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i

Endereço (Província, Distrito)

Nome da Empresa / Cooperativa

Data

Forma Legal (ex: Cooperativa, Lda.)

COMO USAR ESTE MODELO: Preencha as áreas indicadas com a informação real do seu negócio. O texto em
itálico serve de orientação — apague-o após preencher cada secção. Adapte tabelas e secções à sua realidade
específica.
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1. Resumo Executivo

!

Escreva aqui o seu Resumo Executivo:
Máximo 500 palavras. Escreva após completar todas as outras secções.

IMPORTANTE� O Reè��¡ E4ec�öi(¡ é a ÍØi�eiØa e� Í¡Ø (eAeè� a ��ica èecçã¡ xida Í¡Ø i�(eèöid¡Øeè e ÍaØceiØ¡è¤
De(e èeØ eècØiö¡ Í¡Ø �xöi�¡� aÍ¢è c¡�ÍxeöaØ ö¡daè aè ¡�öØaè èecçÈeè� e de(e öeØ e�öØe 300 a 500 Íaxa(Øaè¤

1

2

3

4

5

6

C¡�¡ ¡ ÍØ¡jecö¡ iØá cØeèceØ e c¡�ÍeöiØ �¡ �eØcad¡¤

Financeiro
I�(eèöi�e�ö¡ �eceèèáØi¡� Øeceiöaè ÍØe(ièöaè e Øe�öabixidade eèöi�ada¤

Impacto
E�ÍØeg¡è cØiad¡è� i�Íacö¡ a�bie�öax e c¡�öØib�içã¡ ÍaØa a
c¡���idade¤

N¡�e� x¡caxiAaçã¡ e �aö�ØeAa j�Øídica da ��idade ÍØ¡d�öi(a¤

Produto / Serviço
EèÍécieè c�xöi(adaè� (¡x��eè eèÍeØad¡è e deèöi�¡ da ÍØ¡d�çã¡¤

Mercado-Alvo
Cxie�öeè ÍØi�ciÍaiè� ca�ax de (e�da e ÍØeç¡ eèöi�ad¡ de (e�da¤

Estratégia

O Øeè��¡ e4ec�öi(¡ aÍØeèe�öa� de f¡Ø�a c¡�cièa� ¡è exe�e�ö¡è eèèe�ciaiè d¡ ÍØ¡jecö¡ de aÔ�ac�xö�Øa¤ De(e
öØa�è�iöiØ c¡�fia�ça e cxaØeAa è¡bØe a (iabixidade d¡ �eg¢ci¡� c¡bØi�d¡ ¡bØigaö¡Øia�e�öe ¡è èeg�i�öeè aèÍecö¡è�

Apresentação
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2. Apresentação do Requerente / Empresa

Este capítulo apresenta as características do promotor e o historial do seu negócio. Para uma empresa ou
cooperativa nova, concentre-se no perfil da equipa fundadora e na sua experiência no sector da aquacultura.

Preencha os dados legais da entidade requerente:

 
Ex.: Cooperação, Transparência, Responsabilidade Ambiental, Qualidade e Inovação.

Escreva aqui a valores da sua organização...

Estes três elementos formam a identidade da sua organização e guiam todas as decisões estratégicas.

 
Ex.: "Produzir e comercializar tilápia e camarão de qualidade, melhorando o rendimento dos nossos membros
e garantindo a segurança alimentar da comunidade local."

Escreva aqui a missão da sua organização...

 
Ex.: "Ser a cooperativa de aquacultura referência na Província de Inhambane, reconhecida pela qualidade do pescado e
pela gestão democrática e transparente."

Escreva aqui a visão da sua organização...

2.2 Estrutura Legal

2.1 Visão, Missão e Valores

MISSÃO O que fazemos, para quem e como?

VISÃO Onde queremos chegar em 5 a 10 anos?

VALORESQuaissão os princípios que guiama nossa conduta?

Campo

Nome completo da entidade

Forma legal (Cooperativa, Lda., Empresa Individual, etc.)

Número de Registo (Conservatória)

NUIT (Número Único de Identificação Tributária)

Endereço sede (Província / Distrito / Localidade)

Número total de membros / sócios

Número de membros do sexo feminino

Data de constituição

Contacto telefónico

E-mail

Informação
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3. Acöi(idade C¡�eØciax d¡ PØ¡jecö¡

3.2 Objecöi(¡è SMART
 

3.1 Objecöi(¡ d¡ PØ¡jecö¡
 

3.3 DeècØiçã¡ GeØax d¡ PØ¡jecö¡
 

Oè ¡bjecöi(¡èSMARTgaØa�öe� cxaØeAa e �e�è�Øabixidade¤ PaØa cada di�e�èã¡� f¡Ø��xe �� ¡bjecöi(¡ eèÍecífic¡ d¡ èe�
ÍØ¡jecö¡¤

DeècØe(a aeèèê�cia dai�öeØ(e�çã¡ÍØ¡Í¡èöa� Ô�a�öifica�d¡ èe�ÍØe Ô�e Í¡èèí(ex¤ I�cx�a� eèÍécieè a c�xöi(aØ� áØea de
ÍØ¡d�çã¡ À�| ¡� háÁ� öec�¡x¡gia Àöa�Ô�eè eèca(ad¡è� öa�Ô�eè e� x¡�a� ja�xaè fx�ö�a�öeè� eöc¤Á� (¡x��e de
ÍØ¡d�çã¡ eèÍeØad¡ Í¡Ø cicx¡ e ���eØ¡ de cicx¡è Í¡Ø a�¡¤

Descreva o projecto em detalhe...

E4ÍxiÔ�ecxaØa�e�öeÍ¡ØÔ�eÍØ¡ÍÈe eèöe ÍØ¡jecö¡� ¡ Ô�e ÍØeöe�de axca�çaØ e Ô�e ÍØ¡bxe�a c¡�cØeö¡ iØá Øeè¡x(eØ ÍaØa ¡è
èe�è �e�bØ¡è e ÍaØa ¡ �eØcad¡¤ I�cx�a i�f¡Ø�açã¡ è¡bØe a eèÍécie a c�xöi(aØ� a öec�¡x¡gia a ad¡ÍöaØ e ¡ �¡dex¡
de c¡�eØciaxiAaçã¡¤

Descreva o objectivo central do projecto em 100 a 200 palavras...

T É Te�Í¡Øax

R É Rexe(a�öe

CØiöéØi¡

S É EèÍecífic¡

A É Axca�çá(ex

M É Me�è�Øá(ex

Reaxièöa face a¡è Øec�Øè¡è
dièÍ¡�í(eiè¤

Axi�had¡ c¡� a eèöØaöégia geØax da
¡Øga�iAaçã¡¤

C¡� ÍØaA¡ defi�id¡ e caxe�daØiAad¡¤

O Ô�e èig�ifica

I�dica e4acöa�e�öe ¡ Ô�e èe
ÍØeöe�de aöi�giØ¤

Q�a�öificá(ex e (eØificá(ex c¡� dad¡è¤

Objecöi(¡ d¡ PØ¡jecö¡ (ÍØee�cheØ)

E4¤� A��e�öaØ a ÍØ¡d�çã¡ a��ax de öixáÍia e� 30%� Íaèèa�d¡ de 5
ÍaØa 6�5 ö¡�exadaè¤

E4¤� PØ¡d�AiØ 6 500 rg de öixáÍia Í¡Ø cicx¡ ÍØ¡d�öi(¡� c¡� öa4a de
è¡bØe(i(ê�cia ≥ 80%¤

E4¤� C¡� baèe �a e4Ía�èã¡ de 2 öa�Ô�eè e �a �exh¡Øia d¡
ÍØ¡gØa�a de axi�e�öaçã¡¤

E4¤� O a��e�ö¡ da ÍØ¡d�çã¡ ÍeØ�iöiØá Øed�AiØ ¡ c�èö¡ ��iöáØi¡
e a��e�öaØ a �aØge�¤

E4¤� A �eöa èeØá axca�çada aöé a¡ fi�ax d¡ a�¡ fiècax de 2026 À31
de DeAe�bØ¡Á¤
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3.5 Análise do Mercado

3.4 Análise da Cadeia de Valor
 

 
Ide�öifiÔ�e ¡è èe�è cxie�öeè ÍØi�ciÍaiè e eèöi�e a ÍeØce�öage� de (e�daè ÍaØa cada èeg�e�ö¡.

 
CaØacöeØiAe ¡ �eØcad¡ e� Ô�e iØá ¡ÍeØaØ. AÍØeèe�öe dad¡è c¡�cØeö¡è è¡bØe a ¡feØöa e a ÍØ¡c�Øa de Íeècad¡ �a è�a
Øegiã¡, ÍØeç¡è ÍØaöicad¡è �¡ �eØcad¡ x¡cax e ¡è èe�è ÍØi�ciÍaiè c¡�c¡ØØe�öeè.

Descreva o mercado actual com dados e factos concretos...

Acadeiade(ax¡Ø da aÔ�ac�xö�Øae� M¡ça�biÔ�e e�(¡x(e ci�c¡ ex¡è ÍØi�ciÍaiè. PaØa cada ex¡, ide�öifiÔ�e ¡ ÍaÍex da
è�a ¡Øga�iAaçã¡, aè f¡Øçaè e4ièöe�öeè e ¡è deèafi¡è a è�ÍeØaØ.

 
DeècØe(a c¡�¡ iØá c¡�Ô�ièöaØ e fidexiAaØ cxie�öeè, Ô�e ÍØeç¡ (ai ÍØaöicaØ e Ô�e eèöØaöégia de difeØe�ciaçã¡ iØá
ad¡ÍöaØ (Ô�axidade, ÍØeç¡, ceØöificaçã¡, e�öØega a¡ d¡�icíxi¡, eöc.).

Descreva a estratégia de negócio...

2. PØ¡d�çã¡

Elo da Cadeia

1. I�è��¡è

3. PØ¡ceèèa�e�ö¡

4. C¡�eØciaxiAaçã¡

5. SeØ(iç¡è de AÍ¡i¡

Tipo de Cliente / Canal de Venda

MeØcad¡ x¡cax / c¡�è��id¡Ø fi�ax diØecö¡

U�idade de ÍØ¡ceèèa�e�ö¡ / c¡¡ÍeØaöi(a

Reöaxhièöa (�eØcad¡, è�ÍeØ�eØcad¡, x¡ja)

Reèöa�Øa�öe / h¡öex / �eØceaØia

PØ¡gØa�aè de axi�e�öaçã¡ (eèc¡xaØ, è¡ciax)

O�öØ¡è (eèÍecificaØ)

TOTAL

Actividades-chave

Axe(i�¡è, Øaçã¡, eÔ�iÍa�e�ö¡è,
�edica�e�ö¡è

E�g¡Øda, èa�idade a�i�ax, geèöã¡ da ág�a,
c¡xheiöa

Li�ÍeAa, e(ièceØaçã¡, e�baxage�,
c¡�èeØ(açã¡

TØa�èÍ¡Øöe, �eØcad¡ x¡cax, (e�da diØecöa,
e4Í¡Øöaçã¡

CØédiö¡, e4öe�èã¡, f¡Ø�açã¡, ceØöificaçã¡

100%

Papel / Posição da Organização

% de Vendas Estimada

3.5.1 Mercado Actual

3.5.3 Estratégia de Negócio

3.5.2 Distribuição de Vendas por Tipo de Cliente
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3.5.4 Outros Intervenientes no Mercado
 

3.5.5 Perspectivas de Evolução do Mercado
 

Ide�öifiÔ�e¡�öØaèe�öidadeè Ô�e i�fx�e�cia�¡èe� �eØcad¡:

• G¡(eØ�¡ e Øeg�xaçã¡: IDEPA (xice�cia�e�ö¡), SDAE (ax(aØá), AT (fiècaxidade);
• I�èöiö�içÈeè fi�a�ceiØaè e de �icØ¡cØédiö¡ acöi(aè �a è�a Øegiã¡;
• ONG e ÍØ¡jecö¡è de deèe�(¡x(i�e�ö¡ c¡� ÍØ¡gØa�aè de aÍ¡i¡ a¡ èecö¡Ø;
• Aèè¡ciaçÈeè e fedeØaçÈeè de ÍØ¡d�ö¡Øeè c¡�c¡ØØe�öeè ¡� ÍaØceiØ¡è.

AÍØ¡c�Øade Íeècad¡e� M¡ça�biÔ�e cØeèce�c¡�èièöe�öe�e�öe �aè �xöi�aè décadaè, i�Í�xèi¡�ada Íex¡ cØeèci�e�ö¡
Í¡Í�xaci¡�ax, �Øba�iAaçã¡ e c¡�èciê�cia ��öØici¡�ax. DeècØe(a aè öe�dê�ciaè eèÍecíficaè ÍaØa a è�a Øegiã¡ e c¡�¡ ¡
èe� ÍØ¡jecö¡ èe Í¡èici¡�a ÍaØa be�eficiaØ deèèaè öe�dê�ciaè.

Descreva as perspectivas de mercado a curto (1-2 anos) e longo prazo (3-5 anos)...

O Íxa�¡ de �aØreöi�g defi�e c¡�¡ iØá faAeØ chegaØ ¡ èe� ÍØ¡d�ö¡ a¡ cxie�öe e c¡�¡ iØá ÍØ¡�¡(eØ ¡ èe� �eg¢ci¡.
UöixiAe ¡è 4 P'è d¡ �aØreöi�g c¡�¡ g�ia:

3.6 Pxa�¡ de Ve�daè e MaØreöi�g

PØeç¡

PØ¡�¡çã¡

Di�e�èã¡

PØ¡d�ö¡

DièöØib�içã¡ (Pxace)

I�dicad¡Ø

Q�a�öidade ÍØ¡d�Aida (rg/a�¡)

Q�a�öidade (e�dida (rg/a�¡)

PØeç¡ �édi¡ de (e�da (MZN/rg)

Receiöa T¡öax Eèöi�ada (MZN)

A�¡ 1

Q�eèöã¡ a ReèÍ¡�deØ

Q�e eèÍécie(è) (ai (e�deØ? E� Ô�e
aÍØeèe�öaçã¡ ((i(¡, fØeèc¡, c¡�gexad¡,
ÍØ¡ceèèad¡)?

Q�ax ¡ ÍØeç¡ de (e�da Í¡Ø rg? C¡�¡ èe
c¡�ÍaØa c¡� a c¡�c¡ØØê�cia?

C¡�¡ e ¡�de (ai (e�deØ? MeØcad¡ x¡cax,
Í¡Øöa-a-Í¡Øöa, e�c¡�e�daè?

C¡�¡ (ai di(�xgaØ ¡ èe� ÍØ¡d�ö¡? WhaöèAÍÍ,
b¡ca-a-b¡ca, feiØa, caØöaAeè?

A�¡ 2

EèöØaöégia d¡ PØ¡jecö¡

A�¡ 3

PØ¡jecçã¡ de Ve�daè (e� Ô�a�öidade e (ax¡Ø):
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3.7 Viabilidade Técnica – Modelo Operacional
 

 
Ide�öifiÔ�e ö¡da a eÔ�iÍa e�(¡x(ida, dièöi�g�i�d¡ e�öØe Íeèè¡ax ÍeØ�a�e�öe e öe�Í¡ØáØi¡, e aèèeg�Øa�d¡ a
deèagØegaçã¡ Í¡Ø èe4¡.

 
Ide�öifiÔ�e ¡è f¡Ø�eced¡Øeè de i�è��¡è cØíöic¡è (axe(i�¡è, Øaçã¡, �edica�e�ö¡è):

AÍØeèe�öe ¡�¡dex¡öéc�ic¡deÍØ¡d�çã¡,deède¡èi�è��¡è aöé à c¡xheiöa. DeècØe(a aè i�fØaeèöØ�ö�Øaè dièÍ¡�í(eiè e aè
Ô�e èeØã¡ cØiadaè c¡� ¡ ÍØ¡jecö¡.

CaØg¡ / F��çã¡

PØ¡d�ö¡ / SeØ(iç¡

PaØâ�eöØ¡ Téc�ic¡

L¡caxiAaçã¡ daè i�èöaxaçÈeè

ÁØea ö¡öax dièÍ¡�í(ex (�²)

ÁØea de ÍØ¡d�çã¡ acö�ax (�²)

ÁØea de ÍØ¡d�çã¡ c¡� ¡ ÍØ¡jecö¡ (�²)

TiÍ¡ de èièöe�a de ÍØ¡d�çã¡

N��eØ¡ de öa�Ô�eè / ��idadeè

EèÍécie(è) ÍØi�ciÍax(iè)

De�èidade de èö¡crage� (Íei4eè/�²)

D�Øaçã¡ d¡ cicx¡ de ÍØ¡d�çã¡ (�eèeè)

N��eØ¡ de cicx¡è Í¡Ø a�¡

PØ¡d�çã¡ eèÍeØada Í¡Ø cicx¡ (rg)

F¡Ø�eced¡Ø

Q�axificaçÈeè Mí�i�aè Regi�e

L¡caxiAaçã¡

I�f¡Ø�açã¡ d¡ PØ¡jecö¡

E4.: TixáÍia d¡ Nix¡, Ca�aØã¡, CaØÍa

Nº H¡�e�è

E4.: öa�Ô�eè eèca(ad¡è e� öeØØa, öa�Ô�eè e� x¡�a, ja�xaè

PØeç¡ U�iöáØi¡ (MZN)

Nº M�xheØeè

3.7.1 Recursos Humanos

3.7.2 Lista de Fornecedores Estratégicos



11

3.7.3 Perfil da Equipa de Gestão
 Descrevaascompetênciasdaliderança da cooperativa. Uma boa equipa de gestão transmite confiança a investidores e

parceiros.

Descreva o perfil de cada membro do Conselho de Direcção...
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4. Análise FOFA (SWOT)
A a�áxièe FOFA é ��a feØØa�e�öa eèöØaöégica Ô�e e4a�i�a ¡è facö¡Øeè i�öeØ�¡è (F¡Øçaè e FØaÔ�eAaè — Ô�e a
¡Øga�iAaçã¡ c¡�öØ¡xa) e e4öeØ�¡è (OÍ¡Øö��idadeè e A�eaçaè — Ô�e ¡ a�bie�öe ¡feØece ¡� i�ÍÈe). Uèe eèöa a�áxièe
ÍaØa defi�iØ a eèöØaöégia d¡ èe� �eg¢ci¡.

i

F – FORÇAS

Vantagens internas da organização

F – FRAQUEZAS

Limitações internas a
superar

Dimensão FOFA

Forças (¡ Ô�e a ¡Øga�iAaçã¡ faA be�)

Fraquezas (¡ Ô�e ÍØecièa de �exh¡ØaØ)

Oportunidades (facö¡Øeè e4öeØ�¡è fa(¡Øá(eiè)

Ameaças (Øièc¡è e4öeØ�¡è a �iöigaØ)

A – AMEAÇAS

Riscos externos ao negócio

Liste aqui os factores identificados

O – OPORTUNIDADES

Factores externos favoráveis

DICA: Aè F¡Øçaè de(e� èeØ aÍØ¡(eiöadaè ÍaØa caÍö�ØaØ OÍ¡Øö��idadeè. Aè FØaÔ�eAaè de(e� èeØ �iöigadaè
ÍaØa e(iöaØ Ô�e aè A�eaçaè c¡�ÍØ¡�eöa� ¡ �eg¢ci¡. Seja h¡�eèö¡ e Øeaxièöa �a a�áxièe — i�(eèöid¡Øeè
(ax¡ØiAa� a c¡�èciê�cia d¡è Øièc¡è.
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5. Análise PESTAL

A a�áxièe PESTAL ide�öifica ¡è facö¡Øeè �acØ¡ d¡ a�bie�öe e4öeØ�¡ Ô�e Í¡de� afecöaØ ¡ �eg¢ci¡ a �édi¡ e x¡�g¡
ÍØaA¡¤ PaØa cada facö¡Ø� ide�öifiÔ�e aè i�ÍxicaçÈeè c¡�cØeöaè ÍaØa ¡ èe� ÍØ¡jecö¡ de aÔ�ac�xö�Øa¤

L É Legaiè

S É S¡ciaiè

Facö¡Ø

P É P¡xíöic¡è

A É A�bie�öaiè

E É Ec¡�¢�ic¡è

T É Tec�¡x¢gic¡è

C¡�öe4ö¡ M¡ça�bica�¡

P¡xíöicaè de aÍ¡i¡ à aÔ�ac�xö�Øa� eèöabixidade
Í¡xíöica� ÍØ¡gØa�aè g¡(eØ�a�e�öaiè Àe4¤� PNISA�
PROPESCAÁ¤

Ta4a de i�fxaçã¡� aceèè¡ a¡ cØédiö¡� (aØiaçã¡ d¡
MZN� Í¡deØ de c¡�ÍØa da Í¡Í�xaçã¡ x¡cax¤

Hábiö¡è de c¡�è��¡ de Íei4e� cØeèci�e�ö¡
Í¡Í�xaci¡�ax� ÍaÍex da ��xheØ �¡ èecö¡Ø� e�ÍØeg¡
j¡(e�¤

N¡(aè öec�¡x¡giaè de ÍØ¡d�çã¡ Àbi¡fx¡c� RASÁ�
aceèè¡ a e�eØgia è¡xaØ� digiöaxiAaçã¡ d¡ èecö¡Ø¤

DièÍ¡�ibixidade e Ô�axidade da ág�a� axöeØaçÈeè
cxi�áöicaè� i�Íacö¡ a�bie�öax da acöi(idade¤

Lei de C¡¡ÍeØaöi(aè À23ª2009Á� Lei de Peècaè e
AÔ�ac�xö�Øa� xice�çaè� �¡Ø�aè èa�iöáØiaè e de
e4Í¡Øöaçã¡¤

I�Íxicaçã¡ ÍaØa ¡ PØ¡jecö¡
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6. Viabilidade Financeira

$

Fonte de Financiamento

CaÍiöax ÍØ¢ÍØi¡ (Ô�¡öaè-ÍaØöeè d¡è �e�bØ¡è)

Fi�a�cia�e�ö¡ ba�cáØi¡ / �icØ¡cØédiö¡

AÍ¡i¡ de ÍØ¡jecö¡è / è�b(e�çÈeè (e4.: GMAP, FNDS)

O�öØaè f¡�öeè

TOTAL

Rubrica de Investimento

I�fØaeèöØ�ö�Øa (öa�Ô�eè, ceØcaè, aØ�aAé�, eöc.)

EÔ�iÍa�e�ö¡ (b¡�baè, aeØad¡Øeè, baxa�çaè, Øedeè, eöc.)

TØa�èÍ¡Øöe e x¡gíèöica

Sö¡cr i�iciax de axe(i�¡è

Sö¡cr i�iciax de Øaçã¡ (3 �eèeè)

F��d¡ de �a�ei¡ (3 �eèeè de ¡ÍeØaçã¡)

C�èö¡è de xegaxiAaçã¡ e xice�cia�e�ö¡

F¡Ø�açã¡ e aèèièöê�cia öéc�ica i�iciax

O�öØ¡è (eèÍecificaØ)

TOTAL DO INVESTIMENTO È

Quantidade

Valor (MZN)

MZN

100%

% do Total

Valor Total (MZN)

Eèöa èecçã¡ é f��da�e�öax ÍaØa de�¡�èöØaØ Ô�e ¡ ÍØ¡jecö¡ é ec¡�¡�ica�e�öe è�èöe�öá(ex. Baèeie aè
ÍØ¡jecçÈeè e� dad¡è Øeaiè d¡ �eØcad¡ e èeja c¡�èeØ(ad¡Ø �aè eèöi�aöi(aè de Øeceiöa e Øeaxièöa �¡è c�èö¡è.

6.1 Investimento Inicial
 

6.2 Fontes de Financiamento

Lièöeö¡d¡è¡èc�èö¡è�eceèèáØi¡è ÍaØa i�iciaØ ¡� e4Ía�diØ a acöi(idade:
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6.3 PØ¡jecçã¡ de Reè�xöad¡è (3 A�¡è)
 AÍØeèe�öe aèÍØ¡jecçÈeè fi�a�ceiØaè ÍaØa ¡è ÍØi�eiØ¡è öØêè a�¡è de acöi(idade. I�diÔ�e ¡è ÍØeèè�Í¡èö¡è �öixiAad¡è

(e4.: ÍØeç¡ de (e�da, öa4a de �¡Øöaxidade, c�èö¡ da Øaçã¡ Í¡Ø rg).

Rubrica Financeira (MZN)

RECEITAS

Q�a�öidade (e�dida (rg)

PØeç¡ �édi¡ de (e�da (MZN/rg)

Receita Total

CUSTOS VARIÁVEIS

Raçã¡

Axe(i�¡è

Mã¡-de-¡bØa diØecöa

O�öØ¡è i�è��¡è

Total Custos Variáveis

MARGEM DE CONTRIBUIÇÃO

CUSTOS FIXOS

SaxáØi¡è e e�caØg¡è

Ma��öe�çã¡ e ØeÍaØaçÈeè

SeØ(iç¡è (ág�a, e�eØgia, öexef¡�e)

A�¡ØöiAaçÈeè

O�öØ¡è c�èö¡è fi4¡è

Total Custos Fixos

RESULTADO OPERACIONAL

I�Í¡èö¡è e e�caØg¡è fi�a�ceiØ¡è

RESULTADO LÍQUIDO

Ano 1 Ano 2 Ano 3
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7. Assistência Técnica

7.1 Capacidade Técnica Interna
 

7.2 Necessidades de Assistência Técnica Externa
 Ide�öifiÔ�e aèáØeaè ¡�de èeØá�eceèèáØi¡Øec¡ØØeØaèeØ(iç¡èe4öeØ�¡è. O Øec¡�heci�e�ö¡ daè xac��aè öéc�icaè

de�¡�èöØa �aö�Øidade de geèöã¡.

DeècØe(aa caÍacidade öéc�icada¡Øga�iAaçã¡ ÍaØa i�Íxe�e�öaØ c¡ØØecöa�e�öe ¡ ÍØ¡jecö¡. I�cx�a f¡Ø�açÈeè Øecebidaè,
e4ÍeØiê�cia ac���xada e eÔ�iÍa�e�ö¡è öéc�ic¡è dièÍ¡�í(eiè.

Descreva a capacidade técnica da equipa e os recursos técnicos disponíveis...

Tipo de Assistência Técnica

Téc�ic¡ de AÔ�ac�xö�Øa / E4öe�èi¡�ièöa

Médic¡ VeöeØi�áØi¡

C¡�öabixièöa / Geèö¡Ø Fi�a�ceiØ¡

Ad(¡gad¡ / C¡�è�xö¡Ø J�Øídic¡

EèÍeciaxièöa e� MaØreöi�g e Ve�daè

O�öØ¡è (eèÍecificaØ)

Prestador (nome/organização) Contacto
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Este Modelo de Plano de Negócios foi desenvolvido no âmbito do Projecto GMAP Moçambique, implementado pela UNIDO em parceria com o
IDEPA e a AMPCM, com financiamento do Governo da Noruega. Para apoio técnico adicional na elaboração do seu plano de negócios, contacte
o escritório GMAP / MAMAP em Maputo.

Contacto: Rua Kibiriti Diwane, 322, P.O. Box 4595, Maputo | Tel: +258 21 487 108 | E-mail: office.mozambique@unido.org |
mamap-gmap@unido.org

8. Gestão de Informação
Uma boa gestão de informação é a base de um negócio transparente e bem governado. Descreva os sistemas
e ferramentas que irão utilizar para registar e gerir a informação da cooperativa.

9. Licenças e Autorizações
Para operar legalmente no sector da aquacultura em Moçambique, a organização deve obter as seguintes
licenças e autorizações. Indique o estado actual de cada uma.

Licença / Autorização

Registo na Conservatória (Personalidade
Jurídica)

Publicação no Boletim da República

NUIT da Cooperativa / Empresa

Licença Comercial / Alvará de Actividade

Licença de Aquacultura

Licença Ambiental (se aplicável)

Certificação de Qualidade (exportação)

Outras (especificar)

Área de Informação

Registo de produção (entrada de alevinos, alimentação,
mortalidade, colheita)

Registo de vendas e facturas

Contabilidade e controlo de tesouraria

Arquivo de documentos legais (estatutos, actas, licenças)

Gestão de contactos (clientes, fornecedores, parceiros)

Sistema de backup (cópia de segurança de dados)

Imprensa Nacional

Autoridade Tributária (AT)

SDAE Distrital

IDEPA

MITADER

INNOQ / AQUASAN

Entidade Emissora

Conservatória Reg. Entidades

Nº / Referência Validade / Estado

Ferramenta / Sistema Utilizado (ex: caderneta, Excel, software)



Contacte-nos

Telefone: +258 21487108 
E-mail: office¤mozambique@unido¤org e mamapÌgmap@unido¤org 
Localização: Rua Kibiriti Diwane� 322 
P¤O¤ Box 4595 
Maputo MOZAMBIQUE


