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PREFACIO DO INSTITUTO PARA PROMOGAO DAS PEQUENAS E MEDIAS
EMPRESAS (IMPEME, IP)

Capacitacao das PMEs para um Futuro de Exportacdo Competitivo e Inclusivo

O Governo de Mocambique tem como prioridade o fortalecimento do sector privado
nacional, reconhecendo o papel fundamental das Pequenas e Médias Empresas (PMEs) na
criacao de emprego, diversificagdo da economia e crescimento sustentavel. Neste contexto,
o Manual de Apoio para Entidades Provedoras de Servicos de Desenvolvimento de Negdcio
representa um instrumento essencial para a capacitacdo empresarial e o fortalecimento das
PMEs no seu caminho para os mercados internacionais.

Este Manual, desenvolvido no ambito do PROMOVE Comércio, relne um conjunto de
ferramentas estratégicas, metodologias praticas e abordagens estruturadas, concebidas
para melhorar a capacidade das PMEs de aceder a mercados exigentes. O seu conteudo
resulta de um processo colaborativo que envolveu IPEME, APIEX, DNI e demais instituicdes
provedoras de SDN do sector privado, como a CCM, a GAPI e outras privadas, assegurando
que as prioridades nacionais fossem reflectidas na sua estrutura e aplicagao.

Reconhecemos igualmente o contributo técnico da Organizacdo das Na¢Ses Unidas para o
Desenvolvimento Industrial (UNIDO), enquanto entidade implementadora do PROMOVE
Comércio, pelo seu apoio na disseminacao das metodologias e na criagdo de um modelo de
formacao sustentavel. O Governo de Mocambique assume este Manual como uma
referéncia fundamental, assegurando a sua integracao continua nos programas nacionais de
apoio ao sector privado.

A sua adopcdo e disseminacdo pelas entidades governamentais e pelo sector empresarial
Sd0 passos cruciais para garantir que as PMEs mocambicanas estejam preparadas para
competir no mercado global. O impacto desta iniciativa ultrapassa o horizonte do PROMOVE
Comércio, consolidando-se como um instrumento de referéncia para a moderniza¢ao e
crescimento sustentavel das empresas mogcambicanas.

O Governo de Mogambique reafirma o seu compromisso com a promoc¢do de um sector
privado forte, inovador e exportador, e este Manual representa um pilar essencial nesta
estratégia.

Dra. Joaquina Gumeta - Directora-Geral do IPEME
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PREFACIO DO GESTOR DO PROMOVE COMERCIO

Reforcando os Servicos de Desenvolvimento de Negécios para a Competitividade e
Exportacao Sustentavel

O projecto PROMOVE Comércio tem desempenhado um papel determinante no
fortalecimento da competitividade das Pequenas e Médias Empresas (PMEs) em
Mocambique, promovendo o seu acesso aos mercados internacionais. Este Manual de Apoio
para Entidades Provedoras de Servicos de Desenvolvimento de Negdcio surge como uma
referéncia estratégica, orientando as PMEs no seu processo de modernizac¢ao, adequacao as
exigéncias do comércio internacional e integracdo em cadeias de valor globais.

O seu conteudo foi desenvolvido com base em metodologias testadas no terreno, adoptadas
no ambito do PROMOVE Comércio, em articulacdo com os principais actores institucionais,
incluindo o Instituto para a Promocao das Pequenas e Médias Empresas (IPEME), a Agéncia
para a Promocado de Investimentos e Exportacdes (APIEX), a Direccao Nacional da Industria
(DNI) e o sector privado, atarves da CCM, a GAPI e demais SDN. O envolvimento destas
instituicdes foi essencial para garantir que os conteldos e ferramentas do Manual estejam
alinhados com as necessidades do sector privado e da politica econdmica nacional.

A formacao de Formadores de Formadores (ToT), conduzida em estreita colaboracdo com as
entidades governamentais e a Organizacdo das Nag¢des Unidas para o Desenvolvimento
Industrial (UNIDO), permitiu institucionalizar um modelo de capacitacdo que assegura a
sustentabilidade das ac¢des de reforco das capacidades das PMEs e dos prestadores de
Servicos de Desenvolvimento de Negdcios (SDN/BDS).

O desafio que agora se coloca é garantir a continuidade da aplicacdo e disseminacdo deste
Manual, assegurando que os conhecimentos e metodologias nele contidos sejam
plenamente integrados nas estratégias nacionais de desenvolvimento do sector privado. A
UNIDO, através do projecto PROMOVE Comércio orgulha-se de ter contribuido para esta
iniciativa e reforca o compromisso de continuar a apoiar os esforcos do Governo de
Mog¢ambique e dos seus parceiros na promog¢do da competitividade e da exportacdo
sustentavel.

Mais do que um simples documento, este Manual constitui um instrumento estratégico para
o fortalecimento do sector privado e o desenvolvimento econémico nacional.

ALEJANDRO RIVERA ROJAS
Chefe de Divisdo da Competitividade, Qualidade e Criagcéo de Emprego das PME
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Workshop de dois dias com as BDS, realizado pelo
PROMOVE/UNIDO em conjunto com a CCM, GAPI e IPEME sobre
Acesso a Instrumentos Financeiros para a Tomada de Decisdes e
Informacdes vitais sobre Exportacdo, Regulamentos e Requisitos

de mercado da Unido Europeia
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PROMOVE QOMERCIO - CONSTRUINDO COMPETITIVIDADE PARA
EXPORTACAO

Sobre o Projecto

O PROMOVE Comércio integra o programa Apoio ao Comércio e ao Desenvolvimento,
estabelecido por um acordo entre o Governo de Mocambique e a Unidao Europeia, com um
financiamento total de 12 milhdes de euros. A UNIDO é responsavel pela implementac¢do de
6,5 milhdes de euros deste montante.

O projecto teve inicio em 1.° de Marco de 2020, com previsao inicial de término em 28 de
Fevereiro de 2025. No entanto, devido aos desafios enfrentados no periodo pds-eleitoral, a
Unido Europeia aprovou uma nova extensao até 30 de Abril de 2025.

Com abrangéncia nacional, o projecto focou inicialmente nas provincias de Nampula,
Zambeézia e Maputo.

O PROMOVE Comércio foi concebido para fortalecer o ambiente de negdcios e aumentar a
competitividade de Mocambique, visando ampliar o acesso das cadeias de valor de
agroprodutos, pesca e aquacultura aos mercados internacionais. A iniciativa busca melhorar
a qualidade dos produtos e servicos das PME e dos Servicos de Desenvolvimento de
Negocios (SDN) por meio de capacitacdo, assisténcia técnica e investigacao.

Principais Parceiros

O projecto é implementado em parceria com o Ministério da Industria e Comércio (MIC), o
IPEME, APIEX, a Direc¢ao Nacional de Industria (DNI) e o Instituto Nacional de Normalizacao
e Qualidade (INNOQ), que fortalece a infra-estrutura de qualidade do sector produtivo.

Componentes do Projecto
O PROMOVE Comércio actua em trés areas estratégicas:
* Infra-estrutura de Qualidade - Melhoria dos padrdes de certificacdo e conformidade.
* Qualificacao de PME - Capacitacdo para acesso a mercados e competitividade.
e Salvaguardas Comerciais - Apoio a implementa¢do do Acordo de Parceria Econdmica
(EPA).

Objectivos do Projecto

Objectivo Geral

Fortalecer o ambiente de comércio e competitividade em Mocambique, facilitando o acesso
das cadeias de valor (agro-industria, pesca e aquacultura) aos mercados internacionais.

Objectivos Especificos

1.Infra-estrutura de Qualidade - Melhorar a sustentabilidade dos servicos de certificagdo e
normalizacdo, garantindo a conformidade dos produtos mogambicanos com os
requisitos dos mercados-alvo.

2.Politica Comercial - Reforcar a coordenacdo do Governo na implementacao das
salvaguardas do Acordo de Parceria Econémica (EPA), garantindo alinhamento as
exigéncias internacionais.
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O PROMOVE Comércio também promove exercicios de capacitacdo, acesso a informacdes de
mercado da Unido Europeia (UE) e conexdes de negdcios (B2B).

RECONHECIMENTO

Este manual foi preparado por Wolfgang Wiggle, Perito Internacional em PME, com o apoio
de David Matambo, Perito Nacional em PME do Projecto PROMOVE Comércio, em
coordenag¢do com o IPEME.

A revisdo contou com a edicdo, estrutura e contribuicdes valiosas de Ursula Pais, Conselheira
Técnica Chefe do Projecto, Alberto Medina, Administrador de Projectos, e Grafica e
Desenho: Rogério Marques Junior, Especialista de Comunicacdo & Visibilidade, e da equipa
do IPEME, liderada por: Dra. Joaquina Gumeta, Directora Geral, Dr. Luis Machava, Director-
Adjunto , Dra. Madina Ismail, Directora de Servicos Centrais de Assistencia Financeira e
Promocao Empresarial

Agradecemos também aos formadores de formadores e a equipa do projecto que
contribuiram para a disseminac¢ao deste conteudo.

CAPACITACAO DE FORMADORES (TOT) E TREINAMENTOS
PROVINCIAIS

Agradecemos também aos formadores de formadores e a equipa do projecto que
contribuiram para a disseminac¢ao deste conteudo.

1. Formacao de Formadores (ToT) com o IPEME

* (Capacitacdo estratégica de formadores do IPEME e entidades parceiras para replicacdo
do conhecimento e continuidade do apoio as PME.

e Treinamento técnico em internacionalizacao, requisitos de exportacao, certificacdo, boas
praticas de manufactura e compliance.

¢ O IPEME tornou-se um parceiro-chave na disseminag¢do desses conteudos dentro de seus
programas institucionais.

2. Capacitacoes ao Nivel Provincial

1.Implementac¢do de formacdes descentralizadas em seis provincias, alcancando um
publico amplo.
2.Treinamento para provedores de BDS, PME e formadores do IPEME em temas essenciais:

e Estratégias de acesso a mercados internacionais

* Certificacdes e padrdes de qualidade

Gestdo da qualidade e boas praticas de producao

* Ferramentas para competitividade e internacionalizacdo
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3. Impacto e Numeros do Projecto

* 165 especialistas de 28 provedores de BDS receberam treinamento intensivo em
competitividade, exportacdo, certificacdo, branding e negociacao., custos e principios de
fixacdo de precos, preparacao para a exportacao e embalagem, desenvolvimento de
estratégia de exportacdao, modelo de negdcio como ferramenta estratégica para a
inovacdo, andlise do mercado de exportacao, requisitos de embalagem e rotulagem,
sistema de gestdo para a seguranca de alimentos, gestao estratégica de RH e planos de
producao e logistica

* Mais de 230 PMEs participaram das capacita¢cdes promovidas pelo projecto.

e 147 sessbes de coaching foram providenciadas para PME para aumentar a
competitividade e atrair investimento

e Foram realizadas 8 avaliacdes aprofundadas a empresas-piloto e implementados 6
planos de moderniza¢do, através dos quais foram desenvolvidos 53 instrumentos de
desenvolvimento de negdcio e Guides relacionadas com a qualidade.

e Das centenas de reunides B2B facilitadas durante 3 edi¢cSes da FACIM, PMEs apoiadas
pelo projecto tornaram-se fornecedoras de Supermercados, de empresas que operam
na Industria Mineira, e poderam exportar café, p6 e cha de Moringa, e acucar organico. A
Sala de Negdcios em particular, resultou efectivamente em contratos de fornecimento e
vendas consideraveis.

* Parcerias estratégicas com CCM, Standard Bank, GAPI, Energy Works, Insite e Bureau
Veritas, que actuaram como palestrantes convidados e apoiaram diversas iniciativas
regionais.

4. Sustentabilidade e Préximos Passos

e (Capacitacdes institucionalizadas no IPEME, garantindo que os conteudos e metodologias
do projecto continuem sendo aplicados e expandidos.

e Entrega oficial de materiais técnicos e conteudos digitais (PPT, videos, manuais), ja
disponiveis na plataforma do IPEME: https://bd.ipeme.gov.mz/.

* Integracdo do projecto com a Base de Dados dos Exportadores, ampliando acesso
continuo ao conhecimento, (APIEX). Base de Dados de Exportadores

e Fortalecimento da autonomia do IPEME e parceiros locais na capacitacdo continua de
BDS e PME, consolidando um ambiente de negdcios mais estruturado e competitivo para
exportagao.

* Para mais informacgdes sobre a UNIDO, visite: www.unido.org
e Para mais detalhes sobre o Projecto PROMOVE Comeércio, acesse:
WWW.Rromovecomercio.org
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1. INTRODUCAO

Este manual foi elaborado para orientar as entidades que oferecem Servicos de
Desenvolvimento de Negocios (SDNs, ou BDS em inglés) em suas actividades e processos de
apoio as Pequenas e Médias Empresas (PMEs) que buscam exportar seus produtos, com
énfase no mercado da Unido Europeia (UE).

O documento resulta da compilacdao de processos, metodologias, técnicas e ferramentas
desenvolvidas, adoptadas e aplicadas pelo projecto para avaliar e aprimorar as PMEs. Essas
metodologias foram testadas em diferentes categorias de empresas, incluindo empresas-
piloto, empresas de primeiro nivel (apoio e intervencao rapida - "Quick Company Check"), e
capacitacdes voltadas tanto para as PMEs quanto para as SDNs.

Estratégia de Intervencao das PMEs

A estratégia de intervencdo seguiu um ciclo estruturado, que também pode ser aplicado por
outras SDNs em suas actividades:

Up to 20 SMEs first-

level support

Capacity Development

Pre- and PostSME Assessment, Quick-Company A
Export Capability Review Check, % (up to Three Years)

/ \ Traffic-Light- o
System s

Core Cycle v | EU Market Information, B2B

Performance 2.3Y y Bilateral + % B Contacts(up to Three Years)
Review PP rae Workplan, =
. ' per SME s
Exit Strategy MoU S
Limited =
\ / Coaching based }3

on Quick-Check

Capacity Development,EU
Results

Market Information, B2B
Contacts(up to Three Years) e

Capacity Development
(up to Three Years)

Coaching Upgrading
Phase Interventions,
to Monitoring EU Market Information, B2B
managment System Contacts(up to Three Years)

Support to Certification(up to
Three Years)
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Apoio as Empresas-Piloto

Seis Empresas-Piloto foram identificadas por meio de um processo aberto de concurso
publico, conduzido por um juri composto pela UNIDO, Unido Europeia e Direccdo Nacional
de Industria (DNI).

O ciclo basico de modernizacao dessas empresas seguiu cinco etapas:

1.Pré-avaliacao - Identificacdo de desafios e defini¢cdo de prioridades para modernizacao.

2.Desenvolvimento de Plano de Trabalho - No caso do projecto, isso ocorreu por meio de
Troca de Cartas Formais, estabelecendo os principios do apoio, obrigacdes e
responsabilidades. Outras empresas podem adoptar Memorandos de Entendimento
(MoUs), conforme aplicavel.

3.Implementacdo e Monitorizacdo - Acompanhamento das intervencdes de modernizacao
com indicadores de progresso.

4.Coaching Gerencial - Capacitacdo dos gestores e liderancas empresariais.

5.Pés-avaliacdo - Medicao dos resultados alcancados em cada empresa-piloto.

Recomendacao: As SDNs que utilizarem este manual devem seguir um ciclo semelhante
para obter melhores resultados.

Apoio as Empresas de Segundo Nivel

O projecto promoveu ac¢des de capacitacdo voltadas para exportacdo para um grupo
ampliado de empresas. Embora a meta inicial fosse atingir 100 empresas, o numero final de
beneficiarios ultrapassou as expectativas.

Essas iniciativas focaram no fortalecimento das competéncias empresariais para exportacdo
a UE e incluiram:

1.Treinamentos sobre requisitos do mercado da UE.

2.Facilitacao de contactos B2B com apoio do Gabinete de Promogdo de Investimento e
Tecnologia da UNIDO (ITPO) na Alemanha.

3.0portunidade de networking na FACIM 2024, conectando PMEs a investidores
internacionais.

4.Apoio a participacao no Global Gateway Investment Forum.

Apoio as 20 PMEs de Primeiro Nivel
O suporte a este grupo seguiu quatro fases principais:

1.Quick Company Check - Diagnostico rapido dos processos criticos.

2.Sess0Oes de formacdo online - Capacitacdo remota e hibrida.

3.Apoio a certificacao e desenvolvimento de capacidades.

4.Informacdo sobre o mercado da UE e facilitacdo de contactos B2B.
O Quick Company Check Traffic-Light System, aplicado no projecto, provou ser um método
eficaz para identificar e corrigir processos criticos dentro das empresas.
Com o apoio de consultores do projecto e formadores do IPEME e APIEX, os gestores das
empresas estabeleceram areas prioritarias para intervencdo e implementacao de melhorias.
Esse processo incluiu sessdes de coaching especializado por um periodo inicial de trés
meses, posteriormente estendido para 12 meses, conforme necessidade de cada empresa.
Nota: As SDNs que adoptarem esta metodologia deverdo avaliar a necessidade de coaching
Caso a caso.
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Critérios de Seleccao das Empresas
As 20 PMEs de primeiro nivel foram seleccionadas entre empresas que participaram do
convite publico inicial, mas nao foram escolhidas para a fase piloto.
Critérios adicionais incluiram:
1. Bases de dados do projecto (incluindo a base de dados SPX da UNIDO).
2. Parcerias institucionais com DNI, IPEME, APIEX, AIMO, CCM, AVZ, FNDS e outras.

Cadeias de Valor e Sectores Priorizados

O projecto identificou cadeias de valor com alto potencial para exportacao, crescimento e
geracdo de empregos. Inicialmente focado em Nampula, Zambézia e Maputo, o projecto foi
posteriormente expandido a nivel nacional.

Sectores Prioritarios:

(i) Agroprodutos

Frutas processadas (banana,
abacaxi, manga, mamao, lichia)
Nozes (castanha de caju,
macadamia)

(ii) Pesca

Crustaceos, moluscos
(camarao) e peixes - O projecto
concentrou-se principalmente
em agroprodutos.

Oleaginosas (amendoim, gergelim,
soja, macadamia)
Oleos essenciais

Maquinaria agricola

Principais Conclusdes
As avalia¢cdes do projecto revelaram que muitas empresas ainda precisam modernizar seus
processos para estarem preparadas para exportacdo. Entre os desafios identificados,
destacam-se:

1.Necessidade de actualizacao dos processos internos.

2. Falta de estratégias de marketing e vendas voltadas para exportacao.

3. Capacitacao de gestores e CEOs em estratégias de internacionalizacao.

4. Optimiza¢ao de custos e precos.

5. Maior uso de tecnologia para integracdo em cadeias de valor globais.

Finalidade do Manual

O PROMOVE Comércio teve como objectivo fornecer capacitacdo voltada para exportac¢ao a
pelo menos 100 PMEs, preparando-as para melhorar sua competitividade e qualidade dos
produtos.

Este Manual de Capacita¢ao foi desenvolvido com base nas seguintes referéncias:
1.Instrumento de Avaliagao Profunda da Empresa.
2.Planos de Modernizacdo das Empresas-Piloto.
3.Relatérios, Planos, Planilhas e Modelos desenvolvidos durante o projecto.
4. Apresentacdes ministradas por especialistas nacionais e internacionais (2021-2024).
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Aviso de Confidencialidade e Isencado de Responsabilidade

Este Manual foi preparado pela UNIDO no ambito do projecto PROMOVE Comércio,
financiado pela Unido Europeia. Os conteudos reflectem as opiniées dos consultores e nao
representam a posicao oficial da UNIDO. O Manual é fornecido sem garantias explicitas ou
implicitas, sendo a utilizacdao e responsabilidade inteiramente do usuario. A UNIDO e os
consultores nao se responsabilizam por quaisquer danos decorrentes do uso do material.
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Neste capitulo, aprendera sobre o processo de avaliacdo profunda das Pequenas e Médias
Empresas (PMEs), uma ferramenta essencial para identificar oportunidades de melhoria,
fortalecer a estrutura interna das empresas e prepara-las para competir em mercados de
exportacgao.

A avaliacdo parte de um conjunto de trabalhos preliminares, como a definicao de objetivos,
escopo da analise, métodos de recolha de dados e cronograma de atividades. Um principio
fundamental nesta fase é o respeito pela confidencialidade das informacdes fornecidas
pelas empresas, assegurando que todos os dados sensiveis sejam tratados com cuidado e
responsabilidade.

Durante os trabalhos de campo, as consultoras ou entidades responsaveis realizam
entrevistas com a gestao, analisam documentos financeiros e operacionais, avaliam a
infraestrutura produtiva e a capacidade de inovacdao, bem como os padrbes de
conformidade exigidos pelos mercados-alvo. Essa recolha de dados permite construir um
diagnodstico abrangente, apoiado por indicadores claros e instrumentos de andlise
organizados em tabelas e formatos comparativos.

Ao longo deste capitulo, também sera apresentado o formato padrdao do relatério de
avaliacdo, que inclui sinopse da empresa, analise do desempenho e da estratégia de
mercado, organizacdo dos recursos humanos, infraestrutura de qualidade, marketing e
vendas, e gestdo financeira. O relatorio culmina em recomendacdes praticas e um plano de
acao personalizado, capaz de orientar a empresa na superacdo de estrangulamentos
internos e na preparacao para processos de exportagao.

Ao final, este capitulo oferece uma abordagem pratica e sistematica que visa contribuir para
a modernizacdo das empresas, promovendo 0 seu crescimento sustentavel e a inserc¢do
competitiva nos mercados internacionais.
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2. AVALIACAO PROFUNDA DAS EMPRESAS

Objetivo: Fornecer uma analise detalhada do desempenho das PMEs,
identificando oportunidades de melhoria e preparando-as para o
processo de exportacao.

Trabalhos Preliminares

Explicar os
processos
envolvidos na

Garanta a
confidencialid
ade dos dados

Defina os
objetivos da
avaliagdoe o

: analise e seu
escopo do fornecidos )
! pelas impacto na
estudo. empresas. estratégia de

exportagao.

Antes de iniciar a avaliacao, elabore os termos de referéncia das actividades, onde serao
definidos os objectivos da avaliagdo, o escopo do avaliagdo, os métodos de recolha de dados
e cronograma de actividades.

Antes da realizacdo do exercicio da avaliacdao, os consultores devem expressar verbalmente
aos representantes da empresa avaliada que o exercicio de avaliacdo respeita a
confidencialidade das informag¢des fornecidas que serao fornecidas pela empresa e deve
garantir que os dados sensiveis sejam tratados com o devido cuidado. E esta
confidencialidade deve também ser expressa no inicio do relatério escrito. Além disso, é
importante reconhecer que as conclusdes e recomendag¢des apresentadas no relatério sao
baseadas na analise realizada e devem ser analisadas e concordas pelas empresas avaliadas
antes da implementacao.

Trabalhos de Campo - Colecta de Informacgdes

* Entrevistas com a gestdo e andlise de documentos financeiros.

* Pesquisa de mercado e revisao de infraestrutura de producdo.

* Levantamento de padrdes de conformidade exigidos pelo mercado-alvo.

¢ Avaliacdo do grau de inovacdo e capacidade produtiva da empresa.

¢ Diagnostico de maturidade para exportacao.
Durante esta fase, as entidades provedoras de servicos devem recolher informacdes
relevantes sobre a empresa em avaliacdo, incluindo sua estrutura organizacional, histérico
de desempenho financeiro, operacdes, recursos humanos, marketing e vendas, entre outros
aspectos. Isso pode envolver entrevistas com a equipe de gestao, analise de documentos e
registros financeiros, e pesquisa de mercado.
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Critério Indicadores Avaliados Status
Gestdo Administrativa Estrutura organizacional definida X
Capacidade Financeira Balango e fluxo de caixa positivos X
Qualidade dos Produtos Certificagdes e padrdes internacionais X
Estratégia de Mercado Planejamento estratégico e canais de venda X

Formato do Relatério

O relatdrio deve conter:

Sinopse da empresa: Nome, localiza¢ao, proprietarios e atividades principais.

Avaliacdo de desempenho: Indicadores financeiros, de produc¢do e capacidade de
inovagao.

Marketing e vendas: Posicionamento de mercado e estratégia comercial.

Organizacao de RH: Distribui¢cdo e qualificacdo dos recursos humanos.

Infraestrutura de qualidade: Processos de controle e conformidade com padrdes
internacionais.

Recomendacgdes gerais: Sugestdes para modernizacao e crescimento.

Analise SWOT: Forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas identificadas.

Plano de agao: Estratégias sugeridas para melhorar a competitividade da empresa.

Organize os dados colectados em um formato de tabela como se sugere ao longo do Manual
sempre que possivel e necessario, seguido de analises, que sao fundamentais para orientar
recomendacdes claras e concisas que visem melhorias para cada. Inclua comentarios sobre
o contexto especifico de cada empresa e quaisquer outras informacdes relevantes que
possam contribuir para uma avaliagdo abrangente da empresa.

Tabela 1: Andlise dos Pontos Fortes e Fracos

Pontos Fortes Pontos Fracos

Cada capitulo devera culminar com conclusées e recomendac¢des gerais que orientem os
processos de modernizacao da empresa no elemento avaliado na sec¢ao. Podera fazer o uso
da tabela abaixo para este exercicio.

Tabela 2: Conclusbes e Recomendacgdes Gerais

Recomendacoes - Analise Estratégica Melhorias Esperdas
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2.1. Sinopse da Empresa

Seccao de sinopse da empresa forneca uma visdao e informag¢des gerais da empresa,
incluindo o nome, endereco fisico, contactos, accionistas/proprietarios, sector, data de
criagdo e recursos humanos. Além disso, detalhe as operac8es da empresa, e isto inclui os
principais produtos, matéria-prima utilizada, produg¢do por turno e descri¢cao dos produtos.
Nesta seccdo pode ser fornecida uma base abrangente para a avaliagdo da empresa, o que
podera permitir uma andlise mais aprofundada sobre as operacdes, recursos humanos e
desempenho financeiro. Encontre no Anexo | a tabela que pode ser usada no relatério da
avaliacao para condensar toda a informacdo recolhida para o Sinopse da empresa.

2.2 Avaliacao de Desempenho e Racio

Nesta seccao avalie os diferentes indicadores de desempenho e racios financeiros da
empresa. Os racios antes e depois das actividades de moderniza¢do serdao comparados para
medir o progresso da empresa ao longo do tempo. E crucial para avaliar o desempenho da
empresa em varias areas-chave e identificar areas de melhoria. Os comentarios fornecidos
ajudarao a contextualizar os resultados e orientar as ac¢des correctivas, se necessario.
Encontre no Anexo Il a tabela que pode ser usada para estruturar a informacdo referente
aos racio.

2.3 Avaliacado ou Analise Estratégica

O planeamento estratégico € fundamental para o crescimento e a sustentabilidade das
empresas. Este processo envolve a definicdao de metas e objectivos de curto, médio e longo
prazo, bem como as estratégias para alcanca-los. A revisao continua dos planos estratégicos
€ crucial para garantir que a empresa permaneca agil e adaptavel as mudancas no ambiente
de negdcios.

Neste capitulo, deve ser feita a analise estratégica da empresa, examinar 0s aspectos
relacionados com o planeamento de curto, médio e longo prazo.

Podera fazer o uso da tabela abaixo para indicar os planos que a empresa avaliada possui e
o respectivo horizonte temporal.

Tabela 3: Planos Estratégicos da Empresa

Horizonte de Planeamento Ano Conteuido de Planeamento Estratégico

Curto Prazo

Médio Prazo

Longo Prazo

| e o
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ETITIVIDADE
0

X,

Legenda da Fo isita aénin‘ade de
processamentolde Matharigina cidade
de Nampula, com a equipo faulti-setorial
do Governo, a UE e a UNIDO.

Reveja e analise os seguintes elementos estratégicos na empresa:

1.Missado, Visdo, Propdsito e Valores, pois uma visdo clara e inspiradora € crucial para
orientar o crescimento e o desenvolvimento da empresa a longo prazo e fornece uma
direccdo clara para todas as iniciativas e esforcos organizacionais.

2.Investimentos planeados, pois estes sdo essenciais para impulsionar o crescimento e a
inovacdo da empresa, e podem incluir aquisicdo de bens de capital, expansao da
capacidade de producdo, certificagdes de qualidade, entre outros, o que torna
importante definir claramente os objectivos de cada investimento e os resultados
esperados.

3.Pesquisa e desenvolvimento (P&D), sdo fundamentais para a inovacdo e o
desenvolvimento de novos produtos e processos. Um plano formal P&D ajuda a
empresa a estabelecer metas claras, estratégias e alocacdo de recursos para
impulsionar a inovacdo e garantir sua competitividade no mercado.

4.Planos de marketing, por se tratar de um plano comercial crucial para o sucesso da
empresa, especialmente no contexto da exportacdo. E importante que este esteja
alinhados com os objectivos estratégicos da empresa e seja actualizados regularmente
para refletir as mudancas no mercado e nas condi¢des operacionais da empresa.

5.Ligacdes e cooperacao com outras empresas, as ligacbes entre empresas e a
cooperacao empresarial podem proporcionar oportunidades de crescimento e
desenvolvimento para a empresa, dai ser importante cultivar parcerias estratégicas com
fornecedores, parceiros comerciais e instituicdes de apoio para expandir 0s recursos e
conhecimentos da empresa
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2.4 Producao e Produtos

Neste capitulo, com recurso a tabela de producdo média anual e sazonal abaixo e
considerando os dados e informacao dos ultimos trés anos:

(Avalie a Analise os custos\
disponibilidade, de producdo,
sazonalidade e transporte e
qualidade dos armazenamento.
produtos primarios
\e processados. J
/verifique a

diversificacao de

fornecedores e a

capacidade de

producao venda nos mercados
Qstalada. Local e externo)

Tabela 4: Producdo e Disponibilidade de Produto

Refira-se a todos
produtos processados
pela empresa avaliada

indique a quota de

.. 20XX 200X 200X Producao Compradas Disponibilidade
Indicagdo de toneladas L . nas fontes
Prépria Sasonal
compradas e custos de (indique a externas (indique
isica T Mt |T (Mt |T | Mt indi 9
aquisicao % total) i:ltillc)lue a% detalhes)

Produto primario de primeira
prioridade

Produto Processado

Produto primario de segunda
prioridade

Produto Processado

Produto primario de Terceira
prioridade

Processed product

Ainda no capitulo de Producdo e Produtos, por meio da tabela abaixo indique para cada
elemento avaliado os constrangimentos, os planos da empresa para superar e sugira
melhorias.
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Tabela 5: Constrangimentos da Empresa

Constrangimentos Planos da empresa -
. . Analise dos consultores
Fonte observados relativamente |para melhoria - se .
. e melhorias propostas
ao processamento existir

Fornecimento

Produto Primaério

Infraestruruta

Escala

RH

Mercado

Qualidade

Faca a revisao e analise das secc¢des seguintes referente a producdo e produto:

1.Infraestrutura de Transporte e Producao, i) os desafios logisticos enfrentados, incluindo
custo e tempo de transporte ii) dependéncia de fornecedores para o transporte de
matéria-prima até a fabrica.

2.Logistica e Planeamento da Producado, i) os processos de planeamento de producdo e
logistica da empresa, ii) a existéncia de documentacao detalhada dos processos e a
utilizagcao de sistemas de gestdo.

3.Armazenamento e Gestdo de Stock, i) a capacidade de armazenamento e o controle de
stock da empresa, ii) a utilizacdo de sistemas de gestdo de stock e a realizacao de

inventarios.
4.Fornecimento de Material Auxiliar e Servicos Externos, i) os desafios relacionados a
conservacao da matéria-prima e a disponibilidade de embalagens, ii) os servicos

externos utilizados pela empresa, como certificacdo e auditoria.

5.Constrangimentos e Oportunidades na Producao Primaria i) os problemas relacionados
a qualidade da matéria-prima e ii) a dependéncia de fornecedores.

6.Analise dos Estrangulamentos na Exportacado, i) os desafios enfrentados pela empresa
no processo de iniciar as exportacdes, ii) obstaculos relacionados a infraestrutura,
financiamento e recursos humanos qualificados.

2.5 Marketing e Venda

Este capitulo, que tem por objectivo obter a fotografia/imagem geral da empresa e sua
experiéncia em matéria de vendas e exportacbes, proceda a avaliagdo da matéria inerente
comecando pelos dados estatisticos de venda no mercado local e externo dos Ultimos 3
anos. Podera fazer o uso da tabela abaixo para este exercicio. Coloque apenas os produtos
gue a empresa de facto comercializa.
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Tabela 6: Vendas e Exportagbes

Indicacdo da Disponibilidade

quantidade em 2022 2023 2024 e Sasonal (descreva
Mercado Local = - detalhes

toneladas e Tk e Exportacao (paises

receitas de vendas P § & % de producao)

em US$ T| Mt| T| Mt T Mt

Primeira

Prioridade Produto
primario: Banana
verde

Produto
Processado: Farinha
de banana

Segunda
prioridade Produto
primario: Flocos de
banana

Produto
Processado: Farinha
de banana

Para a andlise dos processos de marketing e do departamento comercial, descreva a
empresa, referindo-se a existéncia ou ndo dos elementos descriminados nas tabelas abaixo
e as recomendacdes necessarias.

Tabela 7: Processos de Marketing

Marketing Descricdo dos processos Recomendacdes

Planeamento estratégico (4-6 P)

Comunicagao com o cliente

Anélise do mercado de
exportacgao

Investimento no desenvolvimento
das exportagdes

Base de dados de clientes

Analise A/B/C de clientes
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Legenda da Foto: © A Gutsamba faz pitch no evento Global Gateway Investment Forum. O UNIDO apoiou 9 PMES
beneficidrias do projecto, através de 34 sessdes de orientagdo e mentorio apoiodas pelo UNIDO/PROMOVE Comércio. O
UNIDO/PROMOVE, Standard Bank e a GAPI actuaram como mentores principais (Master Coaches), facilitando o acesso
dessas empresas aos mercados globais, enquanto apresentavam os seus produtos.

Tabela 8: Departamento Comercial

Vendas Descricao dos processos Recomendacdes

Organizacdo das vendas

Gestao das vendas de exportacdo

Avaliacdo do desempenho das vendas

Integracdo das TICs no marketing e nas
vendas

Indique os Paises para os Quais a Empresa Avaliada Exporta e os Canais Usados

Tabela 9: Paises de Exporta¢Go

Mais informacdes (por exemplo, ha quantos
Pais de Nimero de Canais de anos, vendas médias por ano, quantas
Exportacao Clientes venda expedicdes por ano, condi¢des de pagamento,
normas e certificagao exigidas)

N/A

Nesta seccao faca andlise a estratégia de preco adoptada pela empresa. As estratégias de
precos diferenciam-se entre as vendas locais directas e indirectas e as vendas de
exportagdo, consoante os canais de vendas.

2.6 Organizacao RH

Este capitulo visa avaliar a aloca¢do actual de recursos humanos, identificar as competéncias
e experiéncias dos trabalhadores em relacdo as suas responsabilidades profissionais e
determinar as necessidades de treino, especialmente voltadas para a modernizacao das
operacBes de exportacdo. Por meio da tabela abaixo descreva a actual afectacdo dos
recursos humanos.
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Tabela 10: Alocagéo Recursos Humanos

Desenvolvimento de RH . o
. Necessidades de formacao
com base na visdo e na

Funcdo na Nidmero de .
¢ /CEO . ~ (actuais e centradas na
Empresa Trabalhadores . orientacdo para a = .o
Responsavel ~ exportacdo e modernizagao)
exportacao

Proprietario

Administracao,
Vendas

- Gestao

- Procurement

- Planeamento,
controle

- Contabilidade,
custos

- Logistica,
Armazenamento

- Gestdo de
Qualidade

- Produgao /
Gestdo de
Processamento

- Marketing

-Vendas

Producao,
Infraestrutura

- Produtos
Primérios

- Produtos
Processados

- Manutencdo

- Transporte

Reveja e analise as seccdes seguintes referente organizacdo RH e indique com pormenor a
infraestrutura de TIC existente e (potencialmente) da integra¢ao das Tl nas aquisicdes,
producao, vendas e armazenamento por meio da tabela abaixo:

1.Plano de treinamento;

2.Gestdao empresarial;

3.Estrutura organizacional da empresa;
4.Processos e procedimentos da empresa;
5.Infraestrutura e estratégias de TICs.
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Tabela 11: Infraestrutura de TICs

Descricao e sectores de Actualizacdo necessaria (hardware,
Equipamento TIC |aplicacdo na empresa |ldade do hardware aplicagdes, competéncias) para um
existente (se existe e tempo de [(indicar os anos) maior crescimento da empresa e

existéncia) preparacao para a exportacao

Sistemas de PC
auténomos

Sistema de
servidor

AplicacBes em
departmentos

Capacidade de
Internet

(comunicagao
internacional)

Controlo

Sistema de
contabilidade e de
calculo de custos

2.7 Infraestrutura de Qualidade

Neste capitulo faca a descricdo do sistema e 0s processos de gestao da qualidade em vigor e
praticados pela empresa avaliada. Com recurso na tabela abaixo podera fazer o exercicio.

Tabela 12: Sistema e Processos de Gestdo da Qualidade

Quais sao os principais resultados dos controlos de
qualidade a diferentes niveis? (por exemplo,
devolucgdes, segunda classe, desconto de preco,
melhorias de qualidade, etc.)

Explicar os pormenores do
processo e os meios de
documentacao interna

Processos de
Qualidade

Produtos Primarios

Material Comprado

Processamento de
Produto

Pré - Envio
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Ainda na Infraestrutura de Qualidade, debruce-se em torno do acesso as infraestrutura de
qualidade a nivel nacional, descrevendo o acesso e as rotinas da empresa em rela¢ao as
medidas das infraestruturas nacionais de qualidade nacionais, tais como laboratorios,

servicos de qualidade,

cooperacdo com organismos publicos e privados.

Indique,

igualmente, a situacdo das certificacdes obrigatdrias e ndo obrigatérias implementadas na
empresa. E com recurso as tabelas abaixo, proceda este exercicio necessario.

Tabela 13: Acesso a Infraestrutura de Qualidade

Medidas de
Infraestrutura de

Qualidade Nacional

Acesso as Medidas
das Infraestrutura de

Aplicagao Pratica das
Medidas de Infraestrutura

Resultados
Mensuraveis

. . Qualidade de Qualidade Oferecidas . -
Disponivel (sim/n&o/N/A) (sim/n&o/N/A) (sim/nao/N/A)
Mozambique
INNOQ
LINHA

Tabela 14: Acesso a Infraestrutura de Qualidade

Certificagoes
Obrigatdrias

Certificacdo nao
obrigatoria

Estagio

Implementado | Planeado

Padroes da UE Comentarios

2.8 Analise Financeira e Calculo de Custos

Neste capitulo avalie a gestdo financeiras da empresa avaliada, demonstrando e
descrevendo os processos de calculo de custos e determinacdo de precos, processos e
sistema contabilistico inerentes a gestao financeira. Pode socorrer-se das tabelas abaixo
para realizar este exercicio necessario.

Tabela 15: Sistemas de Informacdo Financeira e de Gestdo

Determinacdo de Preco

Comentarios e Avaliacao

Recomendacdes
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Tabela 16: Sistemas de Informacdo Financeira e de Gestdo

Sistemas de Informacao
Financeira e de
Gestao (Descrigao)

Comentarios e

Avaliacgio Recomendacodes

2.9 Resumo da Avaliacdo e Recomendacdes Gerais

Esta seccao é dedicada ao resumo das principais e mais importantes conclusdes com uma
visao holistica da empresa, centrada na competitividade desta, no crescimento do negécio e
na preparacao para a exportacao. Apresente um sumario e observacbes, da analise geral
FOFA e PESTLE. Pode socorrer-se da tabela constante do Anexo Il para realizar este efeito.

2.10 Preocupacoes Relacionadas com as Ligacées no ambito da Cadeia de
Valor Especifica

Neste capitulo, destaque a importancia da eficiéncia e qualidade em todas as etapas da
cadeia de valor da empresa avaliada, desde os fornecedores de matéria-prima até os
clientes finais, aborde matérias sobre como optimizar essas ligacBes para promover a
competitividade, o crescimento e a capacidade de exportacao.

2.11 Principais Observacées Gerais

Neste capitulo, faca resumo das principais conclusdes da avaliagdo geral empresa,
identificando areas de forca e fraqueza, bem como oportunidades e desafios. E finaliza o

relatério apresentando as recomendacfes chave e melhorias esperadas por area, com
recurso a tabela constante do Anexo IV.

pro
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Neste capitulo, aprendera sobre a construcdo de um Plano de Modernizacdo estruturado
para melhorar a competitividade, a inova¢ao e a prontidao para exportacdao das Pequenas e
Médias Empresas (PMEs). A modernizacao é apresentada como uma jornada estratégica, que
parte de um diagndstico preciso da situa¢do atual da empresa e segue com a definicao de
metas concretas, prioridades e intervencdes orientadas para resultados mensuraveis no
curto, médio e longo prazo.

Através do Plano de Modernizacao, a entidade prestadora de apoio técnico identifica e
prioriza atividades especificas que respondem diretamente aos desafios enfrentados pela
empresa avaliada. Estas atividades podem incluir formacao, assisténcia técnica, coaching,
mentoring, certificacdes, digitalizacdo e reestruturacdo de processos. E fundamental que
cada empresa participe ativamente na validacao e ordenacdo das prioridades, garantindo
alinhamento com sua visdo estratégica e capacidades internas. As acdes mais relevantes e
impactantes poderao contar com apoio direto da entidade implementadora, visando a
aceleracao do crescimento sustentavel.

A empresa, por sua vez, define neste plano sua visdo de futuro e os objetivos estratégicos de
longo prazo, com foco na expansdao dos negoécios, na profissionalizacdo da gestdo e no
acesso competitivo a mercados internacionais. O plano considera ainda a capacidade da
empresa para assimilar mudancas, adotar inovac¢bes e manter padrdes de qualidade
exigidos no comércio global.

Em sintese, a modernizacdo empresarial € um processo dindmico que requer compromisso
mutuo, planejamento estratégico e acompanhamento continuo por meio de indicadores de
desempenho (KPIs). Entre os pontos fortes comumente observados nas PMEs estao a
flexibilidade operacional e o conhecimento do mercado local; enquanto pontos fracos
geralmente incluem fragilidades na gestdao financeira, auséncia de certificacdes
internacionais, baixa digitalizacao e acesso limitado a mercados externos.
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3. PLANO DE MODERNIZACAO

Objetivo: Melhorar a competitividade e a prontiddo para exportacdo das
PMEs por meio da adopgdo de boas praticas e inovagao.

tura do Plano:

Diagnostico da situagdo actual. e Execucdo em fases, distribuidas no curto,

e Definicdo de metas e prioridades. médio e longo prazo.

e Aprimoramento de processos, e Acompanhamento por meio de KPlIs,
certificacdo e digitalizacdo. garantindo medicdo do impacto.

e Plano de accao detalhado com e A modernizacdo das empresas deve
cronograma de execugao. basear-se num objetivo especifico. O

projecto Promove Comércio teve como
foco melhorar a competitividade, a
internacionalizagdo e a prontidao de
exportacao das PME.

Elabore um sumario executivo para o Plano de Modernizacdo, onde demonstra que através
do plano de modernizacao, a sua entidade identifica e prioriza actividades especificas
(formacdo, assisténcia técnica, coaching, mentoring e outros) que aliviardo os desafios
enfrentados pela empresa. Sem deixar de referir que a empresa irad validar e priorizar as
actividades de modernizagao, e que a sua entidade provavelmente apoiara as actividades
mais importantes com vista ao crescimento da empresa.

Demonstre qual € a visdo e os objetivos da empresa relativamente ao plano de
modernizacao e sobretudo os objetivos estratégicos de crescimento e prontiddo para
exportar de longo prazo. Pode terminar este sumario executivo e demonstrar os principais
pontos fortes e fracos da empresa em dois paragrafos no maximo.

3.1 Factores de Sucesso

O posicionamento abaixo (ver tabela 17) indica o estado actual da empresa em rela¢do aos
dez aspectos cruciais analisados da preparacdo para a exportacdao. Em funcao da informacgao
contida no relatério de avaliacdo profunda avalie a posicdo da empresa, indique o grau
(Baixo, Médio ou Alto) de preparagdo de exportacdo da empresa (ver quadro abaixo sobre os
factores de sucesso selecionados para a preparacao para a exporta¢ao “tendéncia desejada”
para mais detalhes
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Tabela 17: Tendéncia de Modernizacdo das Empresas

TENDENCIA DESEJADA meeesssssssd

A tabela abaixo, indica a tendéncia de modernizagio das empresas em direcgdo a prontidio para exportar

Foco na exporiagio

internacional,
preparagho para a
axportagho
Melhorar a
prepara¢ho para & -
axpontacho
Foco no crescimenta L
para a exponagio
Exporsgio -
actualmante ndo &
um objectivo principal
Fases Reflectindo INICIO | EXPANSAO Il Il COSOLIDAGCAO | Ill CRESCIMENTO INTEGRAGAO V
Factores de
UCesso
Indicadores
Mormalizada classificagge | Padrao elevado com T Solugdlo do sistema,
: e Individualizado e centrado b !
Produto implementada classificagio na exportagao e no valor Solugio de problemas, Alla aceitagio palos t:_llanlns,
implementada P S preocupagies com a relagio custo-beneficio adequada
competiividade
Qualidade do Medidas regulares de Mml ;:%:iigsdn Tgﬁ?mq”“dada €M gistema de gestdo da qualidade em
Produto Mo ha qualidade padrio controle de qualidade doaminadnE desenvolvimento vigor ou em desenvolvimento
Sisterna de i 3 Conscidneia dos custos o | Sistema de cuistelo funclonal | Sio'oma da custelo direlp | Sistama de precificacio prosliva &
Nio sistema aplicado f i 4 : em viger @ analise de precificagio diferencial (andlise de
Custos e Pregos sislema basico em vigor | em vigor (historico) cuniis possivel ponto da aquilibric)
Vendas & O cliente recebe um i G cliente recebe um servico | Retacho pessoal com o
procaessamanto de | servico "padronizade” | pontual e individual, & o | cliente estd se | Situacho de ganha-ganha
‘encomendas e | Os coniralos dos clientes sae [ processo de pedido e | gesenvaivenda, '
servicos a “rabalhados”. pagamento astd programa de
clientes documentade comunicagdo com
| ] | clientes implementado | s .
Desenvolvimanto Produlos processados
Desenvolvimento . Iregular sem “‘L%“—'_E Goncaito de proativo de produtos desenvolvidos com baso na
do Produto 8o peoerihidade ne ﬁ‘;ﬂmﬁ"""""m“‘" © | desemvolvimento, Mas Mals | pacaado no feedback do | demanda do mercado, PAD em
] | marcada | vigor
Inviestimentos para : : y
Capacidade de Auséincia mgcﬂa em | Planefamento financeiro & de :’:?:xgﬂ“’:!“md“ :‘;:“F"a de P'“‘}zjrmm“_mwfﬂm"ﬂ
investimanto e fnanceiros para o cresciment | exportacho em um investimento basico palo rhca sl e e | Ilrm‘“ntoh ; :ww d:alen' i
situagio & o deservolvimento a médio | SiStema caso a Cas0 S6M | propristério, capacidade de m’“‘:m‘"ﬁ_ ph mr::da m‘“‘wﬂm it o 9‘.’3;?
financeira o longo prazo m:;n::b::n o de investimento miarkuling do exportacc | de exportacdo
Funcionirios 230 Funciondrios anlandem i . e
Os rabalhadores possuem as | Funciondrios recabem eficianing com as alapas de produgdo e gf&‘?@:ﬁ’iﬁnméﬁ clienia
Forga de Trabalho = competéncias bdsicas para tretnamento formal @ no i r processamento, esido :
conscidncia basica de H & racebaram lreinamento continuo
efefuar o trabalho trabalho regularmente totalmente conscientes 3 4
qualidade da quaildade sobre a visio ¢ foco dos clientes
| sem gestio [ e | Pmprisllfr.io a.:q:an'anla. [
3 intermadiaria, markeling planejando contratar Gestdo intermaodidng eficienis am
Habilidades de :i:“ pfﬁ?:' m”'f'f"z’ 0 QUlrOS Processos, Propnzinann sxperionts om gerentes qualificados vigor, geranta de exponacdo e
pecificas no dominio da iy o markeling de exporiagio, y : 4
Gestio comerciahzacio das prncipalmente dirigidos @ | 100 & gestao financeia P AT WATKIAS; ltn: consbiania do
e '?“ﬂ conirolados peho gos departamentos da mercsdo proprietino
| proprietdie | _| emprasa
Bance de dados de
clientes em vigor e Gera;? de marksting em contato
mantido, {aldrio \ i regular com contas-chave,
Clientes @ gg"{:‘:‘"’@*“ reaciive comoe dasignansrp' :;?.f:f::;: m&ﬁ :"m:mﬁn;l::d;mﬁ ;‘:—:"".“B i i“‘%’ 5
communicagio de Ewﬁmwwgr::mm?“ responsabilidades modelo de negocios am alravés de diferentes mamug“;:::::n;pw ;ﬂm vigas,
marketing :r:ﬂmaciunais exporiadores cu especificas aos vlgl;r'. W‘H:::::W:J o ’umiwﬁ’ ‘sf!:z:::dw tal mt]ll.iph';ucmais sistema da
. funcicnérios de satisfag enie o a SOCHRS, comercials, ‘ ;
oulres clientas-chave micacho da adicin do valor reunides 28] ::lt;:mapﬁus de markeling (MIS} em
marketing
Computadores Sistemas de computador operacional na empresa, Aplicagies
Computadores independenies independenies ulilizados | estdo operacionais e s3o de Tl formecem dados para controle
Integracio de ITC  em viger e parcialmente para atividades de NecassArnos para o B prOCessos o n 5 COm
oporacionais pe finidas na ento de ; conirole de cusios, integracio de TI
empresa & o8 usudrios 8o treinados com clientes & fornecedores
nto
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3.2 Marcos anuais do Programa de Actualizacao

Ano Acgao Principal Objectivo

1 Diagnostico e plano estratégico Identificar lacunas/gaps e definir direc¢des
2 Implementacao de melhorias Melhorar processos e conformidade

3 Expansdo e optimizagao Aumentar a competitividade internacional

Principais Intervencgdes

e Desenvolvimento de planos estratégicos personalizados.

* Melhoria dos processos de producdo e gestao de qualidade.

¢ Capacitacdo de recursos humanos.

¢ Reforco da infraestrutura de TICs.

* Adopcado de padrdes internacionais de certificagdo e conformidade.
* Estratégias de mitigacao de riscos de exportacao.

¢ Acesso a financiamento para inovacao e modernizacao.

O quadro 18 apresenta um exemplo de um projecto de modernizacdo das PMEs. Neste
exemplo, as actividades de modernizacao acordadas com a empresa sao realizadas em trés
anos. Faz sentido determinar com a empresa quais actividades sdo realizadas pela propria
empresa e quais melhorias sdo iniciadas pelo provedor de SDN/BDS. O documento é
entregue a empresa como um acordo conjunto.

Tabela 18: Template de Plano de Modernizacdo da Empresa Avaliada

Ano 1 Ano 2 Ano 3
Fase de
Modernizacao Fase de Modernizacdo |Fase de Modernizacdo 3
1 Principais 2 Principais Principais objetivos: Otimizacao

objetivos: Expansao |objetivos: Crescimento |dos Canais de Mercado

Areas de Negbcio

Principais

~ Principais Intervenc¢des | Principais Intervengdes
Intervencdes

A. Planeamento
Estrategico

B. Gestdo de Compra e
Stock

C. Ligagdes Empresariais

D. Devolvimento de
Produtot e P&D

E. Capacidade e
Planeamento da
Produgdo
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F. Vendas e Marketing

G. Andlise do mercado de
exportacao e
desenvolvimento das
exportacdes

H. Custos e Precificacao

|. Desenvolvimento de RH,
Recrutamento, Emprego

J. Gestdo da qualidade e
certificacBes

K. Gestdo Financeira

L. IT e Digitalizacdo
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Neste capitulo, aprendera sobre as principais ferramentas e métodos aplicados no processo
de modernizacdo e internacionalizacao das Pequenas e Médias Empresas (PMEs). O objetivo
é dotar as empresas e os prestadores de servicos de desenvolvimento de negdécios
(SDN/BDS) com instrumentos praticos que orientem decisdes estratégicas, fortalecam a
competitividade e acelerem a prontiddo para exportacao.

Entre os temas abordados, destaca-se o uso do Canvas de Modelo de Negdcio, que permite
mapear visualmente os elementos-chave de um negdcio; e as metodologias de pesquisa e
analise de mercado, fundamentais para compreender a demanda, identificar concorréncia,
canais de venda e requisitos de entrada em mercados internacionais. Serdo ainda
apresentados instrumentos normativos como o checklist regulatério da Unido Europeia, o
roteiro de exportacdo, e 0os componentes essenciais de um plano de marketing estratégico
orientado por dados.

Ao longo do capitulo, sdo fornecidos templates, checklists e fontes de informacao confiaveis
— tanto para anadlise setorial quanto para avaliagdo de conformidade com padrdes
internacionais, como I1SO, HACCP, Fair Trade e regulamentacdes da UE. Essas ferramentas
devem ser utilizadas como base para elaborar planos de acdo estruturados e
personalizados, em alinhamento com os resultados do diagndstico empresarial e o potencial
de exportacao de cada PME.

Este conjunto de metodologias permite que empresas identifiquem lacunas internas,
alinhem suas estratégias com exigéncias de mercado, e tomem decisdes baseadas em
evidéncias. A implementacdo eficaz dessas ferramentas fortalece o posicionamento
competitivo e abre caminho para uma insercdo sustentavel e bem-sucedida nos mercados
internacionais.
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4. FERRAMENTAS E METODOS

Marketing e
Posicionamento

Identifica oportunidades e
nichos.

Estratégia de Preco: Andlise
de custos, concorréncia e
margens de lucro.
Canais de Distribuicao:
Opcodes eficientes para
atingir mercados-alvo.

Conformidade com padrdes
internacionais (ISO, HACCP,
Fair Trade).
Processo de certificagdo e
requisitos para adequacdo
regulatoria.

4.1 Modelo de Negocio Canvas

E uma ferramenta visual e gréfica, dividido em nove blocos principais. A ferramenta facilita o
planeamento, descricdo de modelos de negdcios de forma simplificada e estruturada.

Tabela 19: Template para o Modelo de Negocio Canvas

Nome da Empresa:

8. Parceiros Chave

Redes de fornecedores

7. Recursos Chave

Activos essenciais

9. Estrutura de Custos

Custos do modelo

6. Actividades Chave

Processos principais

1. Proposta de Valor

Diferencial do produto

3. Canais de Distribuicao

Comunicagao e entrega

Checklist de requisitos para
exportagao.
Parcerias estratégicas para
ampliacdo da presenca no
mercado internacional

Produto:

4. Relacdes com Clientes

Abordagem de relacionamento

2. Segmento de Clientes

Grupos-alvo

5. Fontes de Receitas

Geracéao de receita
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4.2 Pesquisa e Analise do Mercado de Exportacao de Informac¢ao segura

A pesquisa e analise de mercado € um exercicio que gera um relatorio que orienta o
desenvolvimento de instrumentos em resposta ao plano de moderniza¢do da empresa e ao
potencial do mercado de exportagao. Instrumentos como o roteiro de exportacdo, o plano
de marketing, o plano de ac¢do operacional de marketing, a estratégia de marketing, calculo
do ponto de equilibrio que sao apresentados neste manual devem ser elaborados tendo em
consideracdao tanto o relatério de avaliacdo profunda da empresa, bem como as
constatacBes obtidas na pesquisa e andlise de mercado.

A profundidade com a pesquisa de mercado é feita, podendo assumir basicamente trés
formas Scan, Seleccao e Analise, conforme ilustrado na figura abaixo. Sendo que na analise
de mercado a informac¢ado é mais detalhada do que no Scan, Selec¢ao de Mercado

Figura 1: Nivel de Profundidade da Pesquisa

Estratégia de Expansao de Mercado de Exportacao

Scan do Mercado Selecdo do Mercado Analise Profunda

2 3

* Anélise inicial de produto * Identificagdo de mercado-alvo * Investigacdo detalhada
« Identificagdo de oportunidades * Analise de potencial » Compreensdo da demanda
* Visdo panoramica do mercado » Avaliacdo de riscos * Analise competitiva

* Primeiro mapeamento * Refinamento de opgoes * Plano de ag@o estratégico

Para uma orientacdo rapida e breve de um 3. Requisitos de entrada na UE
mercado, por exemplo como primeira 3.1. Qualidade
orientacdo sobre mercados de exportacao, 3.2. Rotulo/rotulagem e embalagem
um Scan deve ter o seguinte conteddo: 3.3. Sustentabilidade e conformidade
social
1. Descri¢des dos produtos 3.4. Produtos biolégicos
1.1. Sementes de sésamo 4. Principais concorrentes
2. Procura do mercado europeu 4.1. Pais x
2.1. Paises seleccionados da UE 4.2. Pais x
2.2. Preco médio no mercado da UE 4.3. Pais x
2.3. Principais canais de venda nos 5. Links uteis e importantes
mercados da UE 6. Referéncias
proiiove B @ i
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Figura 2: Tipo de Informacdo Obtida na Andlise de Mercado

-

Perfil do Mercado

Caracteristicas do mercado para os produtos: taxas de crescimento, alteragdes estruturais,
segmentos de mercado potenciais, tendéncias de consumo, segmentos de precos

Y

Perfil Competitivo

Métodos de Distribui¢do: nimero de principais concorrentes e disposicdo, as suas
vantagens competitiva e vantagem competitiva prépria

AN

Y

Perfil de Distribuicao

Atuais Métodos e Canais de Distribui¢do: canais de distribui¢do opcionais, limitacdes e
melhor ajuste, diferenciacéo dos custos dos canais, requisitos da cadeia de abastecimento
de clientes de exportagdo, contactos B2B, feiras comerciais, revistas de informacgéao sobre o mercado

N

NG

Regulamentos do Pais de Exportacao
Relacionados com o Produto: Transporte, armazenamento, embalagem e rotulagem,
regulamentagéo alimentar e rastreabilidade, qualidade e certificagdo

4

4.3 Fontes de Informacgao para Analise do Mercado

Resumo da legislacdo da UE em matéria de seguranca dos alimentos/ EUR-Lex https://eur-
lex.europa.eu/summary/chapter/3010.html

UE resumo dos mercados agricolas, produtos organicos: https://ec.europa.eu/info/sites/default/files/food-
farming-fisheries/farming/documents/agri-market-brief-18-organic-imports_en.pdf

Website de informacgdo sobre os mercados agro-alimentares da

UE: https://agridata.ec.europa.eu/extensions/DataPortal/trade.html

Estatisticas do comércio agroalimentar/EPA SADC https://ec.europa.eu/info/sites/default/files/food-farming-

fisheries/farming/documents/agrifood-epa-sadc_en.pdf

Politica da UE APE e SADC https://ec.europa.eu/trade/policy/countries-and-regions/regions/sadc/

Mudltiplas estatisticas da UE/ Eurostat https://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php?title=Africa-EU_-
international_trade_in_goods_statistics

ITC Mapa de Comércio, estatdisticas de comércio para desenvolvimento de negécio
internacional https://exportpotential.intracen.org/en/ https://www.trademap.org/Index.aspx

EU Informacapo de Comércio de Exportagdo Pela CBI Holanda https://www.cbi.eu

Eurostat https://ec.europa.eu/eurostat

Think Tank/ EU Parliament https://www.europarl.europa.eu/thinktank/en/document.html?

reference=IPOL_STU%282019%29629205
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4.4 Quadro Regulatério sobre Requisitos Gerais de Seguranca Alimentar

¢ Regulamento (EC) 178/2002 a Requisitos e Principios Gerais da Lei de Alimentos

* Regulamento (EC) 852/2004 a Higiene dos géneros alimenticios

¢ Regulamento (EC) 2073/2005 a Critérios microbiolégicos dos géneros alimenticios

* Regulamento (EC) 1169/2011 a Prestacdo de informacgdes sobre os géneros alimenticios
aos consumidores.

* Regulamento (EC) 315/93 a Procedimentos comunitarios para os contaminantes nos
géneros alimenticios

* Regulamento (EC) 1881/2006 a fixacdo de teores maximos de contaminantes nos géneros
alimenticios

* Regulamento (EC) 396/2005 a limites maximos de residuos de pesticidas nos géneros
alimenticios e nas ra¢des de origem vegetal e animal

* Regulamento (EC) 1107/2009 a colocag¢ao de produtos fitofarmacéuticos no mercado

* Regulamento (EC) 1107/2009 a Lista de substancias activas aprovadas

4.4.1 Producdo Orgdnica voluntdria

e Regulamento (EC) 834/2007 a produc¢ao organica e rotulagem dos produtos organicos
* Regulation (EC) 1235/2008 a producdo organica e rotulagem dos produtos organicos

4.4.2 Provisoes Especiais

e Regulamento (EC) 2016/52 a niveis maximos tolerados de contaminacdo radioactiva dos
géneros alimenticios

4.4.3 Oleos essenciais farmacéuticos

* Regulamento (EC) 338/97 a protecao das espécies da fauna e da flora selvagens através
da regulamentacdo do comércio

4.5 Conteudo Util e Minimo para o Scan de Mercado
1. Descri¢des dos produtos

2. Procura no mercado em referéncia

2.1 Paises selecionados

2.2. Preco médio no mercado em referéncia

2.3. Principais canais de venda no mercado em referéncia
3. Requisitos de entrada no mercado em referéncia

3.1 Qualidade

3.2 Rotulo e embalagem

3.3 Sustentabilidade e conformidade social

3.4 Produtos biolégicos

4. Principais concorrentes

4.1. Pais x

4.2. Pais x

4.3. Pais x

5. LigacGes Uteis e importantes

6. Referéncias
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4.6 Conteudo Util e Minimo para a Analise de Mercado

Descricao do produto

Demanda no mercado em referéncia

Precos Médio do produto no mercado em referéncia
Canais de Distribuicao no mercado em referéncia
5. Regulamentacdo e Requisitos de Entrada

5.1 Requisitos de Qualidade

5.2 Requisitos de Embalagem e Rotulagem

5.3 Requisitos de Pesticidas e Contaminantes

5.4 Requisitos de Certificacdo

5.4 Requisitos ndo obrigatorios

6. Maiores Concorrentes a Nivel Global

7. Principais Importadores do Mercado da UE

8. Mercados Alternativos

9. Referéncias

AN =

4.7 Roteiro de Exportacao

O Roteiro de exportacao € um instrumento estratégico detalhado que orienta uma empresa
no processo de entrada e operacdo em mercados internacionais. No contexto da exportag¢ao
para o mercado da Unido Europeia (UE), o roteiro visa garantir a conformidade com os
requisitos regulatérios e optimizar o sucesso no mercado-alvo. Este conceito inclui a
identificacdo dos requisitos obrigatorios e nao obrigatérios para a exporta¢do, bem como as
acOes necessarias para atender a cada um deles.

O objetivo do roteiro € fornecer um guia claro e estruturado para a entrada bem sucedida
no mercado em referéncia, garantindo que todos os requisitos regulatérios sejam atendidos
e que a empresa esteja bem posicionada para aproveitar as oportunidades de mercado. O
roteiro também deve servir como uma ferramenta dinamica, adaptavel as mudancas nas
regulamentac¢des e nas condi¢bes do mercado.

Tabela 20: Roteiro de Exporta¢éo

Produto

Nome da Empresa

Cumprido/

Em Cumprido/Em
pogresso/ pogresso/ Nao
Nao Cumprido
Cumprido

Cumprido/

Em Cumprido/Em
pogresso/ pogresso/ Nao
Nao Cumprido
Cumprido

=

™
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4.8 Plano de Marketing

O Ciclo de Exporta¢ao-Marketing (ver figura 3) indica as etapas necessarias desde "Analise de
Mercado/Clientes" até "Optimizacdo do processo de marketing". Muitas empresas nao
seguem 0O processo necessario, desde a pesquisa de mercado e andlise do cliente até o
desenvolvimento do plano de marketing.

Os consultores precisam explicar as empresas que o plano de marketing deve ser
estritamente construido com base em dados de mercado (ver circulo azul na figura 3).
Figura 3: Ciclo de Mercado de Exportacao e Importancia de Planeamento de Marketing

CLIENTES COLECTA DE DADOS

Nedessidades, critérios de compra Scan de Mercado
Rever dados Atitudes, beneficios Pesquisa de Mercado
Optimizar o processo ENTENDIMENTO Panorama Geral
e produtos

Modelos, Instrumento; Mercados e segmento

it : Estrutura competitiva
Rencamentos CnatwosANALISE Viabilidade ecopndmica

de Venda Cadeias de abastecimento

Processos Internos

Estrategia de Marketing OPTIMIZA

Inovagéo Desenvolvimen
Investimentimentos Adig&o de valor

Controlo de marketing
equipas locais ou
parceiros lideram o

caminho MEDIR
Rentabilidade
Quota de mercado
Benchmarking
Analise de Cliente A/B/C
Desempenho dos Canais
de Venda

Estratégias
Modelo de Negocio

PLANO/DECISAQ " e Negock

uais os mercados de exportagdo
Quais os clientes
Quais os canais de comeércio
Quais as normas, certificados
a vantagem competit

IMPLEMENTAR

Desenvolvimento de Venda .
Comunicacao

/ Plano de Marketing

Processo de vendas,
Gestao de cont.as Publicidade
Prospegéo, previséo

Especificacdes de produtc}e\
Promog&do das exportagdes

: Exposicoes Estrategias de pregos
: Cotagﬁes e "egocgagﬁf’ o Marketing direto Distribuigdo
ormagao, acompannamento  naarketing online tagens competitivas

Apoio as vendas

As etapas a seguir ao longo do ciclo de comercializagdo de exporta¢do sao:

1.Analisar o mercado de exportacdo, pesquisa primaria e secundaria, nivel macro e micro;

2.Analise de prontidao para exportagdo de PMEs com base na necessidade do mercado e
na proposta de valor exigida pelo cliente;

3.Tomar decisdes sobre modelo de negdcio, certificados, normas de qualidade, vantagens
competitivas;

4.Desenvolver o planeamento estratégico e operacional, considere diferentes abordagens
estratégicas a serem seleccionaados;

5.Implementar as intervenc¢des necessarias de moderniza¢gdo das PMEs de acordo com o
caminho a seguir da empresa;
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6. Projectar e implementar o mix de marketing 7Ps e empregar pessoal de marketing e
vendas. Implementar a monitoria de marketing e vendas e considere a
implementacao de indices e benchmarks;

7. Introduzir um sistema de melhoria continua em toda a empresa para aumentar a
lucratividade e a competitividade.

A anadlise de mercado é uma etapa crucial e precisa estar em vigor antes de comecar a
definir o plano de marketing (exportacao).

Os dados importantes a serem analisados e documentados sdo:

1.Perfil de mercado e potencial de exportacao:

e (aracteristicas de mercado para um produto de exportacdo especifico: taxas de
crescimento do produto, mercado potencial e segmentos de produtos, tendéncias de
mercado alternativas, tendéncias de consumo, segmentos de precos.

2.Perfil competitivo:

e Obtencdo da melhor vantagem competitiva possivel: cenario dos concorrentes, forca
competitiva dos principais concorrentes em comparacdo com a propria vantagem
competitiva e proposta de valor para o cliente.

3.Perfil de distribuicao:

e (Canais e métodos de distribuicdo actuais: canais de distribuicdo opcionais ou
alternativos, limitacdes estruturais e mais adequadas para o exportador, diferenciacdo
de custos de canal, requisitos da cadeia de suprimentos do cliente de exportacdo,
contatos B2B, feiras.

4.Regulamentos da UE (no caso de a UE ser a regiao de destino da exportagdo):

e Relacionado ao produto e a empresa de exportacdo: informacdes adicionais sobre
transporte, armazenamento, embalagem e rotulagem, regulamentos de seguranca
alimentar e questdes de rastreabilidade, qualidade e certificacao.

5.Normas ndo obrigatérias:

* Melhoria das vantagens competitivas: Os importadores tém a opc¢do de selecionar os
exportadores mais adequados de paises africanos, asiaticos ou latino-americanos.

Os provedores de SDN/BDS podem considerar a implementacdo de parte das acgdes
necessarias e se especializar em servicos de consultoria selecionados para PMEs.
Idealmente, as ofertas de servicos devem ser em areas ndao bem tratadas por muitos dos
proprietarios ou gestores das PMEs, como a analise do mercado de exportacdo e o
aconselhamento estratégico com a concepcdao do modelo de negbcio de exportacao, a
definicao de estratégias e o respectivo plano de negdcios e marketing.

4.8.1 Conteudo util e minimo para o Plano de Marketing

Os consultores precisam entender a importancia de considerar e diferenciar o planeamento
estratégico, a aplicacao de tacticas e o planeamento operacional e a implementacao em
PMEs.

"Estratégia sem tdctica é o caminho mais lento para a victdria. Tdtica sem estratégia é o barulho
antes da derrota." - Sun Tzu
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Conteudo do Plano de Marketing;:
1. Introducgao
1.1 Visdo, objetivos, estratégia empresarial
2. Analise do mercado (de exportacdo)
3. Estratégia de marketing (curto, médio, e longo prazo)
4. Linhas de base estratégicas:
e Produto
* Posicionamento
* Preco
* Promocgdo
* Pacote
* Lucro
5. Vantagem competitiva e proposta de valor para o cliente
6. Tacticas
7. Organizacao interna de marketing e vendas
8. Plano de accao de marketing e vendas, objetivos, etapas
9. Monitoria e Avaliacdo (indicadores-chave de desempenho)
10. Numeros e quadros criticos
10.1 Previsao de vendas
10.2 Orcamento das despesas de marketing
10.3 Margens de lucro planeadas e realizadas (se aplicavel)

Tabela 21: Template de Plano de Ac¢do Operacional de Marketing em Gantt
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4.9 Estratégia de Preco

Definir o preco certo para produtos de exportacao é uma das tarefas mais complicadas na
consultoria para PMEs. Ndo ha uma resposta Unica para a pergunta que muitos gestores
fazem: “Qual é o preco ideal para o nosso produto de exportacao?”. O preco deve ser
estabelecido com base em uma combinacdo de factores estratégicos, tacticos, defensivos e
ofensivos.

A fixacao de precos de venda para exportacao pode seguir um procedimento em seis etapas:

1.Etapa 1, Seleccao do objectivo de preco;

2.Etapa 2, Determinacao da procura por parte dos clientes e da vantagem competitiva
especifica dos exportadores;

3.Etapa 3, Estimar os custos globais do produto com base no nivel de transformacdo do
produto, o limiar de rendibilidade em termos de quantidade vendida e o0s precos
realizados nos mercados-alvo;

4.Etapa 4, Analisar os precos dos concorrentes internacionais e nacionais, com base nas
condi¢bes de INCOTERMS especificos aplicaveis (por exemplo, FOB, C&F, CIF, a saida da
fabrica);

5.Etapa 5, Seleccdo de um método de fixacao de precos (por exemplo, fixacdo de precos
com base no custo acrescido, fixacdo de precos com base no lucro pretendido, fixagao de
precos com base no valor percebido, fixacdo de precos de acordo com o lider do
mercado). Todos os métodos tém desvantagens e vantagens. Muitas vezes, a fixa¢do de
precos é uma consideracao combinada;

6.Etapa 6, Determinac¢ao do preco final.

Figura 4: Determinantes de Preco

N4
Q)

@
Variaveis do Competicdo
Martketing Mix GD B )
Precificacao
para
Exportacao
Expectativas QB 6-') Objectivos
dos Membros da Estratégia
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4.9.1 Diferentes Estratégias de Precos

Normalmente, é necessario discutir com as empresas quatro estratégias basicas de fixacdo
de precos. Muitas vezes, as definicdes de precos combinam diferentes métodos e a fixacao
dinamica de pregos é uma opc¢do. As estratégias de fixacdo de precos podem mudar, mas as
estratégias de precos baixos sdo as mais perigosas, uma vez que é dificil aumentar os pregos
numa fase posterior sem propostas de valor adicionais para os clientes. As PMEs nao tém o
poder de mercado para definir e influenciar os niveis de precos em determinados paises. Por
conseguinte, 0s precos baixos para entrar em novos mercados ou para iniciar uma
actividade com determinados clientes ndo sdo, muitas vezes, Uteis nem sustentaveis.

A adopcdo de uma estratégia combinada é recomendado, em primeiro lugar a manutengao
dos prec¢os, uma vez que o primeiro objectivo em matéria de precos é assegurar a cobertura
dos custos de exportacdo. Esta primeira estratégia pode depois ser combinada, a curto
prazo, com a estratégia de maximizacdo das vendas ou receitas. A médio prazo, a estratégia
de maximizacdo do mercado sera também adoptada para aumentar as margens de lucro.

A primeira estratégia de curto prazo (de 6 a 12 meses) - Manutenc¢do do Preco - consiste em,
ao invés de aumentar o preco a medida que os custos ou despesas aumentam, a PME opta
por manter o preco, embora a margem de lucro diminua certamente, as perdas serdo
minimizadas. Os custos e despesas nao serao imediatamente colocados ao consumidor para
evitar a queda da procura, 0s pre¢os sdo mantidos pelo menos até ao ponto em que nado
haja perdas enquanto os clientes estiverem a ser conquistados e mantidos fiéis.

A segunda estratégia - Maximizacao de Receitas ou Vendas - consiste em ganhar o maximo
possivel com os clientes conquistados. Esta estratégia € muito utilizada na relacao da
empresa com os importadores ou grossistas, uma vez que aqui a PME precisa de vender
muito para que os custos possam ser reduzidos e as despesas fixas precisam de ser muito
bem controladas, para garantir ganhos de escala ou de volume, porque a margem de lucro
com esta estratégia é muito pequena, a mais pequena variacao no volume de vendas pode
facilmente alterar a margem de lucro ou fazé-la variar de positiva para negativa. Assim, o
ponto de equilibrio desempenha um papel importante na eficacia desta estratégia.

A terceira estratégia - Maximizagdo do mercado - consiste em segmentar os clientes
conquistados e mantidos fieis de acordo com a capacidade de compra e fornecer diferentes
embalagens do produto para maximizar o preco de cada segmento de mercado.

Um segmento estara disposto a pagar pelo produto numa determinada embalagem e/ou
quantidade e aceitara um preco relativamente elevado, enquanto outro segmento estara
disposto a pagar pelo produto numa embalagem e/ou quantidade diferente e aceitara pagar
um preco relativamente baixo.

A estratégia acima descrita pode conduzir a dois resultados, em primeiro lugar, serao
vendidas duas variantes ou versdes do mesmo produto, em segundo lugar, o mercado sera
mais vasto, sendo que o mercado sera orientado para os consumidores com uma
capacidade de compra baixa, média e elevada.
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4.9.2. Conteudo util e minimo para a Estratégia de Preco

1. Introducgao

2. Objetivos do preco

2.1 Clientes e proposta de valor

3. Custos fixos e variaveis

3.1 Consideracdes sobre os custos de exportacdo

3.2 Calculo do ponto de equilibrio

4. Precificagdo do produto / Estratégias adaptadas pela empresa
5. Projecao de volume de venda

4.10. Internacionaliza¢do das PMEs

O processo de internacionaliza¢do é fomentado através de intervencbes de moderniza¢do
das PMEs orientadas para objetivos, em consonancia com a melhoria da preparagdo para a
exportacdo. Cada PME tem uma base de referéncia especifica, que depende da dimensdo da
empresa, da experiéncia de exportagdo, da gestdo inovadora, da capacidade de
investimento, da anterior experiéncia de exportacao, etc.

Muitos dos conceitos adiante enunciados constituem requisitos essenciais para uma melhor
preparacao das PMEs para a exporta¢do. O papel do consultor é determinar as perguntas
certas a serem feitas aos representantes da empresa e identificar as prioridades para a
modernizacao das PMEs.

Alguns dos conceitos mais importantes, associados a uma melhor preparacao das PMEs para
a exportacao, a internacionalizacdo e a criacao de vantagens competitivas, sao:

e Certificacdao e qualidade

* Digitaliza¢cdo de processos, quando adequado

¢ Planeamento (estratégico, tactico, operacional)

* Gestdo dainovacao (processos e produtos)

¢ Investimentos na producado e transformacao de productos

* Treino de funcionarios e contratacdo mais adequada

* Precos competitivos com base em custos bem definidos

* Integracao da cadeia de valor (cadeia de abastecimento) e interligacdo dos modelos de
negocio

* Registo "Made in Mozambique"

¢ (Capacidades de gestao

¢ Criacdo de valor considerando as vantagens competitivas

* Proposta de valor para o cliente (aspeto chave)

* Processos de comercializa¢do de exportacdo (estratégia de produtividade)

e Seguir o ciclo de comercializacdo das exportac¢des (ver figura 2)

¢ Escala para quantidades minimas de vendas (estratégia de crescimento)

* LigacBes comerciais, verticais e horizontais, nos paises exportadores

* Abordagem holistica para criar uma vantagem competitiva centrada na exportagao
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4.11. Desenvolvimento de Produto e Proposta de Valor para o Cliente

O desenvolvimento de produtos e a inovacdo em embalagens sdo pré-requisitos essenciais
para a competitividade nos mercados externos. Muitas vezes, as PMEs de menor dimensao
dispdem de conhecimentos especializados e de mercado limitados ou ndo conseguem
identificar suficientemente as necessidades dos clientes relativamente aos seus produtos,
servigos e estratégias de inovacao.

Os fornecedores e consultores de SDN podem orientar as empresas na definicdo de seus
processos de desenvolvimento de produtos, endossando a importancia de investir em
analises de mercado aprofundadas (exportacdo) e fornecer informaces sobre mercados
especificos, necessidades dos clientes e propostas de valor.

Consideracdes importantes:

e Expectativas do cliente, vantagens competitivas e proposta de valor ao cliente sao
chaves. Ndo is crucial o que os proprietarios emprendedores das PMEs com produtos
padronizados pensam que € necessario para os seus clientes ou o tipo de produtos que
“terao éxito” em mercados especificos.

* As empresas de maior dimensdao ou altamente inovadoras podem muitas vezes
desenvolver novas tendéncias de mercado com base em produtos inovadores. Enquanto
que as pequenas PME ndo tém poder de mercado nem recursos financeiros para agir da
mesma forma. As PMEs tipicas com produtos basicos (por exemplo, produtos agricolas
ou alimentares) nao podem definir tendéncias de mercado nos mercados de exportacao.

* Os «Game Changers» sdo frequentemente pequenos, mas cruciais ajustamentos na
prestacdao de servicos das PMEs. Exemplos disso sdo inovacbes de marca prépria e
embalagens, consideracdes simples sobre produtos ou actualizacBes de processamento
(por exemplo, sortimentos de nozes, processamento de produtos de valor agregado) e
certificados ndo obrigatorios especificos que os clientes exportadores apreciam por
causa das campanhas de RelacSes Publicas que podem sdo estabelecidas entre
Empresas e Consumidores e da Responsabilidade Social Corporativa.

* Os estudos de andlise de mercado devem incluir uma analise da demanda do cliente,
precos de mercado para produtos especificos e uma compreensdo soélida de como
calcular os precos a saida da fabrica com foco nos precos de mercado.

e Sempre que a PME considerar novos produtos, os fornecedores de SDN devem
considerar apoiar as empresas nas fases iniciais na definicdo da proposta de valor. A
PME tem de garantir que os novos produtos ou as fases de processamento actualizadas
captam valor para a empresa, mas também para os clientes.

Os clientes estdo dispostos a pagar por produtos ou servicos que considerem benéficos.
Uma férmula simples para a proposta de valor do cliente é a seguinte:

Figura 5: Proposta de Valor para o Cliente
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4.12. Analise SWOT - Versao ampliada

A andlise SWOT e uma ferramenta e técnica de analise estratégica bem conhecida e aceite
no mercado. Ajuda consultores e empresarios a identificar os pontos fortes e fracos das
empresas e as oportunidades e ameacas externas. As vezes e chamado de avaliagao
situacional ou analise situacional.

Principalmente, os consultores usam a matriz simplificada de 4 campos (forcas, fraquezas,
oportunidades, ameacas). Depois de determinar os pontos fortes e fracos internos da
empresa, e as oportunidades e ameacgas externas, a versao ampliada de uma analise SWOT
expande a analise em potenciais acdes de melhoria para a empresa, tais como:

* Pontos fortes internos para aproveitar as oportunidades externas;

e Elimine os pontos fracos para aproveitar as novas oportunidades;

¢ Pontos fortes internos para minimizar aos riscos;

* Que pontos fortes minimizam as ameacas? Estratégias para evitar que as fraquezas
internas se transformem em ameacas;

Figura 6: Modelo FOFA estendido
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4.13. Analise ABC do cliente

E Gtil analisar a actual estrutura de clientes das empresas, implementando uma analise ABC
dos clientes existentes.

Percentagem (%)

Exemplo: A empresa exporta 80% dos seus produtos para apenas um cliente exportador.
Neste caso, o cliente internacional decide mudar para outro produtor por preco ou
outros motivos. Neste caso, a empresa exportadora perde imediatamente 80% das suas
vendas, o que pode levar a faléncia;

As empresas devem estar atentas a estrutura dos seus clientes para tomarem as
medidas adequadas para evitar tais problemas;

Outra preocupacdo diz respeito a diferenciacdo entre clientes importantes (elevado
volume de negdcios e importancia estratégica) e clientes regulares (menor impacto, em
caso de perda de clientes). Os principais clientes precisam ser tratados com cuidado
especial, incluindo comunica¢do, contato personalizado e foco em suas demandas
especificas;

A retencdo de clientes € muito mais barata e menos complicada do que a reaquisicao de
novos clientes.

Figura 7: Visualizag¢éo da andlise ABC
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4.14. Selecao das cadeias de valor prioritarias

O projecto Promove Comércio teve de selecionar trés cadeias de valor e subsectores alvo
para determinar PMEs-piloto das cadeias de valor ou subsectores selecionados.

As informacdes nesta sec¢do apoiam os provedores de SDNs e organiza¢des de apoio
institucional na aplicagdo de um processo transparente com ferramentas bem estabelecidas
entre a comunidade de doadores. Estas ferramentas sdo utilizadas em muitos paises,
principalmente para projectos agricolas e de industrias ligeiras.

A metodologia para selecionar as cadeias de valor e os subsectores alvo foi derivada das
diretrizes da GIZ/OIT para a sele¢do da cadeia de valor praticadas a nivel mundial (ligagdo ao
manual; ver figura 8). A ferramenta oferece uma abordagem holistica e estruturada baseada
nas dimensdes econdmica, ambiental, social e institucional.

Deve notar-se que a metodologia apresentada nao constitui uma analise aprofundada de
cadeias de valor, que é necessaria aquando da implementacdo de um projecto de
modernizagdo da cadeia de valor, abrangendo os niveis micro, meso e macro.

Uma parte da metodologia acima mencionada foi adaptada e utilizada as necessidades do
projecto PROMOVE Comeércio. 4

O manual de selec¢do da cadeia de valor mencionado é gratuito e esta disponivel no sitio
Web da OIT (ver abaixo).

Figura 8: Manual de directrizes de seleccdo da cadeia de valor

Integrating economic, environmental,
social and institutional
criteria

Fonte: GIZ/ILO: https://www.ilo.org/wcmsp5/groups/public/---ed_emp/---
emp_ent/documents/instructionalmaterial/wcms_416392.pdf
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Processo de analise de seleccao da cadeia de valor (metodologia aplicada pela
Promove Comércio)

Ndo existe um plano geral e fixo (blueprint) para a seleccdo das cadeias de valor. Ainda
assim, a aplicacdo de alguns critérios praticos de seleccdo e a identificacdo das partes
interessadas locais, regionais e nacionais mais adequadas para serem convidadas a
participar num contributo de pontuacado individual sao muito importantes. A qualidade do
processo de analise comparativa do capital de risco baseia-se na melhor analise equilibrada,
objectiva e transparente possivel, idealmente implementada por detentores de interesse
selecionados de diferentes contextos institucionais. A andlise dos contributos é seguida de
sessOes de interpretacdo e verificacdo com os detentores de interesse do projecto, caso
algumas das suas pontuacdes e contribui¢cdes necessitem de informagdes adicionais.

Algumas etapas principais de uma selec¢do da cadeia de valor sao:

* O primeiro passo consiste em identificar uma longa lista de subsectores ou cadeias de
valor opcionais.

e Uma estreita cooperacdo com todas as partes interessadas € vital para a sele¢ao
transparente e adequada a todas as expectativas das cadeias de valor ha muito listadas.

* Nesta fase, os contribu¢des das industrias ou associa¢Bes industriais devem ser
cuidadosamente avaliados e filtrados em busca de dados valiosos, tendo em conta os
interesses adquiridos de sectores especificos na tentativa de se tornarem parte dos
sectores financiados e beneficiados.

* 3 -4 cadeias de valor ou subsectores sao um numero ideal para serem retirados da longa
lista.

* Ao iniciar o processo de seleccdo para identificar cadeias de valor ou subsectores
prioritarios a analisar, devem ser estabelecidos objectivos ecritérios claros para a analise
e calendarios, a fim de evitar problemas de interpretacdo ou priorizacdo que possam
surgir durante o processo de selecao da cadeia de valor prioritaria.

* Uma primeira mesa redonda com todas as partes interessadas do projecto e,
possivelmente, com o doador, discute os ajustamentos, mudancas ou uma revisao de
subsectores propostos.

e Uma folha de Excel é usada para estruturar os resultados ponderados e entradas da
pesquisa (excerto ver figura 9), seguida de sessdes de interpretacdo e verificagdo com os
detentores de interesse do projecto, se algumas das suas pontuacdes e contribuicdes
exigirem informacgdes adicionais.
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Passos para a Implementacao de um Processo de Selec¢cao da Cadeia de Valor:
(Exemplo do Projecto Promove Comércio)

Processo Observacdes

Preferéncia por CVs integrados que fornegam informacdes suficientes e faceis de
Determinagdo de cinco cadeias de | acessar Considerar a possibilidade de evitar a duplicacdo de esforcos, deixando de
valor potenciais fora os fundos de capital de risco atualmente apoiados por outras
organizagdes/projetos ou doadores

Definicdo de categorias e critérios ‘Definicdo dos factores de ponderagdo para cada
uma das categorias e critérios Finalizacdo da matriz de pontuagdo apds consulta as
partes interessadas e doadores

Finalizagao da matriz de
pontuag¢do baseada em Excel

Decisdo sobre quais as partes interessadas ou entidades que devem participar na
classificagdo dos cinco potenciais CVs Clarificacdo dos objectivos de pontuacdo e
informacdes sobre as normas de execucdo exigidas Disponibilizacdo de uma sessdo
de formacdo online de até duas horas para os participantes

Seleccdo e treino de individuos
3 | participantes que estdo fazendo a
pontuagdo de CVs

Aintroducdo de dados e a pontuacgdo baseiam-se nos dados provenientes
Avalia¢do, pré-selecdo e andlise de: Individuos, envolvidos no processo de pontuacao (com conhecimento de causa
4 | dos cinco fundos de capital de nos métodos CV) Investigacao adicional por parte do pessoal do projecto,

risco ha muito cotados prestadores de servicos ou outros Revisdo documental de acordo com dados
acessiveis Avaliagdo pragmatica

Preparacao da tabela Excel de resumo final (ver exemplo na figura 9) Acordo final
Determinagdo dos trés CV ou sobre a pontuagdo dos resultados e subsequente determinagdo de (3) fundos de
subsectores prioritarios capital de risco ou subsectores prioritarios pelas partes interessadas, doadores,
consultores, etc.

Se necessario e se houver tempo
e recursos suficientes:
implementacdo de dados
adicionais mais especificos para a
analise de VC para os trés VCs
selecionados. Observag¢do: No
caso de uma analise de CV

7 | relacionada com a modernizagao
das PMEs, ndo é necessaria uma
analise pormenorizada. No
entanto, no caso de executar um
projeto holistico de atualiza¢do de
CV a analise de CV precisa ser
muito mais detalhada e

Categorias gerais recomendadas: Analise econémica: analise estrutural e
mapeamento, mercados actuais e produtos/servicos, dados econdémicos basicos,
agregacdo e composicdo de valor, parametros de competitividade e eficiéncia da
cadeia. Analise ambiental: diferenciacdo dos dois principais tipos de impactos
ambientais: (a) impactos ambientais e climaticos negativos que sdo criados pelos CV
selecionados, e (b) os impactos esperados das alteracdes climaticas esperadas e
reais e da degradacdo ambiental nas cadeias de valor selecionadas, matriz de
impacto ambiental simplificada e analise de pontos quentes. Analise social:
mapeamento da pobreza dentro e em torno da cadeia de valor, consideracdes sobre
0 contexto dos meios de subsisténcia, mapeamento simplificado de género,
condicBes de emprego e padrdes sociais. Analise institucional: estrutura de apoio
institucional a PME, organiza¢des empresariais, mercado de servicos e arranjos.
Apesar de ndo ser uma parte tipica da analise institucional, a execu¢do de uma
analise financeira basica da cadeia de valor. Analise FOFA. Anadlise de causa e efeito.

aprofundada.
Acordo sobre uma visao comum e a definicdo de consideragdes estratégicas. Foco
no objectivo do projeccto de actualizacao de PMEs e desenvolvimento do mercado
8 Consideracdes estratégicas e de SDN. Definicdo de constrangimentos e oportunidades, proposta de modernizacdo
plano de ac¢do de areas de intervengao que também se relacionam com outros intervenientes

principais do CV ndo pertencentes as PMEs, bem como recomendac¢8es de
desenvolvimento a nivel micro e macro.
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ApOs a seleccdo das CV ou subsectores prioritarios, as PMEs do sector foram pré-
selecionadas (por exemplo, através de convite aberto) de acordo com critérios pré-
estabelecidos, de acordo com as partes interessadas do projeto.

O processo de selecao pode variar em funcdo dos doadores (no caso de um projecto de
modernizacdao das PMEc financiado pelos doadores) ou de outras preocupagdes
especificas durante a fase de execuc¢ao do projecto.

Figura 9: Tabela EXCEL, Pré-selecdo e Avalia¢éo da CV

Pré-selegao e Avaliaio da Cadeia de Valor Subsector: Transformacio de Subsector: Sementes
Fruta Oleaginosas
Cadeia de
Chave Selecionada e Critérios  Informagoes Pormenorizadas  Ponderagao dos B:i::;a
Adicionais sobre os (Sub)critérios Critérios % Total ( 3
Manga e
Citricos)
1. ECONOMICO (55%)
1a. Perspectivas de crescimento Parte do PIB, Taxas de
do mercado em geral (local e ; : 3% 0 0
= crescimento previstas
exportagdo)
; : Volume e valor da exportagao
1b. Potencial de exportagao doe filtimos 3 an0s 3% 0 0
Specific growth opportunity,
1¢. Possibilidades de substituicao estimate based on domestic
: 4% 0 0
de importacdes market trend and local
production characteristics
Oportunidade de crescimento
1d. Oportunidades para o especifica; estimativa baseada na
desenvolvimento de novos capacidade do mercado interno 3% 0 0
produtos e nas capacidades de produgao
locais
2. OPORTUNIDADES DE CRIAGAO DE EMPREGO (7%)
2a. Numero de pessoas Numero de pessoas (por conta
atualmente empregadas na prapria), incluindo o emprego 3% 0 0
cadeia de valor informal
2b. Alteragdes nos nimeros de Variaghes qualltajtlvas N
pi quantitativas nos numeros e 1% i} 0
emprego nos ultimos 5 anos "
razdes
Oportunidades (por exemplo,
tendéncias), especificas de
2c. Oportunidades de criagao de  investimento publico/privado, 3% 0 0
emprego politicas puablicas, tendéncias de
investimento, impacto positivo
no emprego

3. VANTAGEM COMPARATIVA DA PRODUCAO. NIVEL DE COMPETITIVIDADE (7%)

ldentificacao de vantagens
comparativas em relagao aos
concorrentes: preco, qualidade, 2% 0 0
custos dos sites dos tipos de dias
e da concorréncia

3a. Vantagens comparativas nos
mercados nacionais

4

Metodologia de Analise da Cadeia de Valor

Os seguintes aspectos devem ser analisados e considerados aquando da implementacdo de
uma analise sistémica aprofundada da cadeia de valor (baseada na metodologia ValueLinks).
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Figura 10: Médulos de uma Andlise sistémica da Cadeia de Valor

Delimitacdo do Analise da cadeia
projeto e estratégia

Implementacgao Monitoria

0 Decisdo sobre 2 Anélise da Cadeia Fortalecimento de 11Monitoria e gestao
engajamento na vinculos
promogao 3 Determinagdo da comerciais
Estratégia de Formac&o de
1 Selegdo da cadeia Melhoria parcerias
para promogao publico-privadas
4 Facilitacéo do Fortalecimento de
Processo de servicos
Promogdo operacionais

Financiamento
das cadeias

Introducao de
padrdes

: o X 10 Melhoria do
Obrigatoério Facultativo ambiente

Fonte: GIZ ValuelLink

A nivel micro, os operadores e intervenientes da cadeia de valor sdo analisados e mapeados.

Figura 11: Esquema Genérico de Operadores (nivel micro)

el Produca Transformacdo Comérci Consumo
Especificos roducao ¢ omércio

Fornecer - Produzir - Classificar -Transformar - Preparar
-Equipamentos - Colectar - Processar - Distribuir - Consumir
-Insumos - Secar, etc - Embalar -Vender

Categorias de atores em CV e suas relagoes

Fornecedores

Produtores Centros : :
de Insumos L = " =» Comerciantes =3 Consumidores
. Primarios Logisticos, .
especificos . Finais
Industria
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A andlise da cadeia de valor abrange os principais intervenientes a nivel micro, meso e
macro.

Funcdes Directamente envolvidas ao Produto Incluindo Servigos
para atores individuais

Insumos

e 3 Transformacao Arci Consumo
Especificos Producao G Comeércio

Funcdes que beneficiam a todos
os atores da cadeia por igual

Apoio/Interesses
comuns

Marco Politico: Apoio
sectorial

Infra-estrutura; Marco legal: Legislacao

alimentar, impostos

eletricidade, dgua, estrada

Fungodes Publicas Gerais que os Negocios Requerem

Fonte: GIZ ValuelLink

4.15. Fornecedores de SDN - como construir parcerias estratégicas

Este capitulo aprofunda as condicBes essenciais que os fornecedores de SDN devem cumprir
para aumentar sua credibilidade e atractividade como parceiros em projectos de cooperacdo
técnica. A medida que o financiamento se torna cada vez mais competitivo, a capacidade de
apresentar efectivamente propostas para subvenc¢bes financeiras é crucial para estes
prestadores.

Exploraremos alguns elementos criticos que definem uma parceria de sucesso, incluindo o
alinhamento de objectivos, a demonstracdo de impacto e o estabelecimento de estruturas
robustas para colaboracao.

Além disso, forneceremos estratégias acionaveis para que os provedores de SDN criem
“pitches” atraentes que ressoem com potenciais financiadores.

Os Provedores de SDN precisam ser eficazes e eficientes

O mercado dos servicos as empresas e da consultoria difere frequentemente entre a
consultoria de alto nivel e mais complexa para empresas de maior dimensdao e o0s
tradicionais servicos empresariais subsidiados prestados as PMEs. No futuro, os papéis da
consultoria empresarial do sector privado e dos servi¢os as empresas apoiados pelo sector
publico poderdo estar a mudar. Dependendo do desenvolvimento industrial, a complexidade
dos insumos de consultoria necessarios provavelmente aumentara com o objectivo de longo
prazo de fornecer servigos e consultorias pagos pela empresa.
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Os provedores de BDS estao cientes das tendéncias actuais, mas também precisam estar
preparados para actualizar e adoptar as condi¢cdes em mudanca.

Os desafios cruciais para os fornecedores e consultores de SDN sdo:

e Como tornar-se mais autossuficiente e como garantir financiamento

* Foco na orientacdo para a demanda

e Ajustamentos rapidos e eficazes as mudancas nos mercados de SDN

* Prontidao para prestar consultoria e servicos para a mudanca da demanda de PMEs
internacionais e grandes empresas e novos topicos de consultoria e SDN

Os fornecedores de SDN estao cientes das potenciais razdes de conflito ou falha
Os prestadores de SDN operam num ambiente complexo, em que a compreensdao de

potenciais falhas e conflitos de mercado € crucial quando se candidata a subvencdes e
procura parcerias estratégicas.

Os fornecedores de SDN que reconhecem as nuances das falhas e conflitos do mercado
podem posicionar-se de forma mais eficaz quando se candidatam a subven¢des e procuram
parcerias estratégicas. Esta compreensao ndao sé melhora as suas propostas, mas também
contribui para o sucesso geral e sustentabilidade dos seus servicos empresariais e iniciativas
de consultoria.

Consideragdes importantes sobre potenciais conflitos:

1.l1dentificacdo de ineficiéncias de mercado: O mercado de consultoria pode
experimentar ineficiéncias como assimetrias de informacdo, distor¢des do mercado SDN
(por exemplo, subsidios de doadores), falta de concorréncia devido a operacdes
subsidiadas ou barreiras a entrada. Os fornecedores de SDN precisam reconhecer esses
desafios para posicionar seus servicos e demonstrar seu valor aos financiadores de
forma eficaz.

2.Navegando na dindmica dos stakeholders: Conflitos de interesse podem surgir entre
as partes interessadas, incluindo financiadores, provedores de SDN e os beneficiarios-
alvo. A consciéncia dessas dinamicas ajuda os fornecedores de SDN a elaborar propostas
abordando preocupacdes potenciais, construindo confianca e promovendo a
colaboracado.

3.Alinhamento de objectivos: Compreender as falhas do mercado permite que os
provedores de SDN alinhem seus objectivos com os das organiza¢des financiadoras. Ao
demonstrarem uma profunda consciéncia dos desafios existentes, podem adaptar
melhor as suas propostas as necessidades e expectativas especificas dos potenciais
parceiros.

4.Aumentar a credibilidade: Reconhecer e abordar possiveis conflitos e ineficiéncias de
mercado aumenta a credibilidade de um provedor de SDN. Os financiadores sdo mais
propensos a apoiar organiza¢des que mostram uma compreensdo profunda do contexto
em que operam e podem propor solucdes inovadoras para superar desafios.

5.Mitigacao de Riscos: Ao estarem cientes de potenciais conflitos e falhas de mercado, os
fornecedores de SDN podem desenvolver estratégias para reduzir os riscos associados a
implementacdo do projeccto. Essa abordagem proactiva tranquiliza os financiadores e
aumenta a probabilidade de resultados bem-sucedidos do projecto.
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6. Promover a sustentabilidade: Uma compreensao abrangente do mercado de
consultoria permite que os fornecedores de SDN criem solug¢des sustentaveis de
longo prazo. Essa perspectiva é atraente para financiadores que buscam resultados
impactantes e duradouros.

7. Facilitando a colaboracdo efectiva: A consciéncia de potenciais conflitos ajuda os
provedores de SDN a facilitar colaboracdes mais suaves com outras partes
interessadas. A abordagem proactiva destas questdes pode criar um ambiente de
parceria mais produtivo.

A importancia de compreender a cadeia de resultados e o sistema de monitoria dos
dadores

Para os fornecedores de SDN envolvidos em projectos de cooperacao técnica, compreender
a cadeia de resultados dos doadores e os sistemas de monitoria is crucial. Esta compreensao
permite-lhes elaborar propostas direccionadas que convergem com 0s objectivos e métricas
de sucesso das organizac¢des de financiamento. Ao alinhar seus objectivos com os resultados
desejados delineados pelos doadores, os provedores de SDN podem demonstrar seu
compromisso em oferecer um impacto mensuravel.

Além disso, a familiaridade com as estruturas de monitoria ajuda os provedores de SDN a
antecipar as preocupac¢des dos doadores, aumentando a credibilidade e promovendo a
confianca. Permite-lhes identificar e mitigar proactivamente os potenciais riscos associados a
implementacao do projecto, garantindo que podem responder eficazmente aos desafios.
Segue-se a cadeia de resultados tipica em projectos de cooperacdo técnica com foco em
provedores de SDN. E necessario compreender que a preocupacdo critica é medir a
PRODUCAO, o RESULTADO e o IMPACTO na prestacdo de servicos empresariais.

Os INSUMOS e as ACTIVIDADES dos servicos as empresas sao requisitos basicos e ndo
constituem quaisquer resultados ou sucesso ao nivel do beneficiario.

Figura 12: Cadeia de resultados e foco para RealizagGo/OUTPUT e Resultado/OUTCOME

Insumos - Intervencdes, Consultoria, Transferéncia de conhecimentos.
Prazo: Inicio do
Programa de Cooperacao _ ) ) ) )
Actividades - Aplicado pelo cliente, Novos servigos implementados
Realizacao , . . o
Prazo: Durante ou ap6s - Melhorias mensuraveis e altera¢des por parte dos beneficiarios -
o0 projeto de cooperacdo Mudanca de comportamento por parte dos clientes
Resultados
Impacto - Contribuicdo para o longo prazo, Efeitos e alteracdes
Prazo: Até 5 anos apds o
fim do projeto
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Preparacao de um Pitch vencedor

O "pitch" é uma apresentacdo breve e concisa da sua organizacdo SDN ou empresa de
consultoria que fornece informagdes precisas e convincentes ao potencial parceiro de
financiamento, doador, banco ou fornecedor de subvencdes.

Os requisitos importantes do pitch deck sao:

1. Destacar a sua instituicdo fornecedora de SDN ou empresa de consultoria

2.Aumentar a consciéncia do que vocé alcancou, referéncias de clientes (por exemplo,
PME), potencial

1.Descrever proactivamente uma nova ideia de projecto ou actualiza¢ao organizacional
ou formacao que necessite de apoio

1.Promover o financiamento ou a participa¢do em futuros projectos de doadores

2.Comunicar ou apresentar propostas a doadores ou fornecedores de subvencdes.
Mostre profissionalismo, fale a lingua necessaria, faca a sua apresentacao concisa e
focada, verifique se existem erros ortograficos e escolha um design e formato atraentes
de material escrito

Conteudo do pitch deck

E importante ser conciso e limitar o tempo de apresentacdo do seu pitch a um maximo de 10
minutos ou menos. Tente limitar a sua apresentacdo a um maximo de 10 slides do
PowerPoint com marcadores em vez de frases longas.

Considere o conteudo a seguir (exemplo), mas esteja ciente de que o conteudo pode diferir
dependendo do objectivo e do destinatario:

#1 Visao geral do fornecedor ou empresa de consultoria SDN

#2 Referéncia ou problema do projecto e solucao proposta

#3 Modelo de negdcio actual e experiéncia sectorial

#4 Principal vantagem competitiva de acordo com os requisitos especificos do fornecedor
de subvencdes e/ou doadores

#5 Proposta de projecto de cooperagdo ou subvencdo

#6 Principais referéncias do projecto

#7 Principais pessoas envolvidas

Exemplos de pitch deck e design de infograficos

Os dois links abaixo indicam algumas selecdes e exemplos de design de ultima geracao.
Exemplos de pitchdecks especificos de entidades prestadoras de SDN ou empresas de
consultoria, ndo sao possiveis obter devido a finalidade especifica para doadores
internacionais, provedores de subvencdes.
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Figura 13: Exemplos de design de pitch deck e infogrdficos
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5.ANEXOS

ANEXO 1 - TABELA PARA SINOPSE EMPRESA

Nome da Empresa: XXXX
Endereco: XXXX
Numero de NUIT.: XXXX
Ndmero de Registro.: XXXX Fax: XXXX
E-mail: XXXX Telefone 1: XXXX
Website: XXXX Telefone 2: XXXX
Director Geral: Telefone: E-mail: XXXX
Proprietarios: XXXX
Pessoa de Contacto: XXX XXXX Telefone: XXXX Emial: XXXX
Posicao:
Tipo de Empresa: XXX X
Sector: XXXX
Data de Criacao: XXXX
Recursos Humanos
Total: XXXX
Numero Total de Unidade de Processamento: XXXXX
Trabalhadores: Escritérios: XXXX
Loja: XXX
Dos Quais, temporadrios, Permanentes: XXXX
sasonais, permanentes Temporarios/Sasonais: XXXX
Gestao: XXXX
Directora Geral: XXXX
Gestdo, Administracao Unidade de Processamento: XXXX
Escritério: XXXX
Loja: XXXX
Total: XXXX
Homens: XXXX
Homens, Mulheres Mulheres: XXXX
! Unidade de Processamento: XXXX
Escritério: XXXX
Loja: XXXX
proiMove B @ (s



Manual de Apoio para Entidades Provedoras de Servico de Desenvolvimento de Negdcio

Marketing e vendas para exportacao (Médias dos anos XXXX, XXXX, XXXX)

Volume de Negécios no Mercado Local:
20XX 20XX 20XX
00,000.00 MT 00,000.00MT 00,000.00MT

Volume de Negécio no Mercado Internacional: XXX,00 Mt

Exporta para (paises): XXXX

Vendas de Exportagdo (% total): XXXX

Exporta desde (Ano): N/|A

Principais Concorrentes no Mercado Local: XXX

Principais concorrentes no mercado internacional: XXX

Trés Principais Vantagens Competitivas da Empresa para Exportacao:
1. XXXX
2.XXXX
3. XXX

Produtos e Operacoes
Matéria-prima: XXXX

Producdo por turno (kg, pegas, litros): XXX

Descrigdo dos Principais produtos: XXXX XXXX

Producdo sob a Licenca:

Alvara namero XXX

Licenca Aprovada pelo Ministerio da Indastria e Comércio XXXX
Licenca Ambiental XXXX

Servigos Sub-contratados: XXXX

Joint venture, cooperacdo com empresas externas:
1.XXX
2.XXX
Idade média das maquinas de producdo e de transformacgao:

T.XXX
2. XXXX

Financas

Capital realizado: XXXX Activos Corrente: XXXX
Patrimdnio:

e XXXX

Capacidade dos Equipamentos de
Processamento: Passivos Corrente: XXXX
e XXX - XXX/ por hora ou dia
e XXX - XXX/ por hora ou dia
e XXX - XXX/ por hora ou dia

pro
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ANEXO Il - TABELA PARA A AVALIAGCAO DO DESEMPENHO E RACIO DA EMPRESA

Indicador de Referéncia

Réacio da Empresa
(pre-upgrading)

Réacio da Empresa
(post-upgrading)

Comentarios

1. Geral
Data: XX/11/2024 XX XX
Custlos: Administrativos / Volume de XX XX
Negocio
Custos de P&D / Volume de Negdcio XX XX
Tota! dg Custos Fixos / Volume de XX XX
Negdcio
§r§SC|mento do volume de negdcio nos XX -
ultimos 3 anos
Crescimento nos lucros XX XX
Réacio dc’e a'FIVOS Ilqgldos = Ativos XX XX
convertiveis / passivo corrente
2. Marketing
Valor total das exportag8es / valor total
XX XX
das vendas no mercado local
Despesas do departamento de vendas e ™
marketing / volume de negdcios
Promotional costs / Turnover XX XX
3. Shareholders Interest
Lucro / Ativo total XX XX
Lucro / Capital realizado XX XX
Volume de negdcios / Capital realizado  |XX XX
Volume de negécios / Ativo total XX XX
Retorno da Margem de lucro sobre as
vendas = Lucro liquido antes de impostos [XX XX
/ Vendas liquidas
4. Recursos Humanos
Volqme de negocios / Nimero de XX XX
efetivos
Rotatividade dos trabalhadores / NUumero
: XX XX
de efetivos
Total de saldrios / Volume de negbcios  |XX XX
5. Producéao
% Segundo grau / produgao total XX XX
Custo total de producgdo (custos variaveis)
. XX XX
/ volume de negécios
Produtos em armazém / Ativos correntes |XX XX
Prod}uFos transformados / volume de XX ™
negdcios total
proiVove B @ o
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ANEXO 111 -TABELA PARA SUMARIO DA ANALISE FOFA E PESTLE

DFoMERCID

K B2
Exemplo de analise SWOT/FOFA
» O que fazemos bem? + O que poderia melhorar?
+ O que diferencia a nossa * Quais recursos poderiam melhorar
organizagao? o nosso desempenho?
Atendimento ao cliente: Visibilidade do comércio eletrénico:
Em comparagéo aos nossos A visibilidade do nosso site é baixa
concotrentes, o nosso atendimento devido 2 falta de orcamento para
ao cliente é de nivel mundial, pois marketing, e as transacées dos
temos uma pontuagao NPS de 90. aplicativos méveis estido diminuindo
continuamente.
» Existemn lacunas de mercado que os * Ocorreram mudangas na
Nossos servigos possam preencher? indUstria?
* Quais sdo as nossas metas para * Quais sao as novas tendéncias
o ano? de mercado no horizonte?
Campanha de marketing: Novo concorrente:
Para melhorar a visibilidade de Com o surgimento de um novo
comércio eletrénico, vamos promover concorrente de comércio eletrénico
campanhas publicitérias no YouTube, no préximo més, pode ser que a
no Facebook e no Instagram. nossa base de clientes diminua.
N )
proVove B @ (u
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4 N
Analise PEST
Fatores economicos
Estabilidade e regime politico (democracia, » Taxas de crescimento da economia
autacracks, regime totalitario, etc.) + Fatores fiscais (inflagdo e taxas de juros)
Leis trabalhistas o
= Regulamentos e restrigdes de moeda
Legislagao tributaria / comercial / tarifaria estrangeira
Leis de protegd@o do consumidor » Custos de mao de obra
Regulamentag&o antitruste + Renda media disponivel dos clientes
Nivel de burocracia e corrupgao
Fatores tecnolégicos
Numeros da populagéo (taxa « Taxas de tecnologizagdo
gevrescinnly idade) + Disponibilidade de Internet
Liberdades do mercado de trabalho + "Custos de-P&D & comunicagso
Tendéncias profissionais e escolhas ;
: : Regulamentos de transferéncia
de estilo de vida -
+ de tecnologia
Grencas.dvalomng sociald » Regulamentos de direitos autorais
Tabus sociais e propriedade intelectual
N vz
ANEXO IV -TABELA RESUMO DAS RECOMENDA(;GES
Area Recomendacdes Melhorias Esperadas
XXX XXX
Anadlise Estratégica
XXX XXX
XXX XXX
Produto e Producdo
XXX XXX
XXX XXX
Marketing e Vendas
XXX XXX
XXX XXX
Infraestrutura de Qualidade
XXX XXX
XXX XXX
Andlise financeira e calculo de custos
XXX XXX
XXX XXX
TICs e Digitalizagdo
XXX XXX

proMove B @ ¢
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ANEXO V - PLANILHAS PARA ANALISE DE CUSTOS VENDAS

056,00

Vendas i
Preco de Venda por Unidade 888,08
Volume de venda por Periodo 4.000,00
Vendas Totais 3552 336,00
Materia prima 100,00
Energia 20,00
Combustivel 10,00
Custos Variaveis Embalagem e rotulagem
g g 20,00
Agua 30,00
Transporte 189,00
Outros Custos Variaveis 369,81
Armazém 1,26
Custo Variavel por Unidade 740,07
Total de Custos Variavies (de volume de venda) 2 960 280.00
Margem de Contribuicdo por Unidade 148,01
Margem Bruta >92

proiViove B @ @
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Taxa de E - commerce

Renda 65 000,00

Taxa de Certificacdo 500 000,00
Custos Fixos por Periodo

Trabalhadores 15 000,00

Outros Custos Fixos

Total de Custos Fixos Por Periodo 580 000,00

Lucro Liquido (Perdas)

12 056,00

ANEXO VI - PLANILHAS PARA CALCULO DE PONTO DE EQUILIBRIO PRODUTO

Produto
Ponto de
Equilibrio |3918,55
(Unit):
Analise de 2024
Volume de
Venda: Aug Sep Oct Nov Dec Total
Volume de
Venda Por |, ., 1o [3500,00 3.800,00 3900,00 3918,55 4 000,00 25 800,00
Periodo
(Uni)
Preco de
Vendas por | 888,08 888,08 888,08 888,08 888,08 888,08
Unidad
Custos
Fixos por 580 000,00 {580 000,00 580 000,00 580 000,00 580 000,00 580 000,00 6 380 000,00
Periodo
Custos 2220 19 093
Variaveis |210,00 2 590 245,00 (2812 266,00 [2886273,00 (2900001,30 |2960 280,00 806,00
Custos 2 800 25473
Totais 210,00 3170 245,00 (3392 266,00 (3466273,00 (3480001,30 (3540 280,00 806,00
Total de 2 664 22912
Vends 252,00 3108 294,00 (3374719,20 (3463527,60 [3480001,56 (3552 336,00 567,20
Lucro
Liquidos -135 -61 951,00 -17 546,80 -2 745,40 0,26 12 056,00 (2 561

958,00 238,80)
(Perdas)

proiVove B @ ()
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ANEXO VII - PLANILHA DE CASH FLOW

Semana (06 a 'Semana (13 a 'Semana (20 a Semana (27 a

(CIT) 12/08/2023) |19/08/2023) |26/08/2023) |31/08/2023)
Reencaminhado do Fluxo Anterior/Semana 0
Saidas

Fluxo de Caixa Operacional (FCO)

Pagamentos a fornecedores

Despesas de Transporte

Despesa de Marketing

Salarios

Materia Prima
Total de Fluxo de Caixa Operacional (FCO) 0 0 0 0

Entradas

Caixa Gerado pelo Negécio

Receita de Venda 1

Receita de Venda 2

Receita de Venda 3

Outros

Total de Caixa Gerado pelo Negécio 0 0 0 0

Saidas

Investimentos em Activos Fixos

Invest. 1

Invest. 2

Invest. 3

Total de Investimento 0 0 0 0

Saidas

Impostos sobre venda 0 0 0 0

Entradas

Investimento feito no negécio

Dinheiro Préprio

Empréstimo bancario

Outros

Total de Investimneto 0 0 0 0

pro
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Cash Corrente 0 0 0 0
. Semana (06 a [Semana (06 a |Semana (06 a [Semana (27 a
MBI ORI 12/08/2023) [12/08/2023) [12/08/2023)  [31/08/2023)
Entradas geradas pelo negécio
Total de caixa gerado pelo Negdcio 0
Saidas: Total de fluxo de caixa operacional 0
Entradas geradas pelo negdcio 0
Saidas: Investimento em activos fixos 0 0 0 0
Fluxo de Caixa Liquido 0 0 0 0
proiViove B @ @
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