriormente.

Em suma, cada empresa devera realizar uma andlise dos factores internos e externos a organizagao, a fim de auxiliar
na identificagdo do modo de entrada no exterior mais adequado para ela. Portanto, sugere-se analisar o ambiente de
marketing e esquematizar uma Matriz SWOT para a empresa.

O processo de Joint Venture decore sobre os seguintes passos:

1. Diligéncia prévia - € importante conhecer a outra empresa antes de se comprometer. Uma diligéncia prévia servira para
garantir que a empresa é solida para integrar uma parceria com potencial ao sucesso tendo em conta os riscos envolvidos
durante a transacgéo.

2. Definir limites e duragéo do projecto - € importante que sejam definidos os objectivos e o tempo de duragdo do
projecto. Pois isso permitira o planeamento de todas actividades bem como a gestdo dos recursos existentes para que os
objectivos previamente estabelecidos sejam alcangados.

3. Escolha do tipo de joint-venture - a joint-venture pode ser horizontal, se o contracto for celebrado entre concorrentes
directos que trabalham dentro do mesmo sector de mercado; pode ser vertical se for estabelecido entre pessoas singulares
ou colectivas que actuem em diferentes niveis do processo de produgéo. Existem também as chamadas joint-ventures
igualitarias ou maioritarias, dependendo da distribuicé&o de poder, ou entre nacionais ou internacionais.

4. Estipular mecanismos de dissolucdo ou resolugéo de bloqueios numa joint-venture - isso pode ser feito através
da incluséo de uma clausula de submiss&o expressa nos tribunais de justica onde vai operar; através de uma clausula
compromissoria, cuja sede esta localizada no local onde a joint-venture esta localizada ou vai desenvolver a sua actividade,
ou através de uma clausula de desbloqueio que permita a compra de acgdes pelas restantes partes.

5. Possiveis acordos de ndo concorréncia - este tipo de acordos serve para que, em caso de rescisao da joint-venture, as
empresas nao possam competir no sector do outro.

6. O contracto da Joint Venture - todos os itens acima devem figurar no contracto da joint- venture. Este documento é
o que definird todo a relag&o entre os sécios, responsabilidades legais e participagdo no projecto. E por isso essencial ter

uma experiéncia na sua elaboragéo.

(Vide em Anexo exemplo de um contracto de joint Vienture).



MANUAL DO EXPORTADOR 15

GUIAO 3. REGIMES ADUANEIROS (GERAIS E ESPECIAIS)

O Regime aduaneiro é o conjunto de procedimentos aduaneiros especificos aplicaveis aos bens, mercadorias, valores
e meios de transporte e outros bens, pela autoridade aduaneira. Os regimes aduaneiros subdividem-se em Regime
Aduaneiro Geral e Regimes Aduaneiros Especiais.

O Regime Aduaneiro Geral - € aplicavel a mercadoria que entra (importagdo) ou sai (exportagéo) do pais a titulo definitivo.
Sé&o cobrados os tributos incidentes na importagéo, salvo casos de isengéo ou beneficio de taxa preferencial no &mbito de
um acordo de comércio preferencial. A exportagdo esta sujeita a taxa 0, salvo para os produtos com sobretaxa.

Regimes Aduaneiro Especiais - sdo aqueles por meio de que, em regra, as mercadorias entram no pais com suspensao
do pagamento de direitos e demais imposi¢des aduaneiras. Pode-se citar, por exemplo, a importagéo ou exportagao
temporarias, o transito aduaneiro, vide artigo 32, do Decreto 9/2017 de 6 de Abril que aprova as Regras Gerais de
Desembarago Aduaneiro de Mercadorias (ANEXO F).
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GUIAO 3.1. REGIME ADUANEIRO GERAL 1: EXPORTACOES
3441 REGISTO COMO OPERADOR DO COMERCIO EXTERNO

Os seguintes s&0 os passos para que os interessados se registem como operadores de comércio externo:
PASSO #1Registo da empresa junto as Entidades Legais e Conservatorio do registo comercial

O operador de comércio externo deve ser entidade legalmente constituida. No acto do registo/legalizagéo de suas
empresas, 0os proponentes devem incluir a exportagdo/importagdo como um dos objectos ou areas de actuacédo da

\ 4

PASSO #2 Registo da empresa como operadora de comércio externo junto ao Ministério do Comércio

empresa.

Apds a legalizagdo da empresa, certificada por meio de um licenga/Alvara emitido pelas entidades legais e Conservatoria
do registo comercial, a empresa ou individuo licenciado deve fazer um novo registo, especifico como Exportador, junto do
Ministério da Industria e Comércio (MIC), que emite um cartéo de identificagdo atestando a autorizagédo para operador de
exportacéo (Dec. 49/2004, de 17.11).
Com vista a melhorar os procedimentos em relagéo ao comércio externo e a simplificacdo de todo o processo
de desembaraco, tanto para as importagdes como para as exportagdes, o Governo, em relagéo as importagdes,
aboliu o licenciamento das operag¢des de comércio externo, ficando o operador obrigado apenas a efectuar o
registo comercial.
Os custos do registo junto ao MIC s&o de 250.00MT (Duzentos e Cinquenta Meticais), correspondente ao custo
da sua emiss&o e de 1.000.00MT (Mil Meticais) correspondente a taxa de inscri¢do (para o caso de importagéo). A
inscricdo como exportador esta isenta do pagamento da taxa.

\{

PASSO #3 Emissao do Cartdo de Operador de Comércio Externo
Decorrente do registo, o Ministério da Industria e Comércio (MIC) atribui ao Exportador/Importador um Cartéo de
Operador de Comércio Externo;
O Cartao de importador ou cartdo de exportador tem validade de 12 meses ou um ano renovavel.

Quem se pode qualificar como operador do comércio externo?

Poderéo ser qualificados como operadores do comércio externo as seguintes entidades:
Podem ser operadores do comércio externo, tanto os nacionais como estrangeiros.
As empresas estrangeiras podem exercer em paralelo a actividade de operador de comércio externo, desde que
possuam licenciamento de representagéo estrangeira sob forma de agenciamento.
O alvara individual ou da empresa registado como um exportador e o Cartao de Exportador (ANEXO L) séo os
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documentos legais basicos necessarios para os interessados operarem nas areas de exportagéo/importagao.
Comerciantes com alvara emitido pelo Ministério da industria e comércio que inclua aimportagéo e exportagao;
Agentes econdmicos com autorizagdo para o exercicio de uma actividade produtiva, emitida pelo respectivo
6rgédo superintendente da areg;

Projectos de desenvolvimento ou reabilitagéo devidamente confirmados pelos 6rgdos competentes do Estado;
Organizagdes ndo governamentais e confissdes religiosas com projectos aprovados pelos 6rgdos competentes
do Estado.

Quem esta isento de autorizagéo de importacéo/exportacéo?
Sé&o isentos da necessidade de possuir uma autoriza¢do de exportacao/importacdo emitida pelo MIC:
Os que se enquadram no regime simplificado de importagoes;
Importacéo de bens para o uso préprio ou as pessoas privadas que exportam bens pessoais (bagagem);
» Importagdo de amostras de artigos de propaganda e publicidade, sem valor comercial, efectuado por empresas
domiciliadas em Mog¢ambique.
Missdes e funcionarios diplomaticos; Missdes consulares e religiosas;
«  Entidades que exportem amostras sem valor comercial; e
Outras entidades especificamente autorizadas pelo MIC para realizar operagdes de exportagdo

312 PROCEDIMENTOS DE EXPORTACAO
A exportacao faz parte do regime aduaneiro geral tal como as importagdes. Apods registo como operador de Comércio
externo, os seguintes sdo o0s passos para se efectuar quaisquer exportacoes:

Passo 1. Estabelecimento do Contacto com o Comprador
Tendo identificado o mercado, produto que pretende exportar e o/s cliente/s interessado/s, o exportador partilha as
especificagdes do produto e, caso seja requerido envia amostras do mesmo.

Passo 2. Visita pessoal ao mercado identificado (opcional, mas altamente recomendado)

A experiéncia de muitos tem demonstrado que uma visita pessoal ao mercado em poténcia € muito compensadora. Ajuda
a estabelecer contacto com o cliente em perspectiva e proporciona, igualmente, a oportunidade de estudar, no local de
venda, a apresentacéo, estilo, embalagem, etc dos produtos.

Estas visitas séo altamente informativas e também educativas. Uma investigagdo preliminar sobre a situagéo no Pais e
sobre questdes comerciais sera muito Util.

Passo 3. Negociacédo com o cliente importador
Com a globalizag&o influenciando completamente o comércio mundial, a negociagéo internacional tem-se tornado cada
vez mais complexa e comum entre as empresas dos mais diversos segmentos e portes.

Passo 4. Contracto de compra de venda

O Contracto de compraé o primeiro documento formal que se estabelece entre os parceiros vendedores e os compradores,
podendo ser formal ou informal. O Contracto formal € um documento escrito e assinado por ambas as partes. O informal
por sua vez é estabelecido em resultado de uma troca de correspondéncia e telexes contendo uma oferta explicita e uma
aceitacéo categoria da oferta entre o comprador e o vendedor.
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Este € um documento feito na base da oferta feita pelo vendedor e aceitagéo pelo comprador. A “oferta” € uma proposta
de venda e a “aceitagdo” € uma concordancia da parte do comprador com a oferta e os seus termos.

Nesta fase, o exportador acorda com o cliente os termos de entrega, prazos e os termos de pagamento; o exportador envia
em seguida uma factura proforma na base da qual o cliente emite uma ordem de exportagdo seguida de uma ordem de
compra.

Antes de se firmar um contracto de venda, € pratica comercial e prudente a obteng&o de um relatdrio sobre a idoneidade
do comprador, a fim de se verificar qual a sua reputagéo de solvibilidade, a ndo ser que o comprador ja seja conhecido do
exportador. O relatorio sobre idoneidade € um documento confidencial que pode obter-se através do banco do exportador.
Um contracto internacional de compra e venda de mercadoria deve apresentar de forma clara pelo menos os seguintes
elementos: Identificagdo do exportador/ importador; A descrigéo do produto; Prego acordado dos produtos; Qualidade,
quantidade e embalagem; Forma de pagamento; Termos de venda; Pre¢go e moeda em que se efectua o pagamento;
Plano de entrega; Lei aplicavel em caso de possiveis conflitos comerciais; Arbitragem; Modalidade de embarque; Portos
de embarque e de destino; Seguros a serem considerados; Entre outros elementos julgados importante por ambas partes.

Passo 5. Encomenda de Exportagao
A partir do momento em que o exportador faz uma oferta de venda e o importador aceita a oferta, esta se transforma numa
encomenda firme de exportagéo.

A primeira coisa que o exportador tera de fazer é verificar se a “encomenda” esta conforme a “oferta de venda”, assegurar-
se de que o comprador esté na posse de uma licenga de importago (se esta for exigida no pais importador) e confirmar
se a licenga de importagéo contém a garantia da parte do Governo do importador de uma convertibilidade imediata da
moeda, quando tiver que se efectuar o pagamento.

Passo 6. Producéo dos Produtos

Enquanto se trata da transacgé&o para se conseguir o DU e as demais documentagdes inerentes a exportagao, o exportador
devera tomar medidas para se fabricar, produzir ou conseguir adquirir os produtos tendo em conta os prazos acordados
com o comprador.

Passo 7. Seguro da Carga

Antes de os produtos serem retirados da fabrica ou armazém, o exportador tera de segura-los, de acordo com os termos
da venda. Normalmente os produtos sdo segurados desde o armazém ou depdsito do exportador até ao armazém do
importador.

Passo 8. Transporte da mercadoria para as premissas das Alfandegas ou Portos

A carga é transferida das premissas do vendedor ou exportador para as premissas das Alfandegas onde também operam
as transportadoras internacionais. A carga de exportagéo € descarregada na instancia aduaneira do pais exportador,
ficando sob custddia deste.

Passo 9. Inspecc¢ao pré-embarque pré-shipment - IPE
Se alguma inspecgao tiver sido acordada entre o exportador e o comprador (ex fitossanitdria, fumigagao, etc), esta deve
ter lugar antes do frete e realiza-se no Porto ou excepcionalmente em local previamente autorizado pelas entidades
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aduaneiras. Depois de completar as formalidades de inspecgdo, quality check (QC), as mercadorias podem ja ser
empacotadas observando os standards internacionais de seguranga de cargo (exemplo Palletization ou Crating).

Algumas mercadorias importadas estdo sujeitas a Inspecgéo Pré-embarque (IPE), procedimento que é realizado pelos
funcionarios aduaneiros dos paises de origem ou de destino ou por entidades a quem os Governos delegarem essa missao.

Os encargos normais decorrentes do servigo de IPE correm por conta do Estado, excepto se por erro ou omissdo do
exportador/importador, houver necessidade de efectuar nova inspecc¢éo.

A inspecgdo compreende a verificagdo da qualidade e quantidade das mercadorias declaradas e a classificagdo pautal,
indicag&o do valor aduaneiro com base na informagao do fornecedor e emisséo do Documento Unico Certificado (DUC)
com toda a informagé&o disponivel preenchida, incluindo o calculo das imposigdes devidas.

As mercadorias abrangidas por esta medida constam de uma tabela (Lista Positiva) anexa ao Diploma Ministerial n.°
19/2003 de 19 de Fevereiro - Regulamento da Inspecgéo Pré-Embargue.

As mercadorias constantes na lista positiva que ndo forem submetidas ao processo de IPE por falha do importador/
exportador ndo poderéo ser desalfandegadas.

Entretanto, poderéo a pedido do importador as Alfandegas, serem sujeitas a uma inspecgao Pds- desembarque (IPD), nas
Terminais de Carga, mediante pagamento de multa de 10% sobre o valor aduaneiro das mesmas.

E da responsabilidade do importador informar ao vendedor/exportar sobre a obrigatoriedade de submeter a mercadoria
ainspecgéo pré-embarque quando esta for requerida.

Passo 10. Empacotamento e contentores

Se os produtos séo transportados por mar, o exportador decide se o fara na modalidade LCL ou FCL:
A modalidade FCL refere-se a remessas para as quais todas as mercadorias no contentor so propriedade de
uma unica entidade;
A modalidade LCL envolve produtos de multiplos proprietarios empacotados juntos.

Passo 11. Envio dos Documentos para o Despachante
Todos os documentos requeridos para o processo de exportagdo devem ser entregues a um Despachante Aduaneiro.

O despachante aduaneiro € o profissional com poder outorgado pelo exportador ou importador, que se encarrega de
apresentar para Alfandega, a documentagéo estabelecida nas normas tributarias, relativas ao despacho aduaneiro de
importagéo ou exportacéo. Esta € a Entidade autorizada a agir na qualidade de declarante e de apresentar as autoridades
aduaneiras qualquer tipo de documento para o desembarago aduaneiro de mercadorias sujeitas ou ndo a direitos e demais
imposigdes cobradas pelas Alfandegas, salvo nos casos de desembarago directo.

12. Despacho Aduaneiro ou Despacho Alfandegario
Antes de embarcar as mercadorias, o exportador deve efectuar o despacho aduaneiro através de um agente devidamente
credenciado pelas Alfandegas, mediante a apresentagdo dos seguintes documentos:
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Factura comercial;
Fotocdpia da carta de crédito ou bordeaux bancario, conforme o caso; Lista de embalagem; e
Ordem de embarque

Passo 13. Carregamento da Mercadoria

Apds o despacho aduaneiro, os produtos sdo levados para os armazéns portuarios, ai ficando até serem carregados a
bordo do navio. Um funcionario da agéncia de navegagao confere a carga e se houver alguma falta ou algo de anormal na
carga ou na sua embalagem, ele toma nota do facto na folha de conferéncia e também na ordem de embarque.

Depois de efectuado o carregamento, a ordem de embarque é assinada pelo capitdo do navio como prova do
recebimento da carga a bordo. Trata-se de um recibo formal e serve o propdsito do Mate’s Receipt.

Passo 14. Obteng&o do Conhecimento de Embarque ou Bill of Lading

Depois de terminado o embarque, o Despachante ou agente transitario prepara os diversos exemplares do
conhecimento de embarque (ou Bill of Lading) em impressos préprios da companhia de navegacéo e apresenta-
0s, juntamente com a ordem de embarque assinada pelo capitdo @ companhia de navegagao ou seu agente
autorizado, a fim de serem assinados.

A Bill of Lading (BL or BoL) € um documento legal emitido por um transportador ao exportador que detalha o tipo,
quantidade e destino das mercadorias que estéo sendo transportadas. Bill of Lading também serve como recibo
de remessa quando a transportadora entrega a mercadoria em um destino pré-determinado. Deve-se esperar
que a mercadoria esteja no navio para se solicitar o documento.

No caso de uma venda CIF ou CFR, seréo assinados pela companhia de navegagéo ou seu agente apos o frete
ter sido pago sendo o conhecimento de embarque carimbado com o carimbo “freight prepaid” (frete pago
adiantadamente) ou “freight payble” (frete a ser pago), conforme o caso.

3.1.2. Termos de Entrega das mercadorias
Os termos de entrega podem ser:

EX-Works, (EXW) é uma modalidade onde o vendedor coloca a mercadoria no pais e local acordado com o comprador,
sendo que este ultimo fica o responsavel os custos de transporte.

FOB: Free on Board ou Freight on Board, € uma modalidade em que o comprador paga pelo for freight and shipping
costs e assume responsabilidade total do cargo.

CFR: Cost and freight é a modalidade em que o vendedor é responsabilizado pelo transporte da mercadoria até o porto
de destino ficando o seguro por conta e escolha do comprador.

CIF: Cost, Insurance and Freight é a modalidade em que o vendedor paga os custos de frete incluindo o seguro para
transportar a mercadoria para o porto de destino ou porto de desembarque.

DAP: Delivery at Place, é a modalidade em que o vendedor coloca a mercadoria no local de destino da exportacéo,
mas que comprador assume toda a responsabilidade e pelas taxas e impostos incluindo outros custos de importacédo e
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transporte da mercadoria até o local acordado no pais de destino.
DDP: Delivered Duty Paid € amodalidade em que o vendedor assume 0s riscos e 0s custos das taxas e impostos incluindo
outros custos de importagdo da mercadoria no pais de destino.

Outros
313 DOCUMENTAQAO NECESSARIA PARA A EXPORTAQAO

Documento Unico

Para iniciar qualquer ac¢éo de exportacdo, o Operador deve preencher um documento denominado Documento Unico
(DU), onde indica as mercadorias objecto de exportagdo/importagdo e o regime aduaneiro aplicavel. Este documento é
denominado Documento Unico (DU), Documento Unico abreviado (DUA), Documentos Simplificado (DS) ou toma outras
formas previstas na lei, conforme disposto no Diploma Ministerial n® 16/2012, de 01de Fevereiro.

Dependendo do regime a aplicar e do meio de transporte utilizado, o DU devera ser acompanhado por:
Prova da autorizagdo de exportador do MIC; Documento de transito (se necessario); Facturas originais;
DU certificado nos casos em que for feita a inspecgao pré-embarque;
Se nao for apresentado o DU certificado assinado pelo declarante, deve estar anexado um novo DU completo
assinado pelo declarante, nas estancias com sistema manual;
Titulo de propriedade, conhecimento de embarque, carta de porte aéreo, aviso de chegada, etc,;
Certificado de Origem (se for aplicavel);
Outros documentos tais como, autorizagdo de isengdes, certificado fitossanitario, licenga dos servigos de
veterinaria, etc; e,
Guia de emolumentos, nos casos de ser requerida a verificagéo fora das horas normais de expediente.

O DU e os documentos que o acompanham seréo tramitados para desembarago nas estancias aduaneiras onde os bens
e as mercadorias se encontrem depositados.

Os DUr's relativos a bens e de mercadorias depositadas em armazéns de regime aduaneiro serdo entregues e tramitados
na estancia aduaneira da respectiva jurisdi¢éo.

Para pequenas encomendas comerciais usando o DUA e para o sistema simplificado usando o DS, a declaragéo sera
entregue nas estancias aduaneiras designadas pelo Director Geral das Alfandegas.

Declaragéo de Exportagéo
Junto ao Documento unico, o Operador deve assinar uma Declaragéo de Exportacao. Declaragdo de Exportagédo € uma
declaragéo escrita e assinada pelo exportador feita sobre o Documento Unico, contendo todas as informagdes exigidas
por Lei sobre as mercadorias a serem exportadas. Uma Declaragéo de Exportagéo devera ser acompanhada por:

Prova de registo de exportador do MIC; Facturas comerciais;

Lista de embalagens ou de carga a granel;

Documento comprovativo da propriedade da mercadoria;

Certificado de Origem;

Qualquer licenga necessaria para as mercadorias;
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Autorizagao especial nos casos em que a mercadoria a exportar consta do quadro IV anexo ao Decreto n© 34/09,
de 6 de Junho;

DU de importac&o se as mercadorias estiverem a ser reexportadas; DU de armazém se for necessario;

Pedido de assisténcia na embalagem de mercadorias para exportagao, se for necessario

Certificados de Origem (ANEXO |)
Como parte dos documentos de exportagao, o exportador de obter o Certificado de Origem:

Certificado de Origem ou de procedéncia: acompanham mercadorias para qualquer parte do mundo e sdo
emitidos pela Camara de Comércio de Mogambique, sdo certificados que ndo garantem tratamento preferencial,
destinam-se a aferir donde vem a Mercadoria. Exemplo: uma mercadoria pode ser proveniente da RSA sem ser
originaria daquele pais.

Certificado de Origem para beneficio de tratamento preferencial - sdo emitidos pelas alfandegas ao abrigo
dos Acordos de Comércio Preferencial, assinados pelo Governo mogambicano, com eles o exportador pode
beneficiar de uma tarifa preferencial no pais de destino das mercadorias. Exemplo: os Certificados emitidos para
Malawi, Zimbabwe, SADC, para paises da Uni&o Europeia, de Parceria Econdmicas (APEs), EUA (AGOA), China e
India (ANEXO G).

Certificado de Origem do SGP (Sistema Generalizado de Preferéncias) -sdo emitidos ao abrigo da UNCTAD e
preconizam a ajuda aos paises em vias de desenvolvimento. Sdo emitidos pelas Alfandegas

O custo do Certificado de Origem ou de proveniéncia é de 1.500,00 Meticais para membros com formularios
preenchidos pela Camara de Comércio de Mogambique e de 1400,00MT para formularios preenchidos pelo
membro.

Para as empresas no filiadas/membros da CCM o custo da emissédo do Certificado de Origem é de 1.900,00MT com

formularios preenchidos pela Camara de Comércio de Mogambique e 1.800,00MTcom formularios preenchidos pelo

Cliente.

Para a emissao de certificado de origem, o exportador deve apenas apresentar copia da factura comercial. O Certificado

de Origem tem validade de 90 dias, contados a partir da data de sua emisséo. A emissao do certificado de origem deve

ser feita em cada operacéo de exportacdo. Cada certificado de origem corresponde a um tipo de produto constante na

factura. Uma factura pode conter mais do que um tipo de produto, implicando a emissdo dos respectivos certificados de

origem correspondentes.

Outros Certificados obrigatérios conforme o tipo de carga

Certificado fitossanitario: sdo emitidos pelo Ministério da Agricultura quando se trata de produtos pesqueiros ou
florestais e de origem animal (ANEXO J);

Certificado CITES: quando se trata de animais vivos e de espécies marinhas protegidas, troféus de caga e
peles de animais bravios, cuja exportagao € destinada aos paises membros da Convencgao Internacional sobre o
Comércio de Espécies Protegidas da Flora e Fauna Bravia e s&o emitidos pelo Ministério da Agricultura;
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= Certificado de Inspeccédo pré-embarque: quando se trata de produtos em que a lei exige que haja inspecgao
pré-embarqgue (ex. castanha de caju) e o certificado é emitido por empresas de inspecgéo.

= Certificado de controlo de qualidade: quando o contracto de venda exige um certificado emitido pelo Instituto
de Padrdes de Qualidade no pais do exportador, indicando a qualidade da mercadoria embarcada.

Custos Basicos de Referéncia no processo de Exportagao

ITEM VALOR ESTIMADO
(MZN)

Obtengao de Certificado de Exportador (Licenga Anual) 9 000,00

Emisséo de Certificado de Origem 1900,00

Licenga do Ministério da Agricultura (no caso de Produtos Agro-pecudrios) 7000,00

Frete Maritimo (Pode Estar incluso na factura apresentada ao Importador) 140 000,00

Custo com Despacho Aduaneiro (Pode Estar incluso na factura apresentada ao | 15000,00
Importador)4
TOTAL 172 900,00

314 MODOS DE PAGAMENTO DOS PRODUTOS DE EXPORTAGAO

Modos de Pagamento dos Produtos de Exportacao

As exportacdes podem ser feitas ao abrigo da:
Carta de crédito;
Remessas documentarias (transferéncias bancarias); ou
Cash/Cheques.

Exportacdes realizadas ao abrigo de cartas de crédito
Todo o exportador, aquando da execugdo de uma venda de exportagéo, deve assegurar que todas as cartas de crédito
emitidas para a compra de produtos mogambicanos, sigam as seguintes directivas:
A descric&o dos produtos, a sua qualidade, quantidade e tipo de embalagem, o prec¢o por unidade e as condi¢cdes
de venda (FOB, CIF CFR, entre outros) deveréio ser claramente mencionadas no Documento Unico;
Periodo de validade para a negociagdo devera ser o constante no contracto e/ou na carta de crédito;
Os certificados de origem sem tratamento preferencial sdo emitidos pela Camara de Comércio de Mogambique.
Conhecimentos de embarque emitidos a ordem do Banco do exportador que os endossa ao Banco emitente do
crédito no espago de 48 horas;

O importador € responsével por todas as despesas fora de Mogambique (nos termos contractuais e/ ou de crédito).

Exportacgdes feitas em regime de Remessas Documentaérias de Exportacéo
Todas as exportagoes feitas ao abrigo de Remessas Documentarias de Exportagéo estdo sujeitas as regras da Camara de
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Comércio Internacional; este caso:

- Os conhecimentos de embarque sdo emitidos a ordem do Banco do exportador que os endossa ao Banco do
importador;

- Periodo de validade para negociagéo devera ser o constante no contracto;

- Oscertificados de qualidade, e outros, séo emitidos pelas entidades Governamentais de tutela.

Exportacdes feitas com base na modalidade cash (pagamento a vista)

1

10.

A semelhancga das outras modalidades, os certificados de origem sem tratamento especial sdo emitidos pela Camara
de Comércio de Mogambique. Os outros certificados, pelas entidades Governamentais de tutela; O conhecimento de
embarque é directamente entregue ao exportador e este por sua vez o entrega ao seu cliente (importador).

Depois da recepgéo do telex operativo ou carta de crédito, o exportador (o beneficiario) devera comparar o mesmo
com o contracto, examinando estritamente se todas as cldusulas se encontram inteiramente cumpridas pelo crédito.
Se existe algo que ndo obedeca as condigbes do contracto, o exportador devera imediatamente solicitar asuaemenda
para uma forma que seja aceitavel.

Os servigos dos bancos comerciais estardo sempre disponiveis para explicar as implicagdes do contetido da carta de
crédito.

O exportador ndo devera comegar a embarcar os produtos sem estar seguro do inteiro cumprimento das clausulas da
carta de crédito, as quais terdo de estar de acordo com as clausulas do contracto.

De acordo com a lei cambial, nas exportagdes de mercadorias através do transporte rodoviario, a emisséo do
Documento Unico é condicionada a apresentagéo do comprovativo de pagamento emitido pelo respectivo Banco
Comercial.

O agente transitdrio tera de entregar ao banqueiro do exportador os originais dos conhecimentos de embarque ou
notas de expedicao no prazo de 48 horas apds o embarque da mercadoria.

Se se cumpriu integralmente com todas as condig¢des estabelecidas no crédito pelo exportador, o Banco Comercial
prepara imediatamente os documentos para negociagdo com o seu correspondente conforme as clausulas da carta
de crédito e do contracto de exportacéo.

O Banco Comercial mantera o exportador informado sobre todos os documentos remetidos para cobranga
documentaria.

A pedido do exportador, o banco receptor podera auxiliar a este, obter informagdes sobre aidoneidade e credibilidade
do seu parceiro (importador).

315 PLANO DE EXPORTAGAO

Plano de Exportacédo/Plano de Negdcio

A chave para a exportagédo bem-sucedida é ter um plano estratégico de exportacéo por escrito. O plano deve ser escrito

e visto como uma ferramenta de gestéo flexivel, ndo como um documento estatico. Os objectivos do plano devem ser

comparados com os resultados reais, para medir o sucesso de diferentes estratégias.

Numa fase inicial um plano de exportagéo precisa ter apenas algumas paginas e deve procurar responder as seguintes

questdes:

- Produto ou Servigo
1. Que necessidade meu produto ou servigo preenche no mercado global?
2. Quais modificagdes, se houver, devem ser feitas para adaptar meu produto aos mercados de
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exportagao?

3. Preciso de licengas ou certificados especiais dos EUA ou do governo do comprador?

4. Preciso modificar aembalagem ou a rotulagem?

Consideragdes sobre pregos

1.

Qual é o custo para colocar meu produto no mercado (frete, taxas, impostos e outros custos)?

2. Dadauma estimativa dos custos de envio, qual € a minha estratégia de pregos? O que, se

houver, preciso proteger minha propriedade intelectual?
Promogéo

1. Quais modifica¢des, se houver, devo fazer no meu site para fins de marketing? Devo vender em
plataformas de comércio electrénico de terceiros?

2. Quais tipos de midia social devo usar para aumentar a conscientizagao?

3. Devo participar de uma feira em que compradores internacionais estéo presentes?

Questdes de gestao

1. Asrazdes para perseguir os mercados de exportacéo séo objectivos solidos (como aumentar
o volume de vendas ou desenvolver uma base de clientes mais ampla) ou mais frivolos (por
exemplo, o proprietario quer uma desculpa para viajar)?

2. Quao comprometida € a alta geréncia na exportacéo? A exportacéo € vista como uma solugao
rapida paraaquedadas vendas domésticas? Os clientes de exportagdo serédo negligenciados se
as vendas domésticas aumentarem?

3. Quais sdo as expectativas? Com que rapidez a administracdo espera que as operagdes de
exportagao se tornem auto-sustentaveis? Qual o nivel de retorno do investimento esperado?

Experiéncia

1. Com quais paises os negdcios ja foram realizados?
Quais linhas de produtos sdo mais procuradas?

2. Osclientes domésticos estdo comprando o produto para venda ou remessa para
no exterior? Se sim, onde?

3. Quem sdo os principais concorrentes nacionais e estrangeiros?

4. Quais s8o algumas das ligdes aprendidas de experiéncias anteriores de

Gestao e Pessoal

1.

exportagéo?

Que experiéncia internacional interna a empresa possui (experiéncia em vendas internacionais,
recursos de idiomas etc.)?

Quem sera responsavel pela organizacéo e equipe do departamento de exportagéo?

Quanto tempo da geréncia sénior deve/pode ser alocado?

Que estrutura organizacional € necessaria para garantir que as vendas de exportagao sejam
atendidas adequadamente?
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Capacidade de produgéo
1. Como a capacidade actual esta sendo usada?
2. Oatendimento de pedidos de exportagéo prejudicara as vendas domésticas? Existem
flutuagbes na carga de trabalho anual? Quando? Por qué?
3. Qual quantidade de pedido minimo é necessaria?
4. O que é necessario para projectar e embalar produtos especificamente para exportagéo?

Capacidade financeira

1. Que quantidade de capital pode ser comprometida para exportar a produgéo e o marketing?
Qual nivel de custos operacionais pode ser suportado pelo departamento de exportagao?
Como as despesas iniciais dos esfor¢os de exportagdo devem ser alocadas?
Que outros novos planos de desenvolvimento podem competir com os planos de exportagao?
Até que data um esforgo de exportagdo deve se pagar?

o oA wN

A empresa se qualifica para algum tipo de financiamento a exportagéo?

Principais aspectos a ter em conta pelas empresas numa abordagem ao mercado externo

Nao tratar como um mercado de exportagdo, mas como o préprio mercado interno.

Ter em conta que se trata um mercado centralizado, Unico e homogéneo. As diversas regides do mercado externo
possuem caracteristicas muito diferentes e variaveis nos aspectos de habitos de comércio, habitos de consumo,
preferéncias dos clientes, capacidade de compra, nivel de desenvolvimento, e também clima e cultura (lingua).
Estes aspectos incidem sobre a estratégia a aplicar na comercializagdo e sobre os proprios produtos, que podem
ser mais adequados em determinadas areas face a outras.

De uma forma geral o “pre¢o” € importante. A combinag&o imagem/bom preco esta na base de qualquer negécio
de sucesso nestes mercados.

Os segmentos de média/alta e alta gama ndo pagam necessariamente mais por uma maior qualidade, pelo que €
necessaria uma analise aprofundada da concorréncia no segmento alvo a atingir.

Em algumas zonas é essencial o apoio de um representante — agente local. E aconselhavel um relacionamento
directo com os clientes, o qual facilita 0 conhecimento da procura, a criagdo de novos produtos adaptados a
procura e o estabelecimento de relagdes comerciais mais duraveis e estaveis.

E importante manter o contacto frequente com o cliente, bem como o cumprimento do acordado quanto a prazos
de entrega, condi¢cdes da mercadoria, etc. O estabelecimento de relagdes de confianga e de bom servigo, assim
como a relagéo directa e pessoal, sem grande cerimonia, s&o imprescindiveis para progredir no mercado. A falta
de comunicagao ou de resposta sera interpretada como sinal de posteriores incumprimentos.
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GUIAO 3.2. REGIME ADUANEIRO GERAL 2: IMPORTACOESE
PROCEDIMENTOS

Os procedimentos de importagdo s&o semelhantes ao caso das exportagdes e, portanto, vai se aqui so destacar os mais
notdrios:

Os importadores devem ser registados junto do Ministério da Industria e Comércio (MIC) que emite um cartéo de
identificagdo atestando a autorizag&o para operador de importacao.

Tal como no processo de exportagéo, para iniciar qualquer acgédo de importagédo, o Operador deve preencher um
documento denominado Documento Unico (DU), onde indica as mercadorias objecto de importagdo e o regime aduaneiro
aplicavel. Este documento é denominado Documento Unico (DU), Documento Unico abreviado (DUA), Documentos
Simplificado (DS) ou toma outras formas previstas na lei, conforme disposto no Diploma Ministerial n® 16/2012, de 01de
Fevereiro.

Dependendo do regime a aplicar e do meio de transporte utilizado, o DU devera ser acompanhado por:
Prova da autorizagéo de importador do MIC;
Documento de transito (se necessario);
Facturas originais;
DU certificado nos casos em que for feita a inspecgao pré-embarque;

1. Alicengado Certificado do exportador deve ser renovada anualmente

2. O Valor da licenga do Ministério da Agricultura varia consoante o tipo e quantidade da mercadoria a ser exportada.
Neste caso usou-se como base a exportagéo de cerca de 20 toneladas de piripiri.

3. O Custo do frete varia de acordo com a quantidade do produto e no meio usado para fazer a entrega da encomenda.
Importa ressaltar que este custo pode ser da responsabilidade do Cliente (importador) e devera constar na factura
proforma enviada para o cliente.

4. O custo com o Despacho Aduaneiro também deve ser incluso na factura proforma enviada para o cliente e este
também varia de acordo com o tipo e volume da encomenda.

Se néo for apresentado o DU certificado assinado pelo declarante, deve estar anexado um novo DU completo
assinado pelo declarante, nas estancias com sistema manual;

Titulo de propriedade, conhecimento de embarque, carta de porte aéreo, aviso de chegada, etc,;

Certificado de Origem (se for aplicavel);

Outros documentos tais como, autorizagdo de isengdes, certificado fitossanitario, licenga dos servigos de
veterinaria, etc; e,

Guia de emolumentos, nos casos de ser requerida a verificagéo fora das horas normais de expediente.

A Declaragéo Aduaneira de Importagao € apresentada no momento de chegada das mercadorias ou antes, desde que as
Alfandegas tenham a disposi¢éo o manifesto de carga.

O DU e os documentos que o acompanham serdo tramitados para desembarago nas estancias aduaneiras onde os bens
e as mercadorias se encontrem depositados. Os DU'’s relativos a bens e de mercadorias depositadas em armazéns de
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regime aduaneiro serdo entregues e tramitados na estanciaaduaneiradarespectivajurisdigdo. Parapequenasencomendas
comerciais usando o DUA e para o sistema simplificado usando o DS, a declaragao sera entregue nas estancias aduaneiras
designadas pelo Director Geral das Alfandegas.

Os seguintes s&o os prazos a cumprir pelo declarante ou pelo importador:

- 10 dias uteis para efectuar o pagamento dos Direitos e demais imposi¢des devidas no DU, sobre a data em que é
emitido a respectivo aviso de pagamento;

- 60 dias para levantar o Documento Unico certificado emitido pela empresa de inspecgdo pré-embarque. Este
prazo é contado a partir da data de emisséo do DU certificado;

- Apds achegada da mercadoria ao pais, o importador tem 25 dias para levantar a mercadoria, findos os quais esta
é considerada abandonada e inicia-se o processo de perdimento a favor do Estado por abandono e proceder-
se-a a remogao das mesmas para o armazém de leil&o.
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GUIAO 4. REGIMES ADUANEIROS ESPECIAIS

Regime aduaneiro especial é aplicado para atender algumas peculiaridades (de ordem econdmica, logistica ou,
simplesmente, para facilitagdo do comércio) que fogem a regra geral de arrecadacéo de impostos para importagées e
exportacdes.

Esse regime permite a entrada de mercadorias sem o pagamento de impostos porque, a principio, elas ficardo no pais
por um tempo determinado e autorizado pelas alfandegas para, depois, serem devolvidos ao exterior. E o caso dos carros
entram temporariamente para o pais ou dos equipamentos musicais que chegam para os shows, entre outros. Conforme
descrito anteriormente, as modalidades do Regime Aduaneiro Especial integram:

Exportagéo temporaria e reimportagao;

Importag&o temporaria e reexportagéo;

Transito Aduaneiro;

Cabotagem; Transferéncia;

Armazéns de regime aduaneiro;

Zonas Francas;

Lojas Francas;

Zonas Econdmicas Especiais;

Outros previstos por lei.

4.1. Exportacdo Temporaria e Reimportacéo
Exportacdo Temporaria é a saida de mercadorias do territdrio aduaneiro, com um fim diferente do de consumo, e que
permanecam temporariamente fora do pais, objectos de posterior reimportag&o, gozando de suspenséo no pagamento
de direitos aduaneiros e demais imposi¢des, desde que satisfeitas as condi¢gdes determinadas em legislagdo especifica.
Tem como restrigdes:
E somente permitida a exportag&o temporaria de mercadorias com marcas, nimeros de fabrico ou outros meios
de identificacdo que permitam a confrontag&o no acto da sua reimportacéo;
As mercadorias exportadas temporariamente para efeitos de concerto ou reparagdo devem fazer prova de
que estédo dentro de um prazo de garantia para que possam beneficiar da isengéo de direitos sobre o valor da
reparagao, no acto da reimportagéo;
As mercadorias exportadas temporariamente devem ser reimportadas, em regra, no prazo de um ano, o qual s
pode ser prorrogado por despacho do Director-Geral das Alfandegas, por motivos justificados.
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PRODUTOS OBJECTO DE EXPORTAGAO TEMPORARIA ENTIDADE QUE AUTORIZA

Aeronaves de turismo;

Presidente da Autoridade
Tributaria

de Mogambique

Animais reprodutores;

Director Geral das Alfandegas

ou cinematograficos, ainda que montada sobre veiculos;

Aparelhagem necessaria a produgao ou realizagdo de documentarios fotograficos

Director Geral das Alfandegas

Material de acampamento destinado a excursdes de caracter cientifico ou
cinegético;

Automoveis e outros veiculos, pertencentes a pessoas que saiam do Pais
temporariamente, nos termos regulamentares;

Discos e outros suportes de som ou imagem destinados a emissoes
radiofonicas que sejam propriedade dos 6rgéos de informagao;

Filmes cinematograficos revelados, sonorizados ou n&o;

Directores Regionais

Chefes das Estancias Aduaneiras

Director Geral das Alfandegas

Director Geral das Alfandegas

Equipamento e materiais que acompanhem entidades que se desloquem
em misséo oficial, devidamente credenciadas;

Material cénico e de trabalho artistico pertencente a artistas, companhias
ou empresarios de espectaculos publicos;

Mercadorias que fagam parte de mostruarios;

Chefes das Estancias Aduaneiras

Directores Regionais

Director Geral das Alfandegas

Mercadorias e animais que vao a concursos, exposi¢des, feiras ou
espectaculos publicos;

Mercadorias que vao receber aperfeicoamento, beneficiagédo, concerto ou
complemento do seu fabrico;

Encerados e outras coberturas para resguardo de carga transportada em
veiculos de qualquer tipo;

Géneros em pequenas quantidades que se destinem a feiras ou mercados
publicos fronteirigos;

Colecgdes e obras de arte que constituam patrimoénio artistico ou cultural

nacional, mediante parecer favoravel do Ministério que superintende a

area da Cultura;

Directores Regionais

Director Geral das Alfandegas

Chefes das Estancias Aduaneiras

Chefes das Estancias Aduaneiras

Presidente da Autoridade Tribu-
taria

de Mogambique

Taras acondicionando mercadorias;

Chefes das Estancias Aduaneiras

Outras mercadorias cuja exportagao temporaria seja permitida por

legislacao especial.

Directores Regionais

Fonte: Portal da Autoridade Tributaria; Procedimentos Aduaneiros

Reimportacéo por sua vez € a entrada de mercadorias nacionais ou nacionalizadas, no territdrio aduaneiro, que tenham

sido objecto de exportacdo temporaria.

As mercadorias objecto de reimportacdo ndo estdo sujeitas ao pagamento de direitos aduaneiros e demais imposi¢coes

desde que ndo tenham sido objecto de qualquer beneficiamento activo, excepto se tiverem sido objecto de reparagao
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prevista nos termos da garantia dada pelo fornecedor; no caso de ter havido qualquer beneficiagéo activa, s&o devidas
imposicdes aduaneiras incidentes obre o valor da beneficiagao, excluidos do valor os montantes dos fretes e dos prémios
de seguros pagos no envio desses e no retorno da mercadoria em questao.

4.2.lmportacdo Temporaria e Reexportacéo
Importagcéo Temporaria € a entrada de mercadorias no territério aduaneiro, com um fim diferente de consumo e que
permanecgam temporariamente dentro do pais, objectos de posterior reexportacédo, gozando de suspenséo no pagamento
de direitos aduaneiros e demais imposigdes, desde que satisfeitas as condi¢des determinadas em legislacédo especifica.
Tem como restri¢cdes as seguintes principais:
. E somente permitida aimportacdo temporaria de mercadorias com marcas, nimeros de fabrico ou outros meios
de identificagdo que permitam a confrontag&o no acto da sua reexportacao;
as importagdes temporarias que forem transformadas em definitivas aplica-se o valor aduaneiro da data da
aceitagéo da declaragao de importacéo temporaria e as taxas em vigor;
no caso de a mesma mercadoria, depois de reexportada, reentrar no Pais, em novo regime de importagao
temporaria, ndo pode ser invocado o pagamento das imposi¢cdes em processo anterior.

PRODUTOS OBJECTO DE IMPORTACAO TEMPORARIA ENTIDADE QUE AUTORIZA

Animais reprodutores - 180 dias;

Director Geral das Alfandegas

Mercadorias, matérias ou animais destinados a concursos, exposigoes,
feiras ou espectaculos publicos, incluindo material para reclame - 90 dias;
Mercadorias que fagam parte de mostruarios sem valor comercial, ou
quando com valor comercial devidamente inutilizadas nos termos da
legislagdo aduaneira, que entrem no Pais para fins de demonstragéo — 30
dias;

Veiculos automdveis, acompanhados ou ndo de reboques, tractores e
outros veiculos, caravanas, barcos de recreio, autocaravanas, motocicletas
e motorizadas.

Avides e avionetas, em turismo ou em viagem de negécios — 30 dias;

Directores Regionais

Directores Regionais

Chefes das Estancias Aduaneiras

Presidente da Autoridade Tribu-
taria

de Mogambique

Mercadoriasimportadas temporariamente para receber qualquer
beneficiacdo, aperfeicoamento ou conserto, sendo posteriormente
reexportadas — 90 dias;

Discos e outros suportes de som ouimagem, destinados a emissdes
radiofdnicas ou televisivas, dos 6rgdos de informag&o autorizados - 90
dias;

Taras acondicionando ou ndo mercadorias — 90 dias;

Director Geral das Alfandegas

Chefes das Estancias Aduaneiras

Chefes das Estancias Aduaneiras

Instrumentos, filmes e materiais, para fins cientificos ou de estudo - 180
dias;
Aparelhos, utensilios, ferramentas e maquinas para utilizagéo temporaria

em actividades agricolas, industriais e de construgéo — 360 dias;

Directores Regionais

Director Geral das Alfandegas
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Aparelhagem e material necessario a produgéo e realizagdo de filmes ou Directores Regionais
documentarios fotograficos — 90 dias;

Material portatil para transmisséo de reportagens, propriedade de 6rgaos Chefes das Estancias Aduaneiras

deinformag&o estrangeiros - 90 dias;

Aparelhos, maquinas, instrumentos, utensilios, veiculos, material de Presidente da Autoridade Tribu-
taria
acampamento e quaisquer outros artefactos destinados a execugéo de de Mogambique

obras pertencentes ao Estado, mediante depdsito de uma copia do

referido contracto na Alfandega — 360 dias, ou o referido no Quadro IX;

Fitas cinematograficas para exibigdo em recintos publicos - 180 dias; Directores Regionais
Armas de caga com autorizagdo do Ministério do Interior — 30 dias; Chefes das Estancias Aduaneiras
Outras mercadorias previstas em legislagéo especial — 360 dias. Directores Regionais

Fonte: Portal Autoridade Tributaria; Comércio Internacional, Procedimentos Aduaneiros, Importagao temporaria

Reexportagédo por sua vez constitui o regime aduaneiro sob o qual uma mercadoriaimportada temporariamente é retirada
gozando de isencao de direitos aduaneiros e demaisimposi¢des, excepto se tiver sido incorporado beneficiagcdes, pecas e
componentes passiveis de tributagdo na exportagao.

Apos a validagdo da Declaracéo, o declarante pode, entdo, efectuar o pagamento de quaisquer encargos liquidados e
devem sempre anexar toda a documentagéo utilizada naimportagao temporaria a sua declaracéo de exportacao.

Em alguns casos pode acontecer que haja necessidade de reexportar mercadorias importadas e consideradas de
especificagéo errada ou com padrao de qualidade abaixo do normal; Maquinas e equipamentos usados em Mogambique
sendo reexportados para serem usados ou devolvidos a proveniéncia.

4.3 Zonas Francas
Zonas Francas sdo um Regime especial aplicavel a uma area fisica de livre comércio de importagéo e exportagéo e
estabelecida com a finalidade de criar exclusdo dentro do territério aduaneiro.

As mercadorias destinadas as zonas francas gozam de suspenséo de direitos aduaneiros e demais imposigdes. As
mercadorias que se encontrem nas Zonas Francas e que sejam introduzidas para o0 consumo no mercado interno, sdo
equiparadas aimportacao.

4.4 Lojas Francas

O regime aduaneiro de lojas francas é aplicavel a estabelecimentos comerciais autorizados a transaccionar em moeda
convertivel, os bens e mercadorias, destinados a passageiros ou viajantes em saida do Pais ou em transito das areas
construidas ou adaptadas de forma a constituirem um recinto isolado dos restantes, sob fiscalizagdo permanente das
autoridades aduaneiras.

As lojas francas séo estabelecidas nos recintos alfandegados de portos, aeroportos e fronteiras terrestres, gozando de
suspenséo de direitos aduaneiros e demais imposigdes, sendo os bens, mercadorias, por elas importadas, destinadas
para venda exclusiva naqueles recintos.
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As aquisi¢cdes das lojas francas, no mercado interno de mercadorias e venda sdo equiparadas a importagéo.

4.5. Zonas Econdmicas Especiais

O regime de Zona Econdmica Especial aplica-se a uma area de actividade econdmica geograficamente delimitada e
regida por um regime fiscal e aduaneiro especial, com base no qual todas as mercadorias que ai entrem se encontrem,
circulem, se transformem industrialmente ou saiam para fora do territdrio nacional estejam isentas do pagamento de
qualquer imposicao aduaneira.

A introdugdo no mercado interno para o consumo de bens e mercadorias que se encontrem nas zonas economicas
especiais € equiparada a importagéo.

4.6 Transito Aduaneiro

O Transito é o regime aduaneiro mediante o qual os bens, mercadorias, valores e meios de transporte, provenientes do
exterior com destino a outro ponto exterior sdo transportados sob controlo e fiscalizag&o aduaneira, bem como a prestagao
de garantia, sendo livres de pagamento de direitos e demais imposi¢des. Estas simplesmente sujeitas ao pagamento de
Taxa de Transito.

4.7 Cabotagem Maritima

O regime de cabotagem maritima é aplicavel aos bens, mercadorias, valores e meios de transporte que, tendo sido
importados num navio diferente do da importagéo n&o tenham sido declarados no ponto de entrada, mas no ponto de
descarga.

4.8 Transferéncia

A Transferéncia é o regime aduaneiro que permite a transmissdo de bens, mercadorias, valores e meios de transporte
cativos de direitos aduaneiros e demais imposi¢cdes de uma estancia de partida para outra de destino dentro do territorio
aduaneiro nacional estando sujeita a prestagéo de garantia.

4.9 Armazéns de regime aduaneiro
O regime de armazéns de regime aduaneiro permite que os bens, mercadorias e valores sejam depositados em locais
seguros, com suspenséo do Pagamento de direitos aduaneiros e demais imposigoes.

Direitos e demaisimposi¢des aduaneiras, sdo os direitos aduaneiros, impostos, taxas e outros tributos que incidem sobre o
valor dos bens, mercadorias e valores aimportar ou a exportar, cuja cobranga esteja a cargo das Alfandegas e cujas taxas
podem ser encontradas na Pauta Aduaneira.

Os direitos aduaneiros s&o calculados com base no valor aduaneiro, ou seja, o valor da transacgéo, isto &, o prego
efectivamente pago ou a pagar pelas mercadorias, quando séo vendidas para a exportagdo com destino ao Pais, ajustado
de acordo com as disposi¢des das regras sobre a determinag&o do valor aduaneiro, conforme indicado no artigo VIl do
Acordo Geral sobre Tarifas e Comércio - GATT 1994 (Acordo sobre Avaliagdo Aduaneira), na base de taxas “ad valorem” e,
variam de 2.5% (matéria-prima) a 25% (bens de consumo ndo essenciais).

Para além dos direitos aduaneiros, algumas das mercadorias importadas estdo sujeitos ao Imposto Sobre o Valor



34 MANUAL DO EXPORTADOR

Acrescentado (IVA), a taxa de 17%, e ao Imposto Sobre Consumos Especificos (ICE), com taxas que variam de 15% a 65%.

Estdo sujeitos a ICE mercadorias de luxo ou considerados supérfluos tais como alcool, tabaco, perfumarias e artigos de
beleza, jdias, etc. (veja Registo nas Finangas).

Algumas mercadorias estdo também sujeitas a outros encargos, tais como: direitos anti-dumping, sobretaxa, taxa de
servigos aduaneiros (TSA), taxa de radio difusdo e outras legalmente aprovadas.

A cobrancga dos direitos de exportagdo esta suspensa por tempo indeterminado.

A instrugéo do processo de despacho alfandegario, tanto para importagéo como para a exportagao, deve ser feita através
de um Despachante Oficial ou de um caixeiro despachante, empregado pelo importador/exportador licenciado pela
Direcgéo Geral das Alfandegas.

Estao sujeitos ao pagamento de direitos e imposi¢cdes aduaneiras, todas as entidades, singulares ou colectivas que realizem
operagdes de importag&o ou exportagdo no territdrio mogambicano, excepto se outro regime aduaneiro for aplicavel por
dispositivo proprio.
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GUIAO 5. LEI DE CRESCIMENTO E OPORTUNIDADES PARA
AFRICA (AGOA)

A AGOA é um mecanismo de extensdo do sistema generalizado de preferéncia (GSP) da iniciativa unilateral do Governo
Norte-Americano, aprovado em 2000 para uma gama de produtos que beneficiam o acesso preferencial ao mercado dos
EUA. AGOA permite o acesso de aproximadamente sete mil (7.000) posigbes pautais de produtos diversos, originarios
de paises da Africa Subsaariana ao mercado Norte-Americano dos quais se destacam, o vestuério, calcado, produtos

agricolas, produtos pesqueiros, produtos quimicos e equipamento de transporte.

Mocgambique beneficia-se deste mecanismo de acesso ao mercado preferencial Americano, que entrou em vigor a 1de
Outubro do ano 2000. A 18 fase do AGOA terminou a 30 de Setembro de 2008, tendo o Governo americano alargado para
2015 e recentemente estendido pra 30 de Setembro de 2025.

Os objectivos principais da AGOA s&o os seguintes:

Facilitar o acesso ao mercado americano de produtos originarios dos paises beneficiarios por via da remogéo de
quotas e tarifas aduaneiras;

Reforgo e expansé&o do sector privado, em particular os negdcios da mulher; encorajamento para o aumento do
comércio e de investimentos entre os EUA e Africa;

Incremento de apoio dos EUA nos esforcos de integragéo em Africa e estabelecimento de parcerias entre os EUA
e Africa

CONDICOES PARA EXPORTAR PARA O MERCADO AMERICANO
As principais caracteristicas gerais das regras de origem da AGOA (ndo abrangem téxteis e vestuario), sdo:

O produto deve ser importado directamente do pais beneficiario do AGOA para os Estados Unidos;

Os itens devem ser “totalmente produzidos, manufacturados” em um ou mais paises beneficiarios da AGOA (estes
requisitos podem ser atendidos em conjunto por mais de um beneficiario do AGOA este conceito € chamado de
“ cumulag&o de origem”);

Os produtos podem incorporar materiais provenientes de paises de fora (ou seja, os ndo- beneficiarios do AGOA),
desde que a soma do custo directo ou o valor dos materiais produzidos em um ou mais paises beneficiarios da
AGOA, mais os “custos directos de transformagao” empreendida nos paises beneficiarios da AGOA, equivalha,
pelo menos, 35% do valor de avaliag&o do produto no porto de entrada nos EUA;

Adicionalmente, um total de até 15 % do valor do contetido local 35 % (como avaliado no porto de entrada) pode
consistir em pegas e materiais originarios dos EUA. Este conceito € chamado de “cumulagao bilateral de origem”).
Produtos Exportados de Mogambique para EUA: Agucar, Castanha de Caju, tabaco, Frutas e nozes, minérios
(areias pesadas), artesanato e artigos de madeira, pedras preciosas. Produtos Importados dos EUA: Produtos
alimentares (trigo, dleo, legumes secos), veiculos (tractores), produtos quimicos (adubos minerais), téxteis,
artefactos de madeira, artigos de higiene e farmacéuticos.

As seguintes sdo as vantagens do acordo preferencial com os Estados Unidos da América através do AGOA:

Acesso a matérias primas para produgao para industria tais como: quimicos para tintas, dleo bruto e embalagens);
Mercado aberto para produtos mogambicanos tais como a exportagéo da banana, gas natural, peixe Capenta,

alho de Ulongwe;
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Atracgéo de investimentos;
Diversificag&o de produtos para o consumidor; e
Oportunidades de transferéncia de tecnologia.

PASSOS PARA EXPORAR PRODUTOS PARA OS EUA AO ABRIGO DO AGOA

a.

Preparar o Envio — Prepare os seus produtos para enviar utilizando as embalagens e etiquetas que cumpram com as
normas dos EUA. Quando o seu envio estiver pronto:

Preparar a Factura Comercial - Antes de preparar a factura comercial, € necessario determinar a classificagao correcta
“HTSUS” (textos harmonizados) para os produtos. Sem isto, ndo € possivel determinar se os produtos séo elegiveis
para a AGOA. Também, a factura deve ter uma descrigéo detalhada dos itens, das quantidades e do prego de compra
em ddlares americanos.

Obter Certificado de Origem

Produtos néo téxteis: Um certificado de origem padréo apenas abrange os produtos ndo téxteis. Isto ira certificar
que os produtos sao, de facto, originarios de um pais elegivel pela AGOA. O produtor/exportador deve consultar
o Ministério do Comeércio, a Autoridade Tributaria ou a Camara de Comércio do Pais de origem para obter este
documento. Para determinar se um produto é elegivel, deve olhar a coluna “Especial’na Coluna 1 do Programa
Tarifario Harmonizado para ver se ha uma classificagéo “D”, o que significa que o produto & elegivel pela AGOA.
Produtos téxteis e de vestuario: Obtenha um certificado de origem téxtil, que € um documento do Governo dos
EUA. O exportador é responsavel pela obtengdo de uma cépia do mesmo da Autoridade Aduaneira ou Camara de
Comeércio do Pais de origem, e pelo seu preenchimento adequado. Também o documento pode ser transferido
de: http://otexatrade.gov/PDFs/Certificate_Origin.pdf.

Os téxteis ndo terdo um “D” na coluna “Especial”. Para determinar a elegibilidade dos téxteis, consulte o capitulo 98
do Programa Tarifario Harmonizado. Para localizar os nimeros de classificag@o correctos, consulte os capitulos
1-97. Deve escrever o nimero do capitulo 1-97 e o nimero do capitulo 98 na factura.

Um exportador de pegas de vestuario/téxteis que pretenda obter o tratamento preferencial ao abrigo da AGOA
(isto &, tratamento de isengdo de direitos aduaneiros) para produtos de vestuario/téxteis especificos devem
preencher o certificado e fornecer o mesmo ao importador, que esta a importar as pegas de vestuario/téxteis
para os Estados Unidos. O certificado deve ser disponivel aos Servigos Aduaneiros dos EUA a pedido, mas ndo
acompanha o envio efectivo.

Obter o desalfandegamento: O produtor/exportador envia os produtos para as Autoridades Aduaneiras no Pais
de origem para inspegéo, os Servigos Aduaneiros aprovam e proporcionam o desembarago alfandegario para
o envio. Para os produtos de vestuario e téxteis elegiveis, os Servigos Aduaneiros irdo carimbar a fatura com o
carimbo do visto téxtil da AGOA.

Logistica de exportacéo: O produtor/exportador envia os documentos de exportagéo para o comprador com sede
nos EUA ou para o respetivo despachante. Os documentos necessarios incluem todos os supramencionados,
assim como o conhecimento de embarque e a lista de embalagem.

Declaragdo Aduaneira: Em posse dos documentos de exportagdo, o comprador com sede nos EUA ou o
despachante efetua o desalfandegamento do envio e declara os produtos as Autoridades Aduaneiras dos EUA
no porto de entrada.


http://otexa.trade.gov/PDFs/Certificate_Origin.pdf
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GUIAO 6. PROTOCOLO SOBRE TROCAS COMERCIAIS DA SADC

O Protocolo Comercial da SADC é um Instrumento Legal que regula as relagbes comerciais entre os Paises Membros
subscritores da SADC (Botswana, Lesotho, Malawi, Mauricias, Mogambique, Madagascar, Namibia, Africa do Sul,
Swazilandia, Seychelles, Tanzénia, Zambia e Zimbabwe. O Protocolo foi assinado em Maseru - Lesotho, em Agosto de
1996 tendo Mogambique ratificado através da Resolug&o n©. 44/99, publicado no BR n°52, de 29 de Dezembro de 1999,
| Série.

O Protocolo Comercial da SADC tem como objectivo:
Liberalizar o comércio entre os paises membros.
Aumentar a produgéo segundo as vantagens comparativas dos paises subscritores.
Melhorar o clima de negdcios, a industrializagéo e o desenvolvimento dos paises subscritores.
Criar uma zona do comércio livre (ZCL), em 2007; em vigor desde 2008
Incrementar o desenvolvimento econémico, diversificagéo e industrializagcdo da regiéo.

Em termos de beneficio, o protocolo comercial tem como beneficios os seguintes:
O beneficio que Mogambique tira na qualidade de Membro da SADC € a possibilidade que Ihe € dado de participar
e acompanhar os féruns internacionais de concertagdo de posi¢des a nivel da SADC, bem como acgdes de
atracg&o de investimentos directos estrangeiros e nacionais,
Livre circulac&o de bens (Isengéo de tarifas), acesso ao mercado regional;
Melhorar o clima de negdcio através da simplificagéo de procedimentos e eliminac¢édo de barreiras;
Redug&o dos custos da actividade comercial e industrial (impulsiona a industria nacional, através da aquisi¢éo de
matéria prima e equipamentos de producéo a tarifa zero, aumento da competitividade);
Diversificag&o de produtos e redugao de precos;
Aumento das oportunidades de emprego.

O protocolo também prevé que os estados membros da SADC possam introduzir salvaguardas para proteccao sanitariae
fitossanitaria, para garantia de standards e normas técnicas de comércio, para protecgdo anti-dumping, para se protegerem
contra subsidios introduzidos por outros estados membros, e para protegerem as suas industrias caso possam provar
que estas estéo a ser séria e excessivamente danificadas pela liberalizagdo comercial. Estas salvaguardas sé podem ser
introduzidas no quadro do espirito e da letra do protocolo comercial da SADC e da organizagdo mundial do comércio, e
tanto quanto possivel tém apenas um caracter transitorio (este caracter transitério das salvaguardas ndo se aplica, por
exemplo, a protecgéo sanitaria e fitossanitaria, que tem que ter um caracter permanente). Neste contexto, Mogambique
podera proteger-se contra aimportagao de produtos de baixa qualidade e que podem pdr em risco a saude publica.

REGRAS DE ORIGEM NO PROTOCOLO COMERCIAL DA SADC
Para que um produto se qualifique como originario de um Estado Membro tem que satisfazer os critérios impostos pelas
regras de origem da SADC:
Produzido/obtido totalmente- produtos que sejam produzidos ou fabricados num Estado Membro utilizando os
materiais da Regiéo sdo considerados como originarios da regido da SADC;
Suficientemente transformado ou processado- a transformag&o de um produto num produto novo que é
significativamente diferente. E necesséria evidéncia comprovada, através de documentagao, num posto fronteirico
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para um produto ser importado com iseng&o de direitos noutro Estado Membro.

PROCEDIMENTOS OARA BENEFICIAR DA ZCL DA SADC
Primeiro deve-se licenciar no Ministério da Industria e Comércio, Direcgdo Nacional do Comércio Interno, (Decreto
49/2004, de 17 de Novembro), como operador do comércio externo, para obter cartdo de exportador/importador;
Registar-se na Direcgdo Nacional da Industria no Ministério da Industria e Comércio ou nas Direcgdes Proviciais
da Industria e Comércio para se beneficiar do tratamento preferencial (tarifa zero ou redugéo tarifaria) - Somente
para os produtores ou fabricantes de um determinado produto;
Os produtos para beneficiarem de tarifa zero na ZCL devem ser origindrios dos Paises Membros que estdo a
implementar a ZCL da SADC e serem acompanhados de um certificado de origem emitido numa entidade
competente;
O certificado de origem e a sua respectiva autentificagéo € obtido nas alfandegas.

PRINCIPAIS PASSOS QUE O OPERADOR MOGCAMBICANO DEVE OBSERVAR NA EXPORTACAO
O exportador/produtor deve estar inscrito no MIC-DN;
Cumprir com as regras de origem previstas no acordo; O Dirigir-se as Alfandegas para obter o formulario -
Certificado de Origem (CdO);
Submeter o DU de exportagéo e os demais documentos de suporte.

PRINCIPAIS PASSOS QUE O OPERADOR MOGCAMBICANO DEVE OBSERVAR NA IMPORTACAO
Adquirir a mercadoria em fornecedores autorizados a exportar no ambito do comércio preferencial;
Submeter as alfandegas o DU de importagdo e demais documentos de apoio, incluindo o CdO.
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GUIAO 7. ACORDO DE PARCERIA ECONOMICA (APE) COM A
UNIAO EUROPEIA (EU)

A maioria dos produtos que a UE importa dos paises ACP beneficiam de iseng¢éo de direitos e ndo estéo sujeitos a quotas.
Os acordos de parceria econémica (APE) entre os paises de Africa, das Caraibas e do Pacifico contribuem para criar
condigdes propicias ao comércio e ao investimento mediante:

a total abertura do mercado da UE as importagdes provenientes dos paises ACP;

o apoio a melhoria das infra-estruturas, a administragéo aos servigos publicos;

o reforgo do didlogo politico como parte integrante das relagdes ACP-UE

Os APE prevéem a abertura total e imediata do mercado da UE. Por sua vez, os paises ACP dispdem de um periodo de
15 anos para abrir os respectivos mercados as importagdes da UE, periodo esse que pode ser prolongado até 25 anos
nos sectores ditos «sensiveis». Todos os paises ACP signatarios de um APE podem beneficiar de regras de origem mais
flexiveis, simples e vantajosas, o que lhes permitem utilizar, na produgao dos bens que exportam, factores de produgéo
mais baratos, de melhor qualidade ou mais inovadores provenientes de outros paises.

REGRAS DE ORIGEM NO AMBITO DOS APE
As regras de origem preferenciais da UE fazem uma distingao entre mercadorias inteiramente obtidas no pais beneficiario
ou parceiro e mercadorias objecto de operagdes de transformagéo suficientes no pais beneficiario/parceiro.

Mesmo que o seu produto seja originario, sera na mesma necessario verificar se o produto foi enviado do pais beneficiario/
parceiro e deu entrada na UE sem ter sido manipulado num pais terceiro, além das operagdes necessarias destinadas a
assegurar a sua conservagao.

E necessaério verificar as condicdes especificas nesta matéria, bem como a documentagdo comprovativa de que esta
regra, contida no conjunto relevante de regras de origem, se encontra satisfeita. Mogambique assinou a APE da SADC e
ratificou em Abril de 2017.

TOLERANCIA

Oslimites de tolerancia previstos nos APE sdo menos estritos do que os habituais, representando 15 % do prego do produto
final & saida da fabrica, em vez dos 10 % previstos na maior parte dos acordos celebrados pela UE. Aos produtos téxteis e
de vestuario aplicam-se limites de tolerancia especificos.

ACUMULAGAO
As disposi¢des gerais dos APE incluem os seguintes tipos de acumulagéo:
Acumulagéo bilateral com a UE;
Acumulagdo diagonal e total com os PTU e os paises ACP. Pode haver diferengas entre as disposi¢des aplicaveis
nos varios APE. Na maioria dos APE em vigor, a acumulagéo com todos os paises ACP (conforme definida em
cada APE) s¢ sera aplicavel se:
[]. Os paises envolvidos na aquisi¢éo do caracter de produto origindrio tiverem celebrado acordos
de cooperagdo administrativa;
[ Os factores de produgéo e os produtos finais tiverem adquirido o caracter de produto originario
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por aplicagéo das mesmas regras de origem que as previstas no APE.

Acumulag&o com paises vizinhos em desenvolvimento: As matérias origindrias de um pais em desenvolvimento
vizinho (que faga parte de uma entidade geogréfica coerente) que ndo pertenca aos Paises ACP podem ser
consideradas originarias de paises APE quando incorporadas num produto ai obtido. Chama-se a atengéo para
O seguinte:

[] Alista dos paises vizinhos relevantes encontra-se anexada a cada Protocolo;

[] Paraque este tipo de acumulacgéo seja aplicavel, € necessario que seja solicitado pelos paises
APE;
[1 Neste caso, as regras de origem aplicaveis aos factores de produgéo provenientes de paises

vizinhos encontram-se definidas em cada APE.

No casodo APE SADC provisoriamente aplicado desde 16/10/2016, existem outros dois tipos de cumulagdo que substituem
as disposicdes relativas a cumulagéo com os paises vizinhos em desenvolvimento, a saber:
Acumulag&o de materiais sujeitos a tratamento NMF isentos de taxas na Unido Europeia, e
Acumulagéo relativamente a matérias originarias de outros paises que beneficiam de um acesso preferencial
isentos de taxas - isentos de quotas a Unido Europeia

Na pratica, o acima mencionado permite aos paises da APE da SADC a acumulagdo de origem para todos os materiais
que podem ser importados para a UE sem taxas (seja no ambito de um acordo preferencial com a UE - incluindo o SPG ou
numa base NMF). Assim, para o j& conhecido conceito de cumulagéo (bilateral, diagonal e integral), que é concedido aos
paises signatarios do APE, & estabelecida uma “cumulagdo global” para materiais sem taxas, independentemente da sua
origem.

TRANSPORTE DIRECTO

E considerado transporte directo o transporte entre um pais da Africa Oriental ou Austral (ESA) e a UE ou através do territdrio
dos outros paises abrangidos pelos artigos sobre a acumulagéo. Os produtos originarios podem ser transportados por
condutas através de um territdrio que néo o de um pais da ESA ou da UE.

Paraa APE da SADC, as condigdes mais rigorosas da disposic¢éo “transporte directo” sdo substituidas por um novo sistema
denominado “ndo-altera¢do”. A regra de ndo-alteragdo permite o transbordo, o armazenamento e a divisdo de remessas
no territério de paises terceiros de transito. Em todos os casos, devem ser apresentados as autoridades aduaneiras do pais
importador elementos comprovativos do transporte directo.

DRAUBAQUE DE DIREITOS CUMULAGAO
O draubaque de direitos permite solicitar a restituicao de direitos pagos sobre materiais previamente importados para
transformag&o e posteriormente exportados para um pais que tenha celebrado um APE com a UE.

CONDICOES DOS NAVIOS

Para que as capturas em alto mar e nas zonas econdmicas exclusivas dos paises APE possam ser consideradas como
originarias de um pais APE, devem ser realizadas com navios que cumpram certos critérios em matéria de local de registo,
pavilhdo e armador.
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Note-se que as regras de origem previstas nos APE n&o contém nenhum requisito especifico quanto a nacionalidade dos
tripulantes, capitaes e oficiais. Estes requisitos previstos no anterior acordo de Cotonou foram suprimidos a fim de facilitar
a aplicagéo das regras de origem ao peixe capturado pelos paises APE.

Gracas as regras de acumulagao, estas condigdes podem ser preenchidas por diferentes paises APE.

DERROGACOES

A pedido de um pais APE, em certas condigdes, é possivel conceder uma derrogagéo especifica que permite a aplicagao
de regras de origem menos estritas a produtos especificos originarios de determinados paises. Para além destas
disposigdes, foram concedidas derrogagdes a regra especifica de um produto aos paises APE da SADC como por
exemplo em a Mogambique a regra especifica para camardes e lagostas.

PROVAS DE ORIGEM NO AMBITO DOS APE

Para poderem beneficiar de taxas de direitos preferenciais, os produtos originarios de paises APE devem fazer-se

acompanhar de uma prova de origem. A referida prova de origem pode ser:
Um Certificado de Circulagao EUR.1- emitido pelas autoridades aduaneiras do pais exportador. O exportador que
solicita a emissdo de um certificado deve estar preparado para apresentar, se tal Ihe for solicitado, comprovativos
do cardcter originario dos produtos em causa, e para cumprir os outros requisitos do Protocolo relativo as Regras
de Origem.
Uma declaragdo na factura emitida por qualquer exportador , para as remessas avaliadas em 6000 euros ou
menos, ou por exportadores aprovados, para remessas de qualquer valor.

Aquando do preenchimento de umadeclaragéo nafactura, deve poder apresentar documentos comprovativos do caracter
originario dos seus produtos, e cumprir os outros requisitos do Protocolo relativo as Regras de Origem.


http://trade.ec.europa.eu/doclib/docs/2015/october/tradoc_153915.pdf
http://trade.ec.europa.eu/doclib/docs/2015/october/tradoc_153915.pdf
http://trade.ec.europa.eu/doclib/docs/2015/october/tradoc_153915.pdf
http://trade.ec.europa.eu/doclib/docs/2009/june/tradoc_143544.pdf
http://trade.ec.europa.eu/doclib/docs/2009/june/tradoc_143556.pdf
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GUIAO 8. ACORDO DE COOPERACAO ENTRE A CPLPE O
FORUM DA CONFEDERAGAO EMPRESARIAL DA LINGUA
PORTUGUESA

O Férum da Confederag@o Empresarial da Lingua Portuguesa € umaiiniciativa conjunta da Unido de Exportadores da CPLP
(UE-CPLP) e da Confederagéo Empresarial da CPLP (CE-CPLP), as duas entidades que tém a seu cargo a dinamizagéo
econdmica da CPLP, que retine Membros de Governos, representantes de entidades publicas e mais de um milhar de
empresarios oriundos dos nove Estados-membros da CPLP, dos paises observadores da CPLP, outros paises convidados
e organizagdes internacionais. Este € um espago privilegiado para juntar empresarios, para se poderem estabelecer
parcerias e alavancar oportunidades de negécio.

OBJECTIVOS
A Plataforma de Cooperagao entre os Estados Membros da CPLP representa um dos pilares da sua integragéo, com
potencial para reforgar e multiplicar os lagos que unem esses Paises, a partir do idioma, interesses, elementos historicos e
culturais e compromissos comuns com a qualidade de vida e com a protecao do meio ambiente, e tem por objetivos:
Desenvolver a cooperacéo econdmica e empresarial entre si e valorizar as potencialidades existentes através
da defini¢do e concretizagéo de projectos de interesse comum, explorando ness sentido as varias formas de
cooperagao bilateral, trilateral e multilateral;
Promover a coordenacao das actividades das diversas instituicoes publicas e entidades privadas, associagbes
de natureza economica e organizagdes ndo-governamentais empenhadas no desenvolvimento da cooperagéo
entre os seus paises;
Incentivar a cooperagao bilateral e multilateral para a protecgdo e preservagao do meio ambiente nos Paises
Membros, com vista a promogé&o do desenvolvimento sustentavel.

A Confederagé@o Empresarial um orgéo sem fins lucrativos e tem como objectivo promover a dinamizag&o das relagbes
entre empresas e entidades e suas representantes no ambito espacial da lusofonia, com o fim de se constituir como
um instrumento privilegiado da contribuicdo dos seus associados para o desenvolvimento, o crescimento e o bom
funcionamento das economias no sistema econdmico mundial, a promogédo das actividades privadas e o reforgo da
confianca entre todos os parceiros econdmicos e instituigdes de financiamento dos Estados-membros da CPLP e, ainda,
a erradicagéo da pobreza, a promogéo do desenvolvimento sustentavel e a diminuigdo das assimetrias entre os paises da
CPLPR.

Assim, a Confederagdo Empresarial da CPLP (CE-CPLP) assume-se, indubitavelmente, como uma organizag&o que tem
por intuito o desenvolvimento da cooperagdo entre estruturas de representacéo associativa dos paises-membros da
CPLP, de forma a criar as condi¢des para o desenvolvimento de negdcios no quadro dos espagos economicos onde estao
inseridos os paises daquela comunidade. A CE-CPLP desenvolve a sua actividade em quatro sectores de actividade:

Agricultura,

IndUstria,

Comercio e

Servicos,
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A génese da CE-CPLP é a criagédo de novas oportunidades de negdcios e desenvolvimento do empresariado dentro do

espago da CPLP. Tendo como miss&o criar uma rota de investimentos dentro dos paises-membros da CPLP, estimulando

a cooperagao e parceria entre instituigdes dos Estados-membros da CPLP, a CE-CPLP esta a consolidar os contributos

para facilitar e fortalecer as relagdes empresariais entre associagdes e entidades dos paises filiados a Confederagéo

Empresarial da CPLP, incrementando os negdcios, importagdes e exportagdes nos espagos econdomicos onde estes

paises estado inseridos.

ACTORES RELEVANTES NO PROCESSO DE EXPORTACAO E INETRNACIONALIZACAO

Ministério da Industria e Comércio

Endereco: Praca 25 de Junho, n©. 300,
80 andar, Maputo - Mogambique

Licencia os Exportadores

Emite Cartdo do exportador

AT - Autoridade Tributaria — Alfan-
degas de Mogambique

Enderego: Avenida 25 de Setembro N©
1235, Cidade de Maputo

EMITE Certificado de Origem para beneficio de tratamento preferencial
ao abrigo dos Acordos de Comeércio Preferencial, assinados pelo Governo
mogambicano E com eles o exportador pode beneficiar de

uma tarifa preferencial no pais de destino das mercadorias.

EMITE Certificado de Origem do SGP (Sistema Generalizado de Prefe-
réncias) ao abrigo da UNCTAD e preconizam a ajuda aos paises em

vias de desenvolvimento.

Ministério da Agricultura

EMITE Certificado fitossanitario quando se trata de produtos

pesqueiros ou florestais e de origem animal;

EMITE Certificado CITES quando se trata de animais vivos e de espécies ma-
rinhas protegidas, troféus de cacga e peles de animais bravios, cuja exporta-
¢ao é destinada aos paises membros da Convencao Internacional

sobre o Comércio de Espécies Protegidas da Flora e Fauna Bravia

APIEX - Agéncia Paraa Promogéo de
Investimento e Exportagdes

Endereco: 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
exportacgdes e facilidades previstas na lei
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Cémara de Comércio de Mogambique

Endereco: Rua Mateus Sanséo
Muthemba, n® 452, Cidade de
Maputo

EMITE Certificado de Origem ou de procedéncia que acompanham merca-
dorias 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 Padrdes de Qualidade

EMITE Certificado de controlo de qualidade quando o contracto de ven-
da exige um certificado indicando a qualidade da mercadoria

embarcada.

Empresas de Inspecgéo

EMITEM Certificados de Inspeccgéo pré-embarque quando se trata de

produtos em que alei exige que hajainspecgéo pré-embarque (ex. castanha
de caju)

CDA - Camara dos Despachantes
Aduaneiros de Mogambique

Endereco: Rua Jodo Carlos Raposo
Beiréo, n® 508 R/C, Maputo Mogam-
bique

Mcnet - Janela Unica Electrénica das
Alfandegas de Mogambique

Enderego: Av. Vladimir Lenine, n° 174.

Edificio Millennium Park - Bloco B, 2°
andar. Maputo

Despachantes em nome individual

Agente devidamente credenciado pelas Alfandegas para execugédo de

despachos aduaneiros

Consultores de Comércio Internacio-
nal

Podem assistir na pesquisa de mercados internacionais, elaborag&o de pla-
nos de negdcios para produtos especificos. O seu papel legal é diferente dos
Despachantes
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