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SEÇÃO 1: INTRODUÇÃO ÀS NEGOCIAÇÕES DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS 
Negociações de comércio de serviços desempenham um papel crucial no desenvolvimento econô-
mico de Moçambique. Esta seção oferece uma visão geral das negociações de comércio de servi-
ços, ressaltando sua importância para o país e delineando a estrutura deste manual.

 1.1 O Papel do Comércio de Serviços no Desenvolvimento de Moçambique
O comércio de serviços vai além da troca de bens físicos; envolve transações intangíveis que 
abrangem setores como telecomunicações, finanças, turismo e educação. Moçambique, como país 
em desenvolvimento, tem muito a ganhar com o comércio de serviços. Este subseção explora como 
o comércio de serviços pode impulsionar o crescimento económico, criar empregos, melhorar a 
qualidade de vida e reduzir a pobreza no país.

 1.2 Estrutura e Objectivos do Manual
Este manual tem como objectivo fornecer a Moçambique um guia prático para as negociações de 
comércio de serviços. Abordaremos desde os conceitos fundamentais até as estratégias de 
negociação, implementação de acordos e a importância da regulamentação. O manual é organi-
zado em seções que correspondem às etapas essenciais do processo de negociação de comércio 
de serviços, buscando capacitar Moçambique a navegar com sucesso nesse cenário complexo e 
dinâmico.

 1.3 Contextualização das Fontes de Referência
Ao longo deste manual, você encontrará informações baseadas em uma variedade de fontes 
confiáveis, incluindo apresentações detalhadas sobre o ABC do Comércio de Serviços e Estraté-
gias de Negociação apresentadas anteriormente, bem como princípios da OMC destacados no 
livro "Trade in Services Negotiations: A Guide for Developing Countries". As secções subsequentes 
integrarão esses elementos, permitindo uma compreensão holística das negociações de comércio 
de serviços e sua aplicação específica a Moçambique.

SEÇÃO 2: FUNDAMENTOS DO COMÉRCIO DE SERVIÇOS E SEUS TIPOS
Nesta secção, exploraremos os fundamentos essenciais do comércio de serviços, bem como os 
diferentes tipos de serviços que podem ser negociados. Essa compreensão é crucial para construir 
uma base sólida para as negociações de comércio de serviços de Moçambique.

 2.1 Conceitos Fundamentais do Comércio de Serviços
Os serviços abrangem uma ampla gama de atividades, desde telecomunicações até turismo, essa 
troca pode impulsionar o crescimento econômico e a qualidade de vida.

 2.2 Tipos de Serviços Negociados
Os seis principais tipos de serviços negociados são: serviços empresariais, de comunicação, de 
construção, de distribuição, de turismo e de transporte. Cada tipo de serviço pode ser trocado entre 
países, ampliando nossa visão sobre a variedade de setores envolvidos nas negociações de 
comércio de serviços.

 2.3 Modos de Fornecimento de Serviços
Os diferentes modos pelos quais os serviços podem ser entregues entre países incluem o forneci-
mento transfronteiriço, o consumo no exterior, a presença comercial e o movimento de pessoas 
físicas. A compreensão desses modos é vital para moldar as estratégias de negociação e aproveitar 
os benefícios de cada abordagem.

 2.4 Barreiras ao Comércio de Serviços
As barreiras que podem dificultar o comércio de serviços entre países são: restrições de acesso 
ao mercado, medidas atrás da fronteira, barreiras regulatórias, barreiras técnicas e restrições ao 
investimento. Compreender essas barreiras ajuda Moçambique a identificar desafios e oportunida-
des em suas negociações.

 Resumo da Secção 2:
Esta secção aprofundou os conceitos fundamentais do comércio de serviços e delineou os diferen-
tes tipos de serviços negociados. Exploramos os modos de fornecimento de serviços e as barreiras 
que podem afetar as negociações. Esses conhecimentos são cruciais para Moçambique ao moldar 
estratégias de negociação eficazes e enfrentar desafios comerciais de maneira informada.

SECÇÃO 3: ESTRATÉGIAS PARA NEGOCIAR ACORDOS DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, examinaremos as estratégias fundamentais para Moçambique negociar acordos de 
comércio de serviços de maneira eficaz. Ao entender essas estratégias, o país pode maximizar 
seus interesses e garantir resultados benéficos para sua economia e população.

 3.1 Identificação dos Interesses do País no Sector de Serviços
Moçambique pode identificar e priorizar seus interesses no setor de serviços. Isso inclui avaliar a 
vantagem comparativa do país, seus objetivos de desenvolvimento e os parceiros de negociação 
relevantes. Compreender esses aspectos é crucial para traçar um caminho claro nas negociações.

 3.2 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
O país pode desenvolver estratégias de negociação sólidas com base em seus objectivos e interes-
ses. É importante de estabelecer objectivos ambiciosos, porém realistas, bem como o desenvolvi-
mento de uma lista de demandas e pedidos/concessões. Essa etapa preparatória é essencial para 
orientar as negociações de maneira eficaz.

 3.3 Condução de Negociações
Participação ativa nas negociações de comércio de serviços: isso envolve fazer demandas e 
concessões, além de construir relacionamentos sólidos com os parceiros de negociação. Entender 
como equilibrar interesses e ceder quando necessário é fundamental para alcançar acordos mutua-
mente benéficos.

 3.4 Implementação de Acordos e Monitoramento
É importante implementar os termos dos acordos alcançados e monitorar sua execução. Isso 
envolve promulgar novas legislações, garantir que os termos sejam respeitados e resolver quais-

quer disputas que possam surgir. A implementação adequada garante que os acordos se traduzam 
em benefícios reais para Moçambique.

 Resumo da Secção 3:
Esta secção examinou em detalhes as estratégias cruciais para negociações de acordos de comér-
cio de serviços em Moçambique. Desde a identificação dos interesses do país até a implementação 
e monitoramento dos acordos, abordamos todas as etapas essenciais. Essas estratégias são 
fundamentais para garantir resultados bem-sucedidos e benéficos nas negociações internacionais 
de serviços.

SECÇÃO 4: MECANISMO INSTITUCIONAL E ESTRATÉGIA PARA CONSULTAS E    
          ELABORAÇÃO DE POSIÇÕES NEGOCIAIS 
O mecanismo institucional estabelecido para a consultação e elaboração de estratégias de 
negociação de comércio de serviços em Moçambique: é importante implementar uma abordagem 
coordenada e estruturada para garantir resultados eficazes nas negociações internacionais.

 4.1 Subcomitê de Comércio de Serviços
Esse órgão vai desempenhar um papel central na formulação de estratégias e na coordenação das 
actividades relacionadas ao comércio de serviços. Essa abordagem institucional é crucial para 
garantir uma voz unificada e eficaz nas negociações.

 4.2 Estratégias em Diferentes Fóruns de Negociação
Moçambique pode adoptar diferentes estratégias de negociação em diversos fóruns internacionais. 
Isso inclui como o país se posiciona nas negociações no âmbito regional, como a Comunidade 
para o Desenvolvimento da África Austral (SADC), e em nível multilateral, como a Organização 
Mundial do Comércio (OMC). Essas abordagens estratégicas são adaptadas às dinâmicas específi-
cas de cada fórum.

 4.3 Elaboração de Relatórios a Cada 6 Meses
O Subcomitê de Comércio de Serviços vai elaborar relatórios semestrais sobre suas atividades de 
negociação de comércio de serviços. Esses relatórios fornecem uma visão abrangente das ações 
do país, seus objetivos e desafios enfrentados. Isso não apenas mantém as partes interessadas 
informadas, mas também permite ajustes contínuos nas estratégias de negociação.

 Resumo da Secção 4:
Esta secção examinou o mecanismo institucional estabelecido em Moçambique para coordenar e 
elaborar estratégias de negociação de comércio de serviços. A análise do papel do Subcomitê de 
Comércio de Serviços, a adaptação de estratégias em diferentes fóruns e a prática de relatórios 
regulares refletem a abordagem rigorosa e estruturada do processo de negociação. Essas estraté-
gias institucionais são cruciais para assegurar uma negociação eficaz e bem coordenada de 
acordos de comércio de serviços.

SEÇÃO 5: ANÁLISE DOS COMPROMISSOS DE MOÇAMBIQUE NA PRIMEIRA RONDA DE  
       NEGOCIAÇÕES DA SADC
Nesta secção, realizaremos uma análise detalhada dos compromissos de Moçambique na Primeira 
Ronda Negociações da SADC para o comércio de serviços. Examinaremos os setores e modos 
abrangidos por esses compromissos, bem como suas implicações para a economia do país. 

 5.1 Sectores Abrangidos pelos Compromissos de Moçambique
É amplamente sabido que os serviços desempenham um papel crucial na economia de um país. 
Estão presentes em todas as economias, agregando valor às cadeias produtivas existentes e facili-
tando as transações em todos os sectores. Podem ser de natureza sistémica, e o seu bom funcio-
namento determina o destino de sistemas inteiros – como o financeiro. Podem ser anticíclicos, 
atenuando os impactos negativos nas recessões e contribuindo decisivamente para as recupera-
ções. O comércio de serviços é apenas a expressão internacional destas características.
Para Moçambique, tal como para a região e o resto do mundo, os serviços e o comércio de serviços 
são vistos como questões estratégicas – e não apenas como universos isolados definidos por parti-
cularidades sectoriais.
Uma primeira e superficial análise da economia de serviços e da situação regulamentar de Moçam-
bique deu razões para acreditar que as negociações que envolvem o comércio de serviços podiam 
não ser tão desagradáveis para Moçambique como podiam ser para muitos outros países em 
desenvolvimento. Isto porque o país desde então tem trilhado decisivamente o caminho da 
crescente abertura ao mundo nos serviços, acolhendo fornecedores e investidores de classe 
mundial como protagonistas-chave nas suas estratégias de desenvolvimento.
Uma análise mais focada nas complexidades da política e da regulamentação revelou um país que 
merecia  e merece algo melhor do que aquilo que a liberalização proporcionara. Nas duas primeiras 
décadas do ano 2000 o crescimento do PIB registava um crescimento impressionante e certamente 
provocada pela abertura dos mercados de serviços teve muito a ver com esse crescimento. No 
entanto, o IDE poderia ter chegado com mais frequência e em momentos mais cruciais. A concor-
rência melhorou, mas não o suficiente para evitar uma maior concentração em determinados secto-
res. A implementação de políticas e leis abrangentes não produziu o nível de precisão e clareza 
necessários para estimular a iniciativa privada e o investimento.
Deste modo, Moçambique vendo-se em posição de extrair o melhor do “mundo dos serviços”, pelo 
menos continuando no caminho da melhoria da sua regulamentação e da respectiva aplicação, ao 
mesmo tempo que procurava utilizar o comércio nas negociações internacionais de serviços, como 
as da SADC e as que se referem à Isenção da OMC, como um meio para um fim – e não o fim em 
si, embarcou na liberalização dos seis sectores de serviços prioritários definidos no processo de 
negociação da SADC: Comunicações, Serviços Financeiros, Transportes, Turismo, Construção e 
Serviços relacionados com a Energia. Tendo submetido pedidos e ofertas para os quatro sectores 
que foram identificados como “uma prioridade dentro da prioridade” e mais tarde para o Sector de 
Construção e deixando de fora os serviços relacionados com a energia.

 5.2 Modos de Prestação Abrangidos pelos Compromissos
Os compromissos de Moçambique a nível da SADC, abragem os diferentes modos de prestação 
de serviços, nomeadamente: fornecimento transfronteiriço, consumo no exterior, presença 
comercial e movimento de pessoas físicas:

Neste contexto, Moçambique reconhecia que os Sectores de Serviços então em negociação 
desempenham uma função crucial no desenvolvimento da economia do país em desenvolvimento 
– em particular, em seu aspecto de sustentabilidade. Moçambique reconhecia também que estes 
sectores de serviços podiam não estar ainda plenamente capacitado para poder enfrentar a concor-
rência de prestadores de outros países nos mercados da SADC. No entanto, sopunha que esta 
situação não perduraria para sempre e buscava compromissos efectivos em serviços por parte de 
seus parceiros económicos regionais de forma a consolidar um alto nível de abertura por parte de 
seus parceiros da SADC, o que de certa forma estaria reflectindo as necessidades e aspirações 
do país no comércio de serviços. 

 5.3 Impacto dos Compromissos
Os compromissos de Moçambique na primeira Ronda de Negociações da SADC teve como propó-
sito a abertura de certos sectores e modos de prestação por forma a proporcionar o crescimento 
económico, a geração de empregos, a competitividade e a diversificação da economia, tendo em 
conta:
 a) Liberalização recíproca: a lógica por trás da maioria dos acordos preferenciais reside nos 
acordos comerciais recíprocos, ou seja, como meio de alcançar os seus interesses mútuos através 
de concessões negociadas entre as partes participantes.
 b) Compromissos mais profundos e vinculativos: a liberalização unilateral não é vinculativa 
e pode não proporcionar os níveis de liberalização desejados, pelo que os países podem desejar 
assinar acordos vinculativos através dos quais sejam negociadas concessões de liberalização mais 
profundas.

 c) Credibilidade na atração de investimentos estrangeiros: os acordos comerciais proporcio-
nam às empresas maior certeza sobre o regime de investimento de um país e aumentam a credibili-
dade de um país para atrair investidores estrangeiros.
 d) Segurança jurídica: proporcionar segurança jurídica aos investidores estrangeiros, sobre 
o acesso ao mercado e as condições de tratamento nacional nos sectores abrangidos pelo acordo 
através de compromissos vinculativos em oposição à liberalização unilateral que não é juridica-
mente vinculativa.
 e) Apoio às cadeias de valor regionais: as cadeias de valor globais e regionais tornaram-se 
um modelo de negócio proeminente na melhoria da competitividade e, portanto, acordos que procu-
rem promover cadeias de valor proporcionariam um máximo de certeza no que diz respeito às 
condições para importações e exportações de bens e serviços entre os países membros.
 f) Cooperação regulamentar: os acordos de serviços proporcionam frequentemente uma 
plataforma para a cooperação regulamentar e promovem uma regulamentação "melhor" especial-
mente quando os membros incluem países desenvolvidos e em desenvolvimento.
 g) Emprego e transferência de tecnologia: o comércio de serviços é causado por diferenças 
entre países em termos de tecnologia, dotações, sistemas legais e reguladores (instituições). Os 
acordos procuram garantir a possibilidade de transferência e intercâmbio de competências e conhe-
cimentos técnicos, ao mesmo tempo que promovem a concorrência em sectores de interesse.

 5.4 Desafios, Oportunidades e Custos
Desafios
Além das barreiras linguísticas e culturais, o país/operadores enfrentam desafios como a logística 
complexa e a concorrência global. Para superá-los, é importante que haja conhecimento sobre o 
mercado-alvo e contar com parceiros confiáveis.
A transformação digital, com a ascensão do e-commerce, das redes sociais e dos dispositivos 
móveis, os consumidores estão cada vez mais conectados e exigentes (há que se adaptar e investir 
em estratégias digitais para alcançar o sucesso).

Oportunidades
Se reinventar é como um passe de mágica no mundo do comércio! O país/operadores devem estar 
sempre atentos às mudanças no mercado do comércio de serviços, busquem inspiração em outros 
intervenientes e estejam dispostos a experimentar coisas novas. Lembre-se: a única constante é 
a mudança, daí a necessidade de serem flexíveis e estejam prontos para se adaptar!

Custos 
Existem Potenciais custos no Comércio de Serviços
 a) Dado que os acordos de serviços tratam da regulação sectorial, podem ser considerados 
mais complexos e intrusivos do que os acordos sobre o comércio de mercadorias.
 b) Os acordos de serviços exigem compromissos entre flexibilidade política e soberania 
interna, por um lado, e acesso garantido ao mercado para serviços estrangeiros.

 c) O governo precisa de garantir que mantêm o espaço político necessário para abordar 
falhas de mercado e para outros objectivos de política socio-económica.

 Resumo da Secção 5:
A análise dos compromissos de Moçambique na 1ª Ronda de Negociações da SADC revela os 
setores e modos de prestação abrangidos, bem como o impacto econômico esperado. Isso oferece 
uma visão abrangente das implicações desses compromissos para a economia do país, desta-
cando os possíveis desafios e oportunidades associados. A análise detalhada proporciona uma 
compreensão mais profunda das metas de negociação e suas repercussões para Moçambique.

SECÇÃO 6: ESTRATÉGIA E MECANISMO INSTITUCIONAL PARA AS NEGOCIAÇÕES DE   
          COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, exploraremos a importância de uma estratégia eficaz para as negociações de comér-
cio de serviços e examinaremos o papel do Subcomitê de Comércio de Serviços como mecanismo 
institucional de consulta e elaboração de relatórios.

 6.1 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
É importante ter uma estratégia sólida para as negociações de comércio de serviços. Moçambique 
pode identificar seus interesses, definir objetivos claros e priorizar os setores e modos de prestação 
relevantes. Nas apresentações em anexo exploramos as estratégias para lidar com diferentes 
fóruns de negociação, incluindo a SADC e outras plataformas internacionais.

 6.2 O Papel do Subcomitê de Comércio de Serviços
O Subcomitê de Comércio de Serviços e’ um mecanismo institucional crucial para as negociações 
de comércio de serviços. Esse subcomitê facilita as consultas entre as partes interessadas, 
coordena a elaboração de relatórios e monitora a implementação dos compromissos. Tem benefí-
cios de ter um órgão centralizado para coordenar a política de comércio de serviços.

 6.3 Consultas e Elaboração de Relatórios
Uma Resolução vai aprofundar as etapas envolvidas no processo de consultas e elaboração de 
relatórios pelo Subcomitê de Comércio de Serviços, e abordar como as partes interessadas são 
envolvidas, como os dados são coletados e como as informações são compiladas em relatórios 
abrangentes. Esses relatórios podem ser utilizados para orientar a política e as estratégias futuras.

 Resumo da Secção 6:
A seção aborda a importância de uma estratégia bem desenvolvida para as negociações de comér-
cio de serviços, bem como o papel central do Subcomitê de Comércio de Serviços como 
mecanismo institucional. Essa abordagem proporciona uma visão clara de como Moçambique pode 
planejar e executar suas negociações, considerando diferentes fóruns e interessados. Além disso, 
a análise do processo de consultas e elaboração de relatórios destaca como o subcomitê contribui 
para a formulação de políticas informadas e estratégias de longo prazo.

SECÇÃO 7: IMPLEMENTAÇÃO, MONITORAMENTO E AVALIAÇÃO
Nesta secção, abordaremos a importância da implementação eficaz dos compromissos de 
comércio de serviços, além do monitoramento contínuo e da avaliação dos resultados alcança-
dos.

 7.1 Implementação dos Compromissos
É importante implementar de forma eficaz os compromissos assumidos nas negociações de comér-
cio de serviços. Moçambique pode adoptar medidas internas para garantir que as regulamentações 
sejam ajustadas de acordo com os compromissos acordados. Uma coordenação é necessária entre 
diferentes órgãos governamentais para garantir uma implementação coesa.

 7.2 Monitoramento e Avaliação Contínua
O monitoramento contínuo na avaliação dos resultados das negociações de comércio de serviços 
é necessário. Moçambique pode estabelecer mecanismos de acompanhamento para garantir que 
os compromissos sejam cumpridos e os benefícios sejam realizados. Os relatórios periódicos 
podem ser usados para identificar áreas que precisam de ajustes e melhorias.

 7.3 Avaliação de Impacto e Ajustes Estratégicos
É também importante ressaltar a importância da avaliação de impacto das políticas de comércio 
de serviços. Moçambique pode conduzir análises detalhadas para avaliar o impacto dos compro-
missos nas diferentes áreas de serviços e na economia como um todo. Essas avaliações podem 
informar ajustes estratégicos para maximizar os benefícios e abordar quaisquer desafios emergen-
tes.

 Resumo da Secção 7:
A seção enfatiza a importância da implementação rigorosa dos compromissos de comércio de servi-
ços e do monitoramento contínuo dos resultados alcançados. Ao abordar a implementação interna 
e a coordenação entre órgãos governamentais, Moçambique pode garantir que os compromissos 
sejam efetivamente incorporados nas regulamentações e políticas nacionais. O monitoramento e 
a avaliação contínua permitem que o país acompanhe o progresso, identifique desafios e faça 
ajustes estratégicos conforme necessário, para maximizar os benefícios do comércio de serviços 
para o desenvolvimento econômico e social do país.

SECÇÃO 8: ESTRATÉGIAS DE NEGOCIAÇÃO E COOPERAÇÃO INTERNACIONAL
Nesta secção, exploraremos como Moçambique pode desenvolver estratégias de negociação efica-
zes e fortalecer sua cooperação internacional para alcançar resultados positivos nas negociações 
de comércio de serviços.

 8.1 Identificando Objectivos de Negociação
Moçambique, como país em desenvolvimento, deve definir objectivos claros e específicos para as 
negociações de comércio de serviços. Isso envolve uma análise cuidadosa dos sectores que 
seriam mais beneficiados pela liberalização, considerando tanto os ganhos económicos quanto as 
implicações sociais. É crucial que os objetivos sejam alinhados com as prioridades nacionais de 

desenvolvimento, garantindo que o comércio de serviços contribua para o crescimento económico 
inclusivo e sustentável.

 8.2 Desenvolvendo uma Estratégia de Negociação
Uma estratégia de negociação bem elaborada é a espinha dorsal do sucesso nas negociações de 
comércio de serviços. Isso implica em traçar planos detalhados para abordar questões-chave, 
como compromissos de liberalização, solicitações de outros países e proteção dos interesses 
nacionais. A estratégia deve ser flexível o suficiente para se adaptar a diferentes contextos e 
responder a desafios imprevistos.

 8.3 Cooperação Internacional e Formação de Coalizões
A cooperação internacional desempenha um papel vital nas negociações de comércio de serviços. 
Moçambique pode fortalecer sua posição formando coalizões com outros países em desenvolvi-
mento que compartilham interesses semelhantes. Ao trocar informações e estratégias, o país pode 
ganhar influência nas negociações e aumentar sua capacidade de enfrentar as pressões dos 
países desenvolvidos. A colaboração regional, como no caso da SADC, também pode fortalecer a 
voz de Moçambique.

 8.4 Coerência entre os Fóruns de Negociação
Moçambique deve manter coerência nas negociações de comércio de serviços, tanto em âmbito 
regional quanto global. A estratégia de negociação deve ser consistente em diferentes fóruns, como 
a OMC e acordos regionais, para evitar conflitos e transmitir uma mensagem clara sobre as 
posições do país. Isso requer coordenação eficaz entre as equipes de negociação em diferentes 
contextos.

 8.5 Engajamento com Partes Interessadas
A participação ativa das partes interessadas internas é fundamental para a construção de uma 
estratégia de negociação abrangente. O governo, o sector privado, acadêmicos e a sociedade civil 
devem estar envolvidos no processo. Isso garante que as negociações considerem uma ampla 
gama de perspectivas e reflitam as necessidades e preocupações de diversos grupos da socie-
dade.

 8.6 Relatórios Regulares e Transparência
A transparência é um pilar fundamental para construir confiança na condução das negociações de 
comércio de serviços. Moçambique deve estabelecer um mecanismo para relatórios regulares 
sobre o progresso das negociações e a politica de comercio de serviços, compartilhando informa-
ções sobre posições adotadas e compromissos assumidos. Isso não apenas promove a confiança 
interna, mas também projeta uma imagem responsável e participativa para a comunidade interna-
cional.

 8.7 Sumário da Secção 8:
A Secção 8 abordou a importância de desenvolver estratégias de negociação sólidas e promover 
a cooperação internacional para o sucesso nas negociações de comércio de serviços. Moçambique 
deve identificar objetivos claros, desenvolver uma estratégia abrangente e manter a coerência entre 
os diversos fóruns de negociação. A participação das partes interessadas e a transparência são 

essenciais para garantir resultados positivos e uma abordagem inclusiva às negociações de comér-
cio de serviços. Em última análise, uma estratégia bem executada pode fortalecer a posição de 
Moçambique no cenário internacional, promovendo seu desenvolvimento sustentável e equitativo.

SECÇÃO 9: CONCLUSÕES E PERSPECTIVAS FUTURAS

 9.1 Recapitulação das Principais Lições
Nesta secção, revisitaremos as principais lições aprendidas ao longo deste manual sobre as 
negociações e regulamentações do comércio de serviços. Destacaremos as áreas-chave aborda-
das, desde a compreensão dos conceitos básicos do comércio de serviços até a estratégia de 
negociação e os desafios regulatórios enfrentados por Moçambique.

 9.2 Oportunidades para Desenvolvimento Equitativo
Ao longo deste manual, exploramos como a participação ativa de Moçambique nas negociações 
e regulamentações do comércio de serviços pode ser um catalisador para o desenvolvimento 
sustentável e equitativo do país. A liberalização do comércio de serviços pode estimular o cresci-
mento económico, criar empregos, melhorar a qualidade de vida e reduzir a pobreza.

 9.3 Fortalecimento da Economia de Serviços
Destacamos como a identificação de setores prioritários para liberalização e a implementação de 
compromissos podem impulsionar a economia de serviços em Moçambique. Ao remover barreiras 
ao comércio de serviços, o país pode atrair investimentos estrangeiros, promover a concorrência 
saudável e melhorar a oferta e qualidade dos serviços oferecidos aos cidadãos.

 9.4 Estratégias de Negociação e Cooperação Internacional
Discutimos como a formulação de uma estratégia de negociação sólida é essencial para proteger 
os interesses de Moçambique nas negociações de comércio de serviços. Além disso, abordamos 
a importância da cooperação internacional e da formação de coalizões com outros países em 
desenvolvimento, para fortalecer a posição de Moçambique e alcançar resultados benéficos nas 
negociações.

 9.5 Aprimorando a Regulamentação
Exploramos como a gestão eficaz da regulamentação é crucial para garantir que Moçambique 
maximize os benefícios da liberalização do comércio de serviços. Uma regulamentação sólida pode 
atrair investimentos, promover a concorrência saudável, proteger os consumidores e elevar a quali-
dade dos serviços oferecidos.

 9.6 Caminho a Seguir
Concluímos este manual enfatizando a importância contínua do desenvolvimento da capacidade 
e do fortalecimento das estruturas institucionais em Moçambique. Além disso, destacamos a neces-
sidade de uma abordagem participativa, envolvendo setores públicos, privados e a sociedade civil, 
para garantir uma abordagem equilibrada e inclusiva nas negociações e regulamentações do 
comércio de serviços.

 9.7 O Futuro de Moçambique no Comércio de Serviços
À medida que Moçambique continua a se envolver no comércio de serviços a nível internacional, 
esta manual visa servir como um guia prático e informativo. Moçambique tem a oportunidade de 
moldar seu próprio destino econômico por meio da participação eficaz nas negociações e regula-
mentações do comércio de serviços, fortalecendo sua posição no cenário global e promovendo um 
desenvolvimento sustentável e equitativo.
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SEÇÃO 1: INTRODUÇÃO ÀS NEGOCIAÇÕES DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS 
Negociações de comércio de serviços desempenham um papel crucial no desenvolvimento econô-
mico de Moçambique. Esta seção oferece uma visão geral das negociações de comércio de servi-
ços, ressaltando sua importância para o país e delineando a estrutura deste manual.

 1.1 O Papel do Comércio de Serviços no Desenvolvimento de Moçambique
O comércio de serviços vai além da troca de bens físicos; envolve transações intangíveis que 
abrangem setores como telecomunicações, finanças, turismo e educação. Moçambique, como país 
em desenvolvimento, tem muito a ganhar com o comércio de serviços. Este subseção explora como 
o comércio de serviços pode impulsionar o crescimento económico, criar empregos, melhorar a 
qualidade de vida e reduzir a pobreza no país.

 1.2 Estrutura e Objectivos do Manual
Este manual tem como objectivo fornecer a Moçambique um guia prático para as negociações de 
comércio de serviços. Abordaremos desde os conceitos fundamentais até as estratégias de 
negociação, implementação de acordos e a importância da regulamentação. O manual é organi-
zado em seções que correspondem às etapas essenciais do processo de negociação de comércio 
de serviços, buscando capacitar Moçambique a navegar com sucesso nesse cenário complexo e 
dinâmico.

 1.3 Contextualização das Fontes de Referência
Ao longo deste manual, você encontrará informações baseadas em uma variedade de fontes 
confiáveis, incluindo apresentações detalhadas sobre o ABC do Comércio de Serviços e Estraté-
gias de Negociação apresentadas anteriormente, bem como princípios da OMC destacados no 
livro "Trade in Services Negotiations: A Guide for Developing Countries". As secções subsequentes 
integrarão esses elementos, permitindo uma compreensão holística das negociações de comércio 
de serviços e sua aplicação específica a Moçambique.

SEÇÃO 2: FUNDAMENTOS DO COMÉRCIO DE SERVIÇOS E SEUS TIPOS
Nesta secção, exploraremos os fundamentos essenciais do comércio de serviços, bem como os 
diferentes tipos de serviços que podem ser negociados. Essa compreensão é crucial para construir 
uma base sólida para as negociações de comércio de serviços de Moçambique.

 2.1 Conceitos Fundamentais do Comércio de Serviços
Os serviços abrangem uma ampla gama de atividades, desde telecomunicações até turismo, essa 
troca pode impulsionar o crescimento econômico e a qualidade de vida.

 2.2 Tipos de Serviços Negociados
Os seis principais tipos de serviços negociados são: serviços empresariais, de comunicação, de 
construção, de distribuição, de turismo e de transporte. Cada tipo de serviço pode ser trocado entre 
países, ampliando nossa visão sobre a variedade de setores envolvidos nas negociações de 
comércio de serviços.

 2.3 Modos de Fornecimento de Serviços
Os diferentes modos pelos quais os serviços podem ser entregues entre países incluem o forneci-
mento transfronteiriço, o consumo no exterior, a presença comercial e o movimento de pessoas 
físicas. A compreensão desses modos é vital para moldar as estratégias de negociação e aproveitar 
os benefícios de cada abordagem.

 2.4 Barreiras ao Comércio de Serviços
As barreiras que podem dificultar o comércio de serviços entre países são: restrições de acesso 
ao mercado, medidas atrás da fronteira, barreiras regulatórias, barreiras técnicas e restrições ao 
investimento. Compreender essas barreiras ajuda Moçambique a identificar desafios e oportunida-
des em suas negociações.

 Resumo da Secção 2:
Esta secção aprofundou os conceitos fundamentais do comércio de serviços e delineou os diferen-
tes tipos de serviços negociados. Exploramos os modos de fornecimento de serviços e as barreiras 
que podem afetar as negociações. Esses conhecimentos são cruciais para Moçambique ao moldar 
estratégias de negociação eficazes e enfrentar desafios comerciais de maneira informada.

SECÇÃO 3: ESTRATÉGIAS PARA NEGOCIAR ACORDOS DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, examinaremos as estratégias fundamentais para Moçambique negociar acordos de 
comércio de serviços de maneira eficaz. Ao entender essas estratégias, o país pode maximizar 
seus interesses e garantir resultados benéficos para sua economia e população.

 3.1 Identificação dos Interesses do País no Sector de Serviços
Moçambique pode identificar e priorizar seus interesses no setor de serviços. Isso inclui avaliar a 
vantagem comparativa do país, seus objetivos de desenvolvimento e os parceiros de negociação 
relevantes. Compreender esses aspectos é crucial para traçar um caminho claro nas negociações.

 3.2 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
O país pode desenvolver estratégias de negociação sólidas com base em seus objectivos e interes-
ses. É importante de estabelecer objectivos ambiciosos, porém realistas, bem como o desenvolvi-
mento de uma lista de demandas e pedidos/concessões. Essa etapa preparatória é essencial para 
orientar as negociações de maneira eficaz.

 3.3 Condução de Negociações
Participação ativa nas negociações de comércio de serviços: isso envolve fazer demandas e 
concessões, além de construir relacionamentos sólidos com os parceiros de negociação. Entender 
como equilibrar interesses e ceder quando necessário é fundamental para alcançar acordos mutua-
mente benéficos.

 3.4 Implementação de Acordos e Monitoramento
É importante implementar os termos dos acordos alcançados e monitorar sua execução. Isso 
envolve promulgar novas legislações, garantir que os termos sejam respeitados e resolver quais-

quer disputas que possam surgir. A implementação adequada garante que os acordos se traduzam 
em benefícios reais para Moçambique.

 Resumo da Secção 3:
Esta secção examinou em detalhes as estratégias cruciais para negociações de acordos de comér-
cio de serviços em Moçambique. Desde a identificação dos interesses do país até a implementação 
e monitoramento dos acordos, abordamos todas as etapas essenciais. Essas estratégias são 
fundamentais para garantir resultados bem-sucedidos e benéficos nas negociações internacionais 
de serviços.

SECÇÃO 4: MECANISMO INSTITUCIONAL E ESTRATÉGIA PARA CONSULTAS E    
          ELABORAÇÃO DE POSIÇÕES NEGOCIAIS 
O mecanismo institucional estabelecido para a consultação e elaboração de estratégias de 
negociação de comércio de serviços em Moçambique: é importante implementar uma abordagem 
coordenada e estruturada para garantir resultados eficazes nas negociações internacionais.

 4.1 Subcomitê de Comércio de Serviços
Esse órgão vai desempenhar um papel central na formulação de estratégias e na coordenação das 
actividades relacionadas ao comércio de serviços. Essa abordagem institucional é crucial para 
garantir uma voz unificada e eficaz nas negociações.

 4.2 Estratégias em Diferentes Fóruns de Negociação
Moçambique pode adoptar diferentes estratégias de negociação em diversos fóruns internacionais. 
Isso inclui como o país se posiciona nas negociações no âmbito regional, como a Comunidade 
para o Desenvolvimento da África Austral (SADC), e em nível multilateral, como a Organização 
Mundial do Comércio (OMC). Essas abordagens estratégicas são adaptadas às dinâmicas específi-
cas de cada fórum.

 4.3 Elaboração de Relatórios a Cada 6 Meses
O Subcomitê de Comércio de Serviços vai elaborar relatórios semestrais sobre suas atividades de 
negociação de comércio de serviços. Esses relatórios fornecem uma visão abrangente das ações 
do país, seus objetivos e desafios enfrentados. Isso não apenas mantém as partes interessadas 
informadas, mas também permite ajustes contínuos nas estratégias de negociação.

 Resumo da Secção 4:
Esta secção examinou o mecanismo institucional estabelecido em Moçambique para coordenar e 
elaborar estratégias de negociação de comércio de serviços. A análise do papel do Subcomitê de 
Comércio de Serviços, a adaptação de estratégias em diferentes fóruns e a prática de relatórios 
regulares refletem a abordagem rigorosa e estruturada do processo de negociação. Essas estraté-
gias institucionais são cruciais para assegurar uma negociação eficaz e bem coordenada de 
acordos de comércio de serviços.

SEÇÃO 5: ANÁLISE DOS COMPROMISSOS DE MOÇAMBIQUE NA PRIMEIRA RONDA DE  
       NEGOCIAÇÕES DA SADC
Nesta secção, realizaremos uma análise detalhada dos compromissos de Moçambique na Primeira 
Ronda Negociações da SADC para o comércio de serviços. Examinaremos os setores e modos 
abrangidos por esses compromissos, bem como suas implicações para a economia do país. 

 5.1 Sectores Abrangidos pelos Compromissos de Moçambique
É amplamente sabido que os serviços desempenham um papel crucial na economia de um país. 
Estão presentes em todas as economias, agregando valor às cadeias produtivas existentes e facili-
tando as transações em todos os sectores. Podem ser de natureza sistémica, e o seu bom funcio-
namento determina o destino de sistemas inteiros – como o financeiro. Podem ser anticíclicos, 
atenuando os impactos negativos nas recessões e contribuindo decisivamente para as recupera-
ções. O comércio de serviços é apenas a expressão internacional destas características.
Para Moçambique, tal como para a região e o resto do mundo, os serviços e o comércio de serviços 
são vistos como questões estratégicas – e não apenas como universos isolados definidos por parti-
cularidades sectoriais.
Uma primeira e superficial análise da economia de serviços e da situação regulamentar de Moçam-
bique deu razões para acreditar que as negociações que envolvem o comércio de serviços podiam 
não ser tão desagradáveis para Moçambique como podiam ser para muitos outros países em 
desenvolvimento. Isto porque o país desde então tem trilhado decisivamente o caminho da 
crescente abertura ao mundo nos serviços, acolhendo fornecedores e investidores de classe 
mundial como protagonistas-chave nas suas estratégias de desenvolvimento.
Uma análise mais focada nas complexidades da política e da regulamentação revelou um país que 
merecia  e merece algo melhor do que aquilo que a liberalização proporcionara. Nas duas primeiras 
décadas do ano 2000 o crescimento do PIB registava um crescimento impressionante e certamente 
provocada pela abertura dos mercados de serviços teve muito a ver com esse crescimento. No 
entanto, o IDE poderia ter chegado com mais frequência e em momentos mais cruciais. A concor-
rência melhorou, mas não o suficiente para evitar uma maior concentração em determinados secto-
res. A implementação de políticas e leis abrangentes não produziu o nível de precisão e clareza 
necessários para estimular a iniciativa privada e o investimento.
Deste modo, Moçambique vendo-se em posição de extrair o melhor do “mundo dos serviços”, pelo 
menos continuando no caminho da melhoria da sua regulamentação e da respectiva aplicação, ao 
mesmo tempo que procurava utilizar o comércio nas negociações internacionais de serviços, como 
as da SADC e as que se referem à Isenção da OMC, como um meio para um fim – e não o fim em 
si, embarcou na liberalização dos seis sectores de serviços prioritários definidos no processo de 
negociação da SADC: Comunicações, Serviços Financeiros, Transportes, Turismo, Construção e 
Serviços relacionados com a Energia. Tendo submetido pedidos e ofertas para os quatro sectores 
que foram identificados como “uma prioridade dentro da prioridade” e mais tarde para o Sector de 
Construção e deixando de fora os serviços relacionados com a energia.

 5.2 Modos de Prestação Abrangidos pelos Compromissos
Os compromissos de Moçambique a nível da SADC, abragem os diferentes modos de prestação 
de serviços, nomeadamente: fornecimento transfronteiriço, consumo no exterior, presença 
comercial e movimento de pessoas físicas:

Neste contexto, Moçambique reconhecia que os Sectores de Serviços então em negociação 
desempenham uma função crucial no desenvolvimento da economia do país em desenvolvimento 
– em particular, em seu aspecto de sustentabilidade. Moçambique reconhecia também que estes 
sectores de serviços podiam não estar ainda plenamente capacitado para poder enfrentar a concor-
rência de prestadores de outros países nos mercados da SADC. No entanto, sopunha que esta 
situação não perduraria para sempre e buscava compromissos efectivos em serviços por parte de 
seus parceiros económicos regionais de forma a consolidar um alto nível de abertura por parte de 
seus parceiros da SADC, o que de certa forma estaria reflectindo as necessidades e aspirações 
do país no comércio de serviços. 

 5.3 Impacto dos Compromissos
Os compromissos de Moçambique na primeira Ronda de Negociações da SADC teve como propó-
sito a abertura de certos sectores e modos de prestação por forma a proporcionar o crescimento 
económico, a geração de empregos, a competitividade e a diversificação da economia, tendo em 
conta:
 a) Liberalização recíproca: a lógica por trás da maioria dos acordos preferenciais reside nos 
acordos comerciais recíprocos, ou seja, como meio de alcançar os seus interesses mútuos através 
de concessões negociadas entre as partes participantes.
 b) Compromissos mais profundos e vinculativos: a liberalização unilateral não é vinculativa 
e pode não proporcionar os níveis de liberalização desejados, pelo que os países podem desejar 
assinar acordos vinculativos através dos quais sejam negociadas concessões de liberalização mais 
profundas.

 c) Credibilidade na atração de investimentos estrangeiros: os acordos comerciais proporcio-
nam às empresas maior certeza sobre o regime de investimento de um país e aumentam a credibili-
dade de um país para atrair investidores estrangeiros.
 d) Segurança jurídica: proporcionar segurança jurídica aos investidores estrangeiros, sobre 
o acesso ao mercado e as condições de tratamento nacional nos sectores abrangidos pelo acordo 
através de compromissos vinculativos em oposição à liberalização unilateral que não é juridica-
mente vinculativa.
 e) Apoio às cadeias de valor regionais: as cadeias de valor globais e regionais tornaram-se 
um modelo de negócio proeminente na melhoria da competitividade e, portanto, acordos que procu-
rem promover cadeias de valor proporcionariam um máximo de certeza no que diz respeito às 
condições para importações e exportações de bens e serviços entre os países membros.
 f) Cooperação regulamentar: os acordos de serviços proporcionam frequentemente uma 
plataforma para a cooperação regulamentar e promovem uma regulamentação "melhor" especial-
mente quando os membros incluem países desenvolvidos e em desenvolvimento.
 g) Emprego e transferência de tecnologia: o comércio de serviços é causado por diferenças 
entre países em termos de tecnologia, dotações, sistemas legais e reguladores (instituições). Os 
acordos procuram garantir a possibilidade de transferência e intercâmbio de competências e conhe-
cimentos técnicos, ao mesmo tempo que promovem a concorrência em sectores de interesse.

 5.4 Desafios, Oportunidades e Custos
Desafios
Além das barreiras linguísticas e culturais, o país/operadores enfrentam desafios como a logística 
complexa e a concorrência global. Para superá-los, é importante que haja conhecimento sobre o 
mercado-alvo e contar com parceiros confiáveis.
A transformação digital, com a ascensão do e-commerce, das redes sociais e dos dispositivos 
móveis, os consumidores estão cada vez mais conectados e exigentes (há que se adaptar e investir 
em estratégias digitais para alcançar o sucesso).

Oportunidades
Se reinventar é como um passe de mágica no mundo do comércio! O país/operadores devem estar 
sempre atentos às mudanças no mercado do comércio de serviços, busquem inspiração em outros 
intervenientes e estejam dispostos a experimentar coisas novas. Lembre-se: a única constante é 
a mudança, daí a necessidade de serem flexíveis e estejam prontos para se adaptar!

Custos 
Existem Potenciais custos no Comércio de Serviços
 a) Dado que os acordos de serviços tratam da regulação sectorial, podem ser considerados 
mais complexos e intrusivos do que os acordos sobre o comércio de mercadorias.
 b) Os acordos de serviços exigem compromissos entre flexibilidade política e soberania 
interna, por um lado, e acesso garantido ao mercado para serviços estrangeiros.

 c) O governo precisa de garantir que mantêm o espaço político necessário para abordar 
falhas de mercado e para outros objectivos de política socio-económica.

 Resumo da Secção 5:
A análise dos compromissos de Moçambique na 1ª Ronda de Negociações da SADC revela os 
setores e modos de prestação abrangidos, bem como o impacto econômico esperado. Isso oferece 
uma visão abrangente das implicações desses compromissos para a economia do país, desta-
cando os possíveis desafios e oportunidades associados. A análise detalhada proporciona uma 
compreensão mais profunda das metas de negociação e suas repercussões para Moçambique.

SECÇÃO 6: ESTRATÉGIA E MECANISMO INSTITUCIONAL PARA AS NEGOCIAÇÕES DE   
          COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, exploraremos a importância de uma estratégia eficaz para as negociações de comér-
cio de serviços e examinaremos o papel do Subcomitê de Comércio de Serviços como mecanismo 
institucional de consulta e elaboração de relatórios.

 6.1 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
É importante ter uma estratégia sólida para as negociações de comércio de serviços. Moçambique 
pode identificar seus interesses, definir objetivos claros e priorizar os setores e modos de prestação 
relevantes. Nas apresentações em anexo exploramos as estratégias para lidar com diferentes 
fóruns de negociação, incluindo a SADC e outras plataformas internacionais.

 6.2 O Papel do Subcomitê de Comércio de Serviços
O Subcomitê de Comércio de Serviços e’ um mecanismo institucional crucial para as negociações 
de comércio de serviços. Esse subcomitê facilita as consultas entre as partes interessadas, 
coordena a elaboração de relatórios e monitora a implementação dos compromissos. Tem benefí-
cios de ter um órgão centralizado para coordenar a política de comércio de serviços.

 6.3 Consultas e Elaboração de Relatórios
Uma Resolução vai aprofundar as etapas envolvidas no processo de consultas e elaboração de 
relatórios pelo Subcomitê de Comércio de Serviços, e abordar como as partes interessadas são 
envolvidas, como os dados são coletados e como as informações são compiladas em relatórios 
abrangentes. Esses relatórios podem ser utilizados para orientar a política e as estratégias futuras.

 Resumo da Secção 6:
A seção aborda a importância de uma estratégia bem desenvolvida para as negociações de comér-
cio de serviços, bem como o papel central do Subcomitê de Comércio de Serviços como 
mecanismo institucional. Essa abordagem proporciona uma visão clara de como Moçambique pode 
planejar e executar suas negociações, considerando diferentes fóruns e interessados. Além disso, 
a análise do processo de consultas e elaboração de relatórios destaca como o subcomitê contribui 
para a formulação de políticas informadas e estratégias de longo prazo.

SECÇÃO 7: IMPLEMENTAÇÃO, MONITORAMENTO E AVALIAÇÃO
Nesta secção, abordaremos a importância da implementação eficaz dos compromissos de 
comércio de serviços, além do monitoramento contínuo e da avaliação dos resultados alcança-
dos.

 7.1 Implementação dos Compromissos
É importante implementar de forma eficaz os compromissos assumidos nas negociações de comér-
cio de serviços. Moçambique pode adoptar medidas internas para garantir que as regulamentações 
sejam ajustadas de acordo com os compromissos acordados. Uma coordenação é necessária entre 
diferentes órgãos governamentais para garantir uma implementação coesa.

 7.2 Monitoramento e Avaliação Contínua
O monitoramento contínuo na avaliação dos resultados das negociações de comércio de serviços 
é necessário. Moçambique pode estabelecer mecanismos de acompanhamento para garantir que 
os compromissos sejam cumpridos e os benefícios sejam realizados. Os relatórios periódicos 
podem ser usados para identificar áreas que precisam de ajustes e melhorias.

 7.3 Avaliação de Impacto e Ajustes Estratégicos
É também importante ressaltar a importância da avaliação de impacto das políticas de comércio 
de serviços. Moçambique pode conduzir análises detalhadas para avaliar o impacto dos compro-
missos nas diferentes áreas de serviços e na economia como um todo. Essas avaliações podem 
informar ajustes estratégicos para maximizar os benefícios e abordar quaisquer desafios emergen-
tes.

 Resumo da Secção 7:
A seção enfatiza a importância da implementação rigorosa dos compromissos de comércio de servi-
ços e do monitoramento contínuo dos resultados alcançados. Ao abordar a implementação interna 
e a coordenação entre órgãos governamentais, Moçambique pode garantir que os compromissos 
sejam efetivamente incorporados nas regulamentações e políticas nacionais. O monitoramento e 
a avaliação contínua permitem que o país acompanhe o progresso, identifique desafios e faça 
ajustes estratégicos conforme necessário, para maximizar os benefícios do comércio de serviços 
para o desenvolvimento econômico e social do país.

SECÇÃO 8: ESTRATÉGIAS DE NEGOCIAÇÃO E COOPERAÇÃO INTERNACIONAL
Nesta secção, exploraremos como Moçambique pode desenvolver estratégias de negociação efica-
zes e fortalecer sua cooperação internacional para alcançar resultados positivos nas negociações 
de comércio de serviços.

 8.1 Identificando Objectivos de Negociação
Moçambique, como país em desenvolvimento, deve definir objectivos claros e específicos para as 
negociações de comércio de serviços. Isso envolve uma análise cuidadosa dos sectores que 
seriam mais beneficiados pela liberalização, considerando tanto os ganhos económicos quanto as 
implicações sociais. É crucial que os objetivos sejam alinhados com as prioridades nacionais de 

desenvolvimento, garantindo que o comércio de serviços contribua para o crescimento económico 
inclusivo e sustentável.

 8.2 Desenvolvendo uma Estratégia de Negociação
Uma estratégia de negociação bem elaborada é a espinha dorsal do sucesso nas negociações de 
comércio de serviços. Isso implica em traçar planos detalhados para abordar questões-chave, 
como compromissos de liberalização, solicitações de outros países e proteção dos interesses 
nacionais. A estratégia deve ser flexível o suficiente para se adaptar a diferentes contextos e 
responder a desafios imprevistos.

 8.3 Cooperação Internacional e Formação de Coalizões
A cooperação internacional desempenha um papel vital nas negociações de comércio de serviços. 
Moçambique pode fortalecer sua posição formando coalizões com outros países em desenvolvi-
mento que compartilham interesses semelhantes. Ao trocar informações e estratégias, o país pode 
ganhar influência nas negociações e aumentar sua capacidade de enfrentar as pressões dos 
países desenvolvidos. A colaboração regional, como no caso da SADC, também pode fortalecer a 
voz de Moçambique.

 8.4 Coerência entre os Fóruns de Negociação
Moçambique deve manter coerência nas negociações de comércio de serviços, tanto em âmbito 
regional quanto global. A estratégia de negociação deve ser consistente em diferentes fóruns, como 
a OMC e acordos regionais, para evitar conflitos e transmitir uma mensagem clara sobre as 
posições do país. Isso requer coordenação eficaz entre as equipes de negociação em diferentes 
contextos.

 8.5 Engajamento com Partes Interessadas
A participação ativa das partes interessadas internas é fundamental para a construção de uma 
estratégia de negociação abrangente. O governo, o sector privado, acadêmicos e a sociedade civil 
devem estar envolvidos no processo. Isso garante que as negociações considerem uma ampla 
gama de perspectivas e reflitam as necessidades e preocupações de diversos grupos da socie-
dade.

 8.6 Relatórios Regulares e Transparência
A transparência é um pilar fundamental para construir confiança na condução das negociações de 
comércio de serviços. Moçambique deve estabelecer um mecanismo para relatórios regulares 
sobre o progresso das negociações e a politica de comercio de serviços, compartilhando informa-
ções sobre posições adotadas e compromissos assumidos. Isso não apenas promove a confiança 
interna, mas também projeta uma imagem responsável e participativa para a comunidade interna-
cional.

 8.7 Sumário da Secção 8:
A Secção 8 abordou a importância de desenvolver estratégias de negociação sólidas e promover 
a cooperação internacional para o sucesso nas negociações de comércio de serviços. Moçambique 
deve identificar objetivos claros, desenvolver uma estratégia abrangente e manter a coerência entre 
os diversos fóruns de negociação. A participação das partes interessadas e a transparência são 

essenciais para garantir resultados positivos e uma abordagem inclusiva às negociações de comér-
cio de serviços. Em última análise, uma estratégia bem executada pode fortalecer a posição de 
Moçambique no cenário internacional, promovendo seu desenvolvimento sustentável e equitativo.

SECÇÃO 9: CONCLUSÕES E PERSPECTIVAS FUTURAS

 9.1 Recapitulação das Principais Lições
Nesta secção, revisitaremos as principais lições aprendidas ao longo deste manual sobre as 
negociações e regulamentações do comércio de serviços. Destacaremos as áreas-chave aborda-
das, desde a compreensão dos conceitos básicos do comércio de serviços até a estratégia de 
negociação e os desafios regulatórios enfrentados por Moçambique.

 9.2 Oportunidades para Desenvolvimento Equitativo
Ao longo deste manual, exploramos como a participação ativa de Moçambique nas negociações 
e regulamentações do comércio de serviços pode ser um catalisador para o desenvolvimento 
sustentável e equitativo do país. A liberalização do comércio de serviços pode estimular o cresci-
mento económico, criar empregos, melhorar a qualidade de vida e reduzir a pobreza.

 9.3 Fortalecimento da Economia de Serviços
Destacamos como a identificação de setores prioritários para liberalização e a implementação de 
compromissos podem impulsionar a economia de serviços em Moçambique. Ao remover barreiras 
ao comércio de serviços, o país pode atrair investimentos estrangeiros, promover a concorrência 
saudável e melhorar a oferta e qualidade dos serviços oferecidos aos cidadãos.

 9.4 Estratégias de Negociação e Cooperação Internacional
Discutimos como a formulação de uma estratégia de negociação sólida é essencial para proteger 
os interesses de Moçambique nas negociações de comércio de serviços. Além disso, abordamos 
a importância da cooperação internacional e da formação de coalizões com outros países em 
desenvolvimento, para fortalecer a posição de Moçambique e alcançar resultados benéficos nas 
negociações.

 9.5 Aprimorando a Regulamentação
Exploramos como a gestão eficaz da regulamentação é crucial para garantir que Moçambique 
maximize os benefícios da liberalização do comércio de serviços. Uma regulamentação sólida pode 
atrair investimentos, promover a concorrência saudável, proteger os consumidores e elevar a quali-
dade dos serviços oferecidos.

 9.6 Caminho a Seguir
Concluímos este manual enfatizando a importância contínua do desenvolvimento da capacidade 
e do fortalecimento das estruturas institucionais em Moçambique. Além disso, destacamos a neces-
sidade de uma abordagem participativa, envolvendo setores públicos, privados e a sociedade civil, 
para garantir uma abordagem equilibrada e inclusiva nas negociações e regulamentações do 
comércio de serviços.

 9.7 O Futuro de Moçambique no Comércio de Serviços
À medida que Moçambique continua a se envolver no comércio de serviços a nível internacional, 
esta manual visa servir como um guia prático e informativo. Moçambique tem a oportunidade de 
moldar seu próprio destino econômico por meio da participação eficaz nas negociações e regula-
mentações do comércio de serviços, fortalecendo sua posição no cenário global e promovendo um 
desenvolvimento sustentável e equitativo.
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SEÇÃO 1: INTRODUÇÃO ÀS NEGOCIAÇÕES DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS 
Negociações de comércio de serviços desempenham um papel crucial no desenvolvimento econô-
mico de Moçambique. Esta seção oferece uma visão geral das negociações de comércio de servi-
ços, ressaltando sua importância para o país e delineando a estrutura deste manual.

 1.1 O Papel do Comércio de Serviços no Desenvolvimento de Moçambique
O comércio de serviços vai além da troca de bens físicos; envolve transações intangíveis que 
abrangem setores como telecomunicações, finanças, turismo e educação. Moçambique, como país 
em desenvolvimento, tem muito a ganhar com o comércio de serviços. Este subseção explora como 
o comércio de serviços pode impulsionar o crescimento económico, criar empregos, melhorar a 
qualidade de vida e reduzir a pobreza no país.

 1.2 Estrutura e Objectivos do Manual
Este manual tem como objectivo fornecer a Moçambique um guia prático para as negociações de 
comércio de serviços. Abordaremos desde os conceitos fundamentais até as estratégias de 
negociação, implementação de acordos e a importância da regulamentação. O manual é organi-
zado em seções que correspondem às etapas essenciais do processo de negociação de comércio 
de serviços, buscando capacitar Moçambique a navegar com sucesso nesse cenário complexo e 
dinâmico.

 1.3 Contextualização das Fontes de Referência
Ao longo deste manual, você encontrará informações baseadas em uma variedade de fontes 
confiáveis, incluindo apresentações detalhadas sobre o ABC do Comércio de Serviços e Estraté-
gias de Negociação apresentadas anteriormente, bem como princípios da OMC destacados no 
livro "Trade in Services Negotiations: A Guide for Developing Countries". As secções subsequentes 
integrarão esses elementos, permitindo uma compreensão holística das negociações de comércio 
de serviços e sua aplicação específica a Moçambique.

SEÇÃO 2: FUNDAMENTOS DO COMÉRCIO DE SERVIÇOS E SEUS TIPOS
Nesta secção, exploraremos os fundamentos essenciais do comércio de serviços, bem como os 
diferentes tipos de serviços que podem ser negociados. Essa compreensão é crucial para construir 
uma base sólida para as negociações de comércio de serviços de Moçambique.

 2.1 Conceitos Fundamentais do Comércio de Serviços
Os serviços abrangem uma ampla gama de atividades, desde telecomunicações até turismo, essa 
troca pode impulsionar o crescimento econômico e a qualidade de vida.

 2.2 Tipos de Serviços Negociados
Os seis principais tipos de serviços negociados são: serviços empresariais, de comunicação, de 
construção, de distribuição, de turismo e de transporte. Cada tipo de serviço pode ser trocado entre 
países, ampliando nossa visão sobre a variedade de setores envolvidos nas negociações de 
comércio de serviços.

 2.3 Modos de Fornecimento de Serviços
Os diferentes modos pelos quais os serviços podem ser entregues entre países incluem o forneci-
mento transfronteiriço, o consumo no exterior, a presença comercial e o movimento de pessoas 
físicas. A compreensão desses modos é vital para moldar as estratégias de negociação e aproveitar 
os benefícios de cada abordagem.

 2.4 Barreiras ao Comércio de Serviços
As barreiras que podem dificultar o comércio de serviços entre países são: restrições de acesso 
ao mercado, medidas atrás da fronteira, barreiras regulatórias, barreiras técnicas e restrições ao 
investimento. Compreender essas barreiras ajuda Moçambique a identificar desafios e oportunida-
des em suas negociações.

 Resumo da Secção 2:
Esta secção aprofundou os conceitos fundamentais do comércio de serviços e delineou os diferen-
tes tipos de serviços negociados. Exploramos os modos de fornecimento de serviços e as barreiras 
que podem afetar as negociações. Esses conhecimentos são cruciais para Moçambique ao moldar 
estratégias de negociação eficazes e enfrentar desafios comerciais de maneira informada.

SECÇÃO 3: ESTRATÉGIAS PARA NEGOCIAR ACORDOS DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, examinaremos as estratégias fundamentais para Moçambique negociar acordos de 
comércio de serviços de maneira eficaz. Ao entender essas estratégias, o país pode maximizar 
seus interesses e garantir resultados benéficos para sua economia e população.

 3.1 Identificação dos Interesses do País no Sector de Serviços
Moçambique pode identificar e priorizar seus interesses no setor de serviços. Isso inclui avaliar a 
vantagem comparativa do país, seus objetivos de desenvolvimento e os parceiros de negociação 
relevantes. Compreender esses aspectos é crucial para traçar um caminho claro nas negociações.

 3.2 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
O país pode desenvolver estratégias de negociação sólidas com base em seus objectivos e interes-
ses. É importante de estabelecer objectivos ambiciosos, porém realistas, bem como o desenvolvi-
mento de uma lista de demandas e pedidos/concessões. Essa etapa preparatória é essencial para 
orientar as negociações de maneira eficaz.

 3.3 Condução de Negociações
Participação ativa nas negociações de comércio de serviços: isso envolve fazer demandas e 
concessões, além de construir relacionamentos sólidos com os parceiros de negociação. Entender 
como equilibrar interesses e ceder quando necessário é fundamental para alcançar acordos mutua-
mente benéficos.

 3.4 Implementação de Acordos e Monitoramento
É importante implementar os termos dos acordos alcançados e monitorar sua execução. Isso 
envolve promulgar novas legislações, garantir que os termos sejam respeitados e resolver quais-

quer disputas que possam surgir. A implementação adequada garante que os acordos se traduzam 
em benefícios reais para Moçambique.

 Resumo da Secção 3:
Esta secção examinou em detalhes as estratégias cruciais para negociações de acordos de comér-
cio de serviços em Moçambique. Desde a identificação dos interesses do país até a implementação 
e monitoramento dos acordos, abordamos todas as etapas essenciais. Essas estratégias são 
fundamentais para garantir resultados bem-sucedidos e benéficos nas negociações internacionais 
de serviços.

SECÇÃO 4: MECANISMO INSTITUCIONAL E ESTRATÉGIA PARA CONSULTAS E    
          ELABORAÇÃO DE POSIÇÕES NEGOCIAIS 
O mecanismo institucional estabelecido para a consultação e elaboração de estratégias de 
negociação de comércio de serviços em Moçambique: é importante implementar uma abordagem 
coordenada e estruturada para garantir resultados eficazes nas negociações internacionais.

 4.1 Subcomitê de Comércio de Serviços
Esse órgão vai desempenhar um papel central na formulação de estratégias e na coordenação das 
actividades relacionadas ao comércio de serviços. Essa abordagem institucional é crucial para 
garantir uma voz unificada e eficaz nas negociações.

 4.2 Estratégias em Diferentes Fóruns de Negociação
Moçambique pode adoptar diferentes estratégias de negociação em diversos fóruns internacionais. 
Isso inclui como o país se posiciona nas negociações no âmbito regional, como a Comunidade 
para o Desenvolvimento da África Austral (SADC), e em nível multilateral, como a Organização 
Mundial do Comércio (OMC). Essas abordagens estratégicas são adaptadas às dinâmicas específi-
cas de cada fórum.

 4.3 Elaboração de Relatórios a Cada 6 Meses
O Subcomitê de Comércio de Serviços vai elaborar relatórios semestrais sobre suas atividades de 
negociação de comércio de serviços. Esses relatórios fornecem uma visão abrangente das ações 
do país, seus objetivos e desafios enfrentados. Isso não apenas mantém as partes interessadas 
informadas, mas também permite ajustes contínuos nas estratégias de negociação.

 Resumo da Secção 4:
Esta secção examinou o mecanismo institucional estabelecido em Moçambique para coordenar e 
elaborar estratégias de negociação de comércio de serviços. A análise do papel do Subcomitê de 
Comércio de Serviços, a adaptação de estratégias em diferentes fóruns e a prática de relatórios 
regulares refletem a abordagem rigorosa e estruturada do processo de negociação. Essas estraté-
gias institucionais são cruciais para assegurar uma negociação eficaz e bem coordenada de 
acordos de comércio de serviços.

SEÇÃO 5: ANÁLISE DOS COMPROMISSOS DE MOÇAMBIQUE NA PRIMEIRA RONDA DE  
       NEGOCIAÇÕES DA SADC
Nesta secção, realizaremos uma análise detalhada dos compromissos de Moçambique na Primeira 
Ronda Negociações da SADC para o comércio de serviços. Examinaremos os setores e modos 
abrangidos por esses compromissos, bem como suas implicações para a economia do país. 

 5.1 Sectores Abrangidos pelos Compromissos de Moçambique
É amplamente sabido que os serviços desempenham um papel crucial na economia de um país. 
Estão presentes em todas as economias, agregando valor às cadeias produtivas existentes e facili-
tando as transações em todos os sectores. Podem ser de natureza sistémica, e o seu bom funcio-
namento determina o destino de sistemas inteiros – como o financeiro. Podem ser anticíclicos, 
atenuando os impactos negativos nas recessões e contribuindo decisivamente para as recupera-
ções. O comércio de serviços é apenas a expressão internacional destas características.
Para Moçambique, tal como para a região e o resto do mundo, os serviços e o comércio de serviços 
são vistos como questões estratégicas – e não apenas como universos isolados definidos por parti-
cularidades sectoriais.
Uma primeira e superficial análise da economia de serviços e da situação regulamentar de Moçam-
bique deu razões para acreditar que as negociações que envolvem o comércio de serviços podiam 
não ser tão desagradáveis para Moçambique como podiam ser para muitos outros países em 
desenvolvimento. Isto porque o país desde então tem trilhado decisivamente o caminho da 
crescente abertura ao mundo nos serviços, acolhendo fornecedores e investidores de classe 
mundial como protagonistas-chave nas suas estratégias de desenvolvimento.
Uma análise mais focada nas complexidades da política e da regulamentação revelou um país que 
merecia  e merece algo melhor do que aquilo que a liberalização proporcionara. Nas duas primeiras 
décadas do ano 2000 o crescimento do PIB registava um crescimento impressionante e certamente 
provocada pela abertura dos mercados de serviços teve muito a ver com esse crescimento. No 
entanto, o IDE poderia ter chegado com mais frequência e em momentos mais cruciais. A concor-
rência melhorou, mas não o suficiente para evitar uma maior concentração em determinados secto-
res. A implementação de políticas e leis abrangentes não produziu o nível de precisão e clareza 
necessários para estimular a iniciativa privada e o investimento.
Deste modo, Moçambique vendo-se em posição de extrair o melhor do “mundo dos serviços”, pelo 
menos continuando no caminho da melhoria da sua regulamentação e da respectiva aplicação, ao 
mesmo tempo que procurava utilizar o comércio nas negociações internacionais de serviços, como 
as da SADC e as que se referem à Isenção da OMC, como um meio para um fim – e não o fim em 
si, embarcou na liberalização dos seis sectores de serviços prioritários definidos no processo de 
negociação da SADC: Comunicações, Serviços Financeiros, Transportes, Turismo, Construção e 
Serviços relacionados com a Energia. Tendo submetido pedidos e ofertas para os quatro sectores 
que foram identificados como “uma prioridade dentro da prioridade” e mais tarde para o Sector de 
Construção e deixando de fora os serviços relacionados com a energia.

 5.2 Modos de Prestação Abrangidos pelos Compromissos
Os compromissos de Moçambique a nível da SADC, abragem os diferentes modos de prestação 
de serviços, nomeadamente: fornecimento transfronteiriço, consumo no exterior, presença 
comercial e movimento de pessoas físicas:

Neste contexto, Moçambique reconhecia que os Sectores de Serviços então em negociação 
desempenham uma função crucial no desenvolvimento da economia do país em desenvolvimento 
– em particular, em seu aspecto de sustentabilidade. Moçambique reconhecia também que estes 
sectores de serviços podiam não estar ainda plenamente capacitado para poder enfrentar a concor-
rência de prestadores de outros países nos mercados da SADC. No entanto, sopunha que esta 
situação não perduraria para sempre e buscava compromissos efectivos em serviços por parte de 
seus parceiros económicos regionais de forma a consolidar um alto nível de abertura por parte de 
seus parceiros da SADC, o que de certa forma estaria reflectindo as necessidades e aspirações 
do país no comércio de serviços. 

 5.3 Impacto dos Compromissos
Os compromissos de Moçambique na primeira Ronda de Negociações da SADC teve como propó-
sito a abertura de certos sectores e modos de prestação por forma a proporcionar o crescimento 
económico, a geração de empregos, a competitividade e a diversificação da economia, tendo em 
conta:
 a) Liberalização recíproca: a lógica por trás da maioria dos acordos preferenciais reside nos 
acordos comerciais recíprocos, ou seja, como meio de alcançar os seus interesses mútuos através 
de concessões negociadas entre as partes participantes.
 b) Compromissos mais profundos e vinculativos: a liberalização unilateral não é vinculativa 
e pode não proporcionar os níveis de liberalização desejados, pelo que os países podem desejar 
assinar acordos vinculativos através dos quais sejam negociadas concessões de liberalização mais 
profundas.

 c) Credibilidade na atração de investimentos estrangeiros: os acordos comerciais proporcio-
nam às empresas maior certeza sobre o regime de investimento de um país e aumentam a credibili-
dade de um país para atrair investidores estrangeiros.
 d) Segurança jurídica: proporcionar segurança jurídica aos investidores estrangeiros, sobre 
o acesso ao mercado e as condições de tratamento nacional nos sectores abrangidos pelo acordo 
através de compromissos vinculativos em oposição à liberalização unilateral que não é juridica-
mente vinculativa.
 e) Apoio às cadeias de valor regionais: as cadeias de valor globais e regionais tornaram-se 
um modelo de negócio proeminente na melhoria da competitividade e, portanto, acordos que procu-
rem promover cadeias de valor proporcionariam um máximo de certeza no que diz respeito às 
condições para importações e exportações de bens e serviços entre os países membros.
 f) Cooperação regulamentar: os acordos de serviços proporcionam frequentemente uma 
plataforma para a cooperação regulamentar e promovem uma regulamentação "melhor" especial-
mente quando os membros incluem países desenvolvidos e em desenvolvimento.
 g) Emprego e transferência de tecnologia: o comércio de serviços é causado por diferenças 
entre países em termos de tecnologia, dotações, sistemas legais e reguladores (instituições). Os 
acordos procuram garantir a possibilidade de transferência e intercâmbio de competências e conhe-
cimentos técnicos, ao mesmo tempo que promovem a concorrência em sectores de interesse.

 5.4 Desafios, Oportunidades e Custos
Desafios
Além das barreiras linguísticas e culturais, o país/operadores enfrentam desafios como a logística 
complexa e a concorrência global. Para superá-los, é importante que haja conhecimento sobre o 
mercado-alvo e contar com parceiros confiáveis.
A transformação digital, com a ascensão do e-commerce, das redes sociais e dos dispositivos 
móveis, os consumidores estão cada vez mais conectados e exigentes (há que se adaptar e investir 
em estratégias digitais para alcançar o sucesso).

Oportunidades
Se reinventar é como um passe de mágica no mundo do comércio! O país/operadores devem estar 
sempre atentos às mudanças no mercado do comércio de serviços, busquem inspiração em outros 
intervenientes e estejam dispostos a experimentar coisas novas. Lembre-se: a única constante é 
a mudança, daí a necessidade de serem flexíveis e estejam prontos para se adaptar!

Custos 
Existem Potenciais custos no Comércio de Serviços
 a) Dado que os acordos de serviços tratam da regulação sectorial, podem ser considerados 
mais complexos e intrusivos do que os acordos sobre o comércio de mercadorias.
 b) Os acordos de serviços exigem compromissos entre flexibilidade política e soberania 
interna, por um lado, e acesso garantido ao mercado para serviços estrangeiros.

 c) O governo precisa de garantir que mantêm o espaço político necessário para abordar 
falhas de mercado e para outros objectivos de política socio-económica.

 Resumo da Secção 5:
A análise dos compromissos de Moçambique na 1ª Ronda de Negociações da SADC revela os 
setores e modos de prestação abrangidos, bem como o impacto econômico esperado. Isso oferece 
uma visão abrangente das implicações desses compromissos para a economia do país, desta-
cando os possíveis desafios e oportunidades associados. A análise detalhada proporciona uma 
compreensão mais profunda das metas de negociação e suas repercussões para Moçambique.

SECÇÃO 6: ESTRATÉGIA E MECANISMO INSTITUCIONAL PARA AS NEGOCIAÇÕES DE   
          COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, exploraremos a importância de uma estratégia eficaz para as negociações de comér-
cio de serviços e examinaremos o papel do Subcomitê de Comércio de Serviços como mecanismo 
institucional de consulta e elaboração de relatórios.

 6.1 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
É importante ter uma estratégia sólida para as negociações de comércio de serviços. Moçambique 
pode identificar seus interesses, definir objetivos claros e priorizar os setores e modos de prestação 
relevantes. Nas apresentações em anexo exploramos as estratégias para lidar com diferentes 
fóruns de negociação, incluindo a SADC e outras plataformas internacionais.

 6.2 O Papel do Subcomitê de Comércio de Serviços
O Subcomitê de Comércio de Serviços e’ um mecanismo institucional crucial para as negociações 
de comércio de serviços. Esse subcomitê facilita as consultas entre as partes interessadas, 
coordena a elaboração de relatórios e monitora a implementação dos compromissos. Tem benefí-
cios de ter um órgão centralizado para coordenar a política de comércio de serviços.

 6.3 Consultas e Elaboração de Relatórios
Uma Resolução vai aprofundar as etapas envolvidas no processo de consultas e elaboração de 
relatórios pelo Subcomitê de Comércio de Serviços, e abordar como as partes interessadas são 
envolvidas, como os dados são coletados e como as informações são compiladas em relatórios 
abrangentes. Esses relatórios podem ser utilizados para orientar a política e as estratégias futuras.

 Resumo da Secção 6:
A seção aborda a importância de uma estratégia bem desenvolvida para as negociações de comér-
cio de serviços, bem como o papel central do Subcomitê de Comércio de Serviços como 
mecanismo institucional. Essa abordagem proporciona uma visão clara de como Moçambique pode 
planejar e executar suas negociações, considerando diferentes fóruns e interessados. Além disso, 
a análise do processo de consultas e elaboração de relatórios destaca como o subcomitê contribui 
para a formulação de políticas informadas e estratégias de longo prazo.

SECÇÃO 7: IMPLEMENTAÇÃO, MONITORAMENTO E AVALIAÇÃO
Nesta secção, abordaremos a importância da implementação eficaz dos compromissos de 
comércio de serviços, além do monitoramento contínuo e da avaliação dos resultados alcança-
dos.

 7.1 Implementação dos Compromissos
É importante implementar de forma eficaz os compromissos assumidos nas negociações de comér-
cio de serviços. Moçambique pode adoptar medidas internas para garantir que as regulamentações 
sejam ajustadas de acordo com os compromissos acordados. Uma coordenação é necessária entre 
diferentes órgãos governamentais para garantir uma implementação coesa.

 7.2 Monitoramento e Avaliação Contínua
O monitoramento contínuo na avaliação dos resultados das negociações de comércio de serviços 
é necessário. Moçambique pode estabelecer mecanismos de acompanhamento para garantir que 
os compromissos sejam cumpridos e os benefícios sejam realizados. Os relatórios periódicos 
podem ser usados para identificar áreas que precisam de ajustes e melhorias.

 7.3 Avaliação de Impacto e Ajustes Estratégicos
É também importante ressaltar a importância da avaliação de impacto das políticas de comércio 
de serviços. Moçambique pode conduzir análises detalhadas para avaliar o impacto dos compro-
missos nas diferentes áreas de serviços e na economia como um todo. Essas avaliações podem 
informar ajustes estratégicos para maximizar os benefícios e abordar quaisquer desafios emergen-
tes.

 Resumo da Secção 7:
A seção enfatiza a importância da implementação rigorosa dos compromissos de comércio de servi-
ços e do monitoramento contínuo dos resultados alcançados. Ao abordar a implementação interna 
e a coordenação entre órgãos governamentais, Moçambique pode garantir que os compromissos 
sejam efetivamente incorporados nas regulamentações e políticas nacionais. O monitoramento e 
a avaliação contínua permitem que o país acompanhe o progresso, identifique desafios e faça 
ajustes estratégicos conforme necessário, para maximizar os benefícios do comércio de serviços 
para o desenvolvimento econômico e social do país.

SECÇÃO 8: ESTRATÉGIAS DE NEGOCIAÇÃO E COOPERAÇÃO INTERNACIONAL
Nesta secção, exploraremos como Moçambique pode desenvolver estratégias de negociação efica-
zes e fortalecer sua cooperação internacional para alcançar resultados positivos nas negociações 
de comércio de serviços.

 8.1 Identificando Objectivos de Negociação
Moçambique, como país em desenvolvimento, deve definir objectivos claros e específicos para as 
negociações de comércio de serviços. Isso envolve uma análise cuidadosa dos sectores que 
seriam mais beneficiados pela liberalização, considerando tanto os ganhos económicos quanto as 
implicações sociais. É crucial que os objetivos sejam alinhados com as prioridades nacionais de 

desenvolvimento, garantindo que o comércio de serviços contribua para o crescimento económico 
inclusivo e sustentável.

 8.2 Desenvolvendo uma Estratégia de Negociação
Uma estratégia de negociação bem elaborada é a espinha dorsal do sucesso nas negociações de 
comércio de serviços. Isso implica em traçar planos detalhados para abordar questões-chave, 
como compromissos de liberalização, solicitações de outros países e proteção dos interesses 
nacionais. A estratégia deve ser flexível o suficiente para se adaptar a diferentes contextos e 
responder a desafios imprevistos.

 8.3 Cooperação Internacional e Formação de Coalizões
A cooperação internacional desempenha um papel vital nas negociações de comércio de serviços. 
Moçambique pode fortalecer sua posição formando coalizões com outros países em desenvolvi-
mento que compartilham interesses semelhantes. Ao trocar informações e estratégias, o país pode 
ganhar influência nas negociações e aumentar sua capacidade de enfrentar as pressões dos 
países desenvolvidos. A colaboração regional, como no caso da SADC, também pode fortalecer a 
voz de Moçambique.

 8.4 Coerência entre os Fóruns de Negociação
Moçambique deve manter coerência nas negociações de comércio de serviços, tanto em âmbito 
regional quanto global. A estratégia de negociação deve ser consistente em diferentes fóruns, como 
a OMC e acordos regionais, para evitar conflitos e transmitir uma mensagem clara sobre as 
posições do país. Isso requer coordenação eficaz entre as equipes de negociação em diferentes 
contextos.

 8.5 Engajamento com Partes Interessadas
A participação ativa das partes interessadas internas é fundamental para a construção de uma 
estratégia de negociação abrangente. O governo, o sector privado, acadêmicos e a sociedade civil 
devem estar envolvidos no processo. Isso garante que as negociações considerem uma ampla 
gama de perspectivas e reflitam as necessidades e preocupações de diversos grupos da socie-
dade.

 8.6 Relatórios Regulares e Transparência
A transparência é um pilar fundamental para construir confiança na condução das negociações de 
comércio de serviços. Moçambique deve estabelecer um mecanismo para relatórios regulares 
sobre o progresso das negociações e a politica de comercio de serviços, compartilhando informa-
ções sobre posições adotadas e compromissos assumidos. Isso não apenas promove a confiança 
interna, mas também projeta uma imagem responsável e participativa para a comunidade interna-
cional.

 8.7 Sumário da Secção 8:
A Secção 8 abordou a importância de desenvolver estratégias de negociação sólidas e promover 
a cooperação internacional para o sucesso nas negociações de comércio de serviços. Moçambique 
deve identificar objetivos claros, desenvolver uma estratégia abrangente e manter a coerência entre 
os diversos fóruns de negociação. A participação das partes interessadas e a transparência são 

essenciais para garantir resultados positivos e uma abordagem inclusiva às negociações de comér-
cio de serviços. Em última análise, uma estratégia bem executada pode fortalecer a posição de 
Moçambique no cenário internacional, promovendo seu desenvolvimento sustentável e equitativo.

SECÇÃO 9: CONCLUSÕES E PERSPECTIVAS FUTURAS

 9.1 Recapitulação das Principais Lições
Nesta secção, revisitaremos as principais lições aprendidas ao longo deste manual sobre as 
negociações e regulamentações do comércio de serviços. Destacaremos as áreas-chave aborda-
das, desde a compreensão dos conceitos básicos do comércio de serviços até a estratégia de 
negociação e os desafios regulatórios enfrentados por Moçambique.

 9.2 Oportunidades para Desenvolvimento Equitativo
Ao longo deste manual, exploramos como a participação ativa de Moçambique nas negociações 
e regulamentações do comércio de serviços pode ser um catalisador para o desenvolvimento 
sustentável e equitativo do país. A liberalização do comércio de serviços pode estimular o cresci-
mento económico, criar empregos, melhorar a qualidade de vida e reduzir a pobreza.

 9.3 Fortalecimento da Economia de Serviços
Destacamos como a identificação de setores prioritários para liberalização e a implementação de 
compromissos podem impulsionar a economia de serviços em Moçambique. Ao remover barreiras 
ao comércio de serviços, o país pode atrair investimentos estrangeiros, promover a concorrência 
saudável e melhorar a oferta e qualidade dos serviços oferecidos aos cidadãos.

 9.4 Estratégias de Negociação e Cooperação Internacional
Discutimos como a formulação de uma estratégia de negociação sólida é essencial para proteger 
os interesses de Moçambique nas negociações de comércio de serviços. Além disso, abordamos 
a importância da cooperação internacional e da formação de coalizões com outros países em 
desenvolvimento, para fortalecer a posição de Moçambique e alcançar resultados benéficos nas 
negociações.

 9.5 Aprimorando a Regulamentação
Exploramos como a gestão eficaz da regulamentação é crucial para garantir que Moçambique 
maximize os benefícios da liberalização do comércio de serviços. Uma regulamentação sólida pode 
atrair investimentos, promover a concorrência saudável, proteger os consumidores e elevar a quali-
dade dos serviços oferecidos.

 9.6 Caminho a Seguir
Concluímos este manual enfatizando a importância contínua do desenvolvimento da capacidade 
e do fortalecimento das estruturas institucionais em Moçambique. Além disso, destacamos a neces-
sidade de uma abordagem participativa, envolvendo setores públicos, privados e a sociedade civil, 
para garantir uma abordagem equilibrada e inclusiva nas negociações e regulamentações do 
comércio de serviços.

 9.7 O Futuro de Moçambique no Comércio de Serviços
À medida que Moçambique continua a se envolver no comércio de serviços a nível internacional, 
esta manual visa servir como um guia prático e informativo. Moçambique tem a oportunidade de 
moldar seu próprio destino econômico por meio da participação eficaz nas negociações e regula-
mentações do comércio de serviços, fortalecendo sua posição no cenário global e promovendo um 
desenvolvimento sustentável e equitativo.
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SEÇÃO 1: INTRODUÇÃO ÀS NEGOCIAÇÕES DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS 
Negociações de comércio de serviços desempenham um papel crucial no desenvolvimento econô-
mico de Moçambique. Esta seção oferece uma visão geral das negociações de comércio de servi-
ços, ressaltando sua importância para o país e delineando a estrutura deste manual.

 1.1 O Papel do Comércio de Serviços no Desenvolvimento de Moçambique
O comércio de serviços vai além da troca de bens físicos; envolve transações intangíveis que 
abrangem setores como telecomunicações, finanças, turismo e educação. Moçambique, como país 
em desenvolvimento, tem muito a ganhar com o comércio de serviços. Este subseção explora como 
o comércio de serviços pode impulsionar o crescimento económico, criar empregos, melhorar a 
qualidade de vida e reduzir a pobreza no país.

 1.2 Estrutura e Objectivos do Manual
Este manual tem como objectivo fornecer a Moçambique um guia prático para as negociações de 
comércio de serviços. Abordaremos desde os conceitos fundamentais até as estratégias de 
negociação, implementação de acordos e a importância da regulamentação. O manual é organi-
zado em seções que correspondem às etapas essenciais do processo de negociação de comércio 
de serviços, buscando capacitar Moçambique a navegar com sucesso nesse cenário complexo e 
dinâmico.

 1.3 Contextualização das Fontes de Referência
Ao longo deste manual, você encontrará informações baseadas em uma variedade de fontes 
confiáveis, incluindo apresentações detalhadas sobre o ABC do Comércio de Serviços e Estraté-
gias de Negociação apresentadas anteriormente, bem como princípios da OMC destacados no 
livro "Trade in Services Negotiations: A Guide for Developing Countries". As secções subsequentes 
integrarão esses elementos, permitindo uma compreensão holística das negociações de comércio 
de serviços e sua aplicação específica a Moçambique.

SEÇÃO 2: FUNDAMENTOS DO COMÉRCIO DE SERVIÇOS E SEUS TIPOS
Nesta secção, exploraremos os fundamentos essenciais do comércio de serviços, bem como os 
diferentes tipos de serviços que podem ser negociados. Essa compreensão é crucial para construir 
uma base sólida para as negociações de comércio de serviços de Moçambique.

 2.1 Conceitos Fundamentais do Comércio de Serviços
Os serviços abrangem uma ampla gama de atividades, desde telecomunicações até turismo, essa 
troca pode impulsionar o crescimento econômico e a qualidade de vida.

 2.2 Tipos de Serviços Negociados
Os seis principais tipos de serviços negociados são: serviços empresariais, de comunicação, de 
construção, de distribuição, de turismo e de transporte. Cada tipo de serviço pode ser trocado entre 
países, ampliando nossa visão sobre a variedade de setores envolvidos nas negociações de 
comércio de serviços.

 2.3 Modos de Fornecimento de Serviços
Os diferentes modos pelos quais os serviços podem ser entregues entre países incluem o forneci-
mento transfronteiriço, o consumo no exterior, a presença comercial e o movimento de pessoas 
físicas. A compreensão desses modos é vital para moldar as estratégias de negociação e aproveitar 
os benefícios de cada abordagem.

 2.4 Barreiras ao Comércio de Serviços
As barreiras que podem dificultar o comércio de serviços entre países são: restrições de acesso 
ao mercado, medidas atrás da fronteira, barreiras regulatórias, barreiras técnicas e restrições ao 
investimento. Compreender essas barreiras ajuda Moçambique a identificar desafios e oportunida-
des em suas negociações.

 Resumo da Secção 2:
Esta secção aprofundou os conceitos fundamentais do comércio de serviços e delineou os diferen-
tes tipos de serviços negociados. Exploramos os modos de fornecimento de serviços e as barreiras 
que podem afetar as negociações. Esses conhecimentos são cruciais para Moçambique ao moldar 
estratégias de negociação eficazes e enfrentar desafios comerciais de maneira informada.

SECÇÃO 3: ESTRATÉGIAS PARA NEGOCIAR ACORDOS DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, examinaremos as estratégias fundamentais para Moçambique negociar acordos de 
comércio de serviços de maneira eficaz. Ao entender essas estratégias, o país pode maximizar 
seus interesses e garantir resultados benéficos para sua economia e população.

 3.1 Identificação dos Interesses do País no Sector de Serviços
Moçambique pode identificar e priorizar seus interesses no setor de serviços. Isso inclui avaliar a 
vantagem comparativa do país, seus objetivos de desenvolvimento e os parceiros de negociação 
relevantes. Compreender esses aspectos é crucial para traçar um caminho claro nas negociações.

 3.2 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
O país pode desenvolver estratégias de negociação sólidas com base em seus objectivos e interes-
ses. É importante de estabelecer objectivos ambiciosos, porém realistas, bem como o desenvolvi-
mento de uma lista de demandas e pedidos/concessões. Essa etapa preparatória é essencial para 
orientar as negociações de maneira eficaz.

 3.3 Condução de Negociações
Participação ativa nas negociações de comércio de serviços: isso envolve fazer demandas e 
concessões, além de construir relacionamentos sólidos com os parceiros de negociação. Entender 
como equilibrar interesses e ceder quando necessário é fundamental para alcançar acordos mutua-
mente benéficos.

 3.4 Implementação de Acordos e Monitoramento
É importante implementar os termos dos acordos alcançados e monitorar sua execução. Isso 
envolve promulgar novas legislações, garantir que os termos sejam respeitados e resolver quais-

quer disputas que possam surgir. A implementação adequada garante que os acordos se traduzam 
em benefícios reais para Moçambique.

 Resumo da Secção 3:
Esta secção examinou em detalhes as estratégias cruciais para negociações de acordos de comér-
cio de serviços em Moçambique. Desde a identificação dos interesses do país até a implementação 
e monitoramento dos acordos, abordamos todas as etapas essenciais. Essas estratégias são 
fundamentais para garantir resultados bem-sucedidos e benéficos nas negociações internacionais 
de serviços.

SECÇÃO 4: MECANISMO INSTITUCIONAL E ESTRATÉGIA PARA CONSULTAS E    
          ELABORAÇÃO DE POSIÇÕES NEGOCIAIS 
O mecanismo institucional estabelecido para a consultação e elaboração de estratégias de 
negociação de comércio de serviços em Moçambique: é importante implementar uma abordagem 
coordenada e estruturada para garantir resultados eficazes nas negociações internacionais.

 4.1 Subcomitê de Comércio de Serviços
Esse órgão vai desempenhar um papel central na formulação de estratégias e na coordenação das 
actividades relacionadas ao comércio de serviços. Essa abordagem institucional é crucial para 
garantir uma voz unificada e eficaz nas negociações.

 4.2 Estratégias em Diferentes Fóruns de Negociação
Moçambique pode adoptar diferentes estratégias de negociação em diversos fóruns internacionais. 
Isso inclui como o país se posiciona nas negociações no âmbito regional, como a Comunidade 
para o Desenvolvimento da África Austral (SADC), e em nível multilateral, como a Organização 
Mundial do Comércio (OMC). Essas abordagens estratégicas são adaptadas às dinâmicas específi-
cas de cada fórum.

 4.3 Elaboração de Relatórios a Cada 6 Meses
O Subcomitê de Comércio de Serviços vai elaborar relatórios semestrais sobre suas atividades de 
negociação de comércio de serviços. Esses relatórios fornecem uma visão abrangente das ações 
do país, seus objetivos e desafios enfrentados. Isso não apenas mantém as partes interessadas 
informadas, mas também permite ajustes contínuos nas estratégias de negociação.

 Resumo da Secção 4:
Esta secção examinou o mecanismo institucional estabelecido em Moçambique para coordenar e 
elaborar estratégias de negociação de comércio de serviços. A análise do papel do Subcomitê de 
Comércio de Serviços, a adaptação de estratégias em diferentes fóruns e a prática de relatórios 
regulares refletem a abordagem rigorosa e estruturada do processo de negociação. Essas estraté-
gias institucionais são cruciais para assegurar uma negociação eficaz e bem coordenada de 
acordos de comércio de serviços.

SEÇÃO 5: ANÁLISE DOS COMPROMISSOS DE MOÇAMBIQUE NA PRIMEIRA RONDA DE  
       NEGOCIAÇÕES DA SADC
Nesta secção, realizaremos uma análise detalhada dos compromissos de Moçambique na Primeira 
Ronda Negociações da SADC para o comércio de serviços. Examinaremos os setores e modos 
abrangidos por esses compromissos, bem como suas implicações para a economia do país. 

 5.1 Sectores Abrangidos pelos Compromissos de Moçambique
É amplamente sabido que os serviços desempenham um papel crucial na economia de um país. 
Estão presentes em todas as economias, agregando valor às cadeias produtivas existentes e facili-
tando as transações em todos os sectores. Podem ser de natureza sistémica, e o seu bom funcio-
namento determina o destino de sistemas inteiros – como o financeiro. Podem ser anticíclicos, 
atenuando os impactos negativos nas recessões e contribuindo decisivamente para as recupera-
ções. O comércio de serviços é apenas a expressão internacional destas características.
Para Moçambique, tal como para a região e o resto do mundo, os serviços e o comércio de serviços 
são vistos como questões estratégicas – e não apenas como universos isolados definidos por parti-
cularidades sectoriais.
Uma primeira e superficial análise da economia de serviços e da situação regulamentar de Moçam-
bique deu razões para acreditar que as negociações que envolvem o comércio de serviços podiam 
não ser tão desagradáveis para Moçambique como podiam ser para muitos outros países em 
desenvolvimento. Isto porque o país desde então tem trilhado decisivamente o caminho da 
crescente abertura ao mundo nos serviços, acolhendo fornecedores e investidores de classe 
mundial como protagonistas-chave nas suas estratégias de desenvolvimento.
Uma análise mais focada nas complexidades da política e da regulamentação revelou um país que 
merecia  e merece algo melhor do que aquilo que a liberalização proporcionara. Nas duas primeiras 
décadas do ano 2000 o crescimento do PIB registava um crescimento impressionante e certamente 
provocada pela abertura dos mercados de serviços teve muito a ver com esse crescimento. No 
entanto, o IDE poderia ter chegado com mais frequência e em momentos mais cruciais. A concor-
rência melhorou, mas não o suficiente para evitar uma maior concentração em determinados secto-
res. A implementação de políticas e leis abrangentes não produziu o nível de precisão e clareza 
necessários para estimular a iniciativa privada e o investimento.
Deste modo, Moçambique vendo-se em posição de extrair o melhor do “mundo dos serviços”, pelo 
menos continuando no caminho da melhoria da sua regulamentação e da respectiva aplicação, ao 
mesmo tempo que procurava utilizar o comércio nas negociações internacionais de serviços, como 
as da SADC e as que se referem à Isenção da OMC, como um meio para um fim – e não o fim em 
si, embarcou na liberalização dos seis sectores de serviços prioritários definidos no processo de 
negociação da SADC: Comunicações, Serviços Financeiros, Transportes, Turismo, Construção e 
Serviços relacionados com a Energia. Tendo submetido pedidos e ofertas para os quatro sectores 
que foram identificados como “uma prioridade dentro da prioridade” e mais tarde para o Sector de 
Construção e deixando de fora os serviços relacionados com a energia.

 5.2 Modos de Prestação Abrangidos pelos Compromissos
Os compromissos de Moçambique a nível da SADC, abragem os diferentes modos de prestação 
de serviços, nomeadamente: fornecimento transfronteiriço, consumo no exterior, presença 
comercial e movimento de pessoas físicas:

Neste contexto, Moçambique reconhecia que os Sectores de Serviços então em negociação 
desempenham uma função crucial no desenvolvimento da economia do país em desenvolvimento 
– em particular, em seu aspecto de sustentabilidade. Moçambique reconhecia também que estes 
sectores de serviços podiam não estar ainda plenamente capacitado para poder enfrentar a concor-
rência de prestadores de outros países nos mercados da SADC. No entanto, sopunha que esta 
situação não perduraria para sempre e buscava compromissos efectivos em serviços por parte de 
seus parceiros económicos regionais de forma a consolidar um alto nível de abertura por parte de 
seus parceiros da SADC, o que de certa forma estaria reflectindo as necessidades e aspirações 
do país no comércio de serviços. 

 5.3 Impacto dos Compromissos
Os compromissos de Moçambique na primeira Ronda de Negociações da SADC teve como propó-
sito a abertura de certos sectores e modos de prestação por forma a proporcionar o crescimento 
económico, a geração de empregos, a competitividade e a diversificação da economia, tendo em 
conta:
 a) Liberalização recíproca: a lógica por trás da maioria dos acordos preferenciais reside nos 
acordos comerciais recíprocos, ou seja, como meio de alcançar os seus interesses mútuos através 
de concessões negociadas entre as partes participantes.
 b) Compromissos mais profundos e vinculativos: a liberalização unilateral não é vinculativa 
e pode não proporcionar os níveis de liberalização desejados, pelo que os países podem desejar 
assinar acordos vinculativos através dos quais sejam negociadas concessões de liberalização mais 
profundas.

 c) Credibilidade na atração de investimentos estrangeiros: os acordos comerciais proporcio-
nam às empresas maior certeza sobre o regime de investimento de um país e aumentam a credibili-
dade de um país para atrair investidores estrangeiros.
 d) Segurança jurídica: proporcionar segurança jurídica aos investidores estrangeiros, sobre 
o acesso ao mercado e as condições de tratamento nacional nos sectores abrangidos pelo acordo 
através de compromissos vinculativos em oposição à liberalização unilateral que não é juridica-
mente vinculativa.
 e) Apoio às cadeias de valor regionais: as cadeias de valor globais e regionais tornaram-se 
um modelo de negócio proeminente na melhoria da competitividade e, portanto, acordos que procu-
rem promover cadeias de valor proporcionariam um máximo de certeza no que diz respeito às 
condições para importações e exportações de bens e serviços entre os países membros.
 f) Cooperação regulamentar: os acordos de serviços proporcionam frequentemente uma 
plataforma para a cooperação regulamentar e promovem uma regulamentação "melhor" especial-
mente quando os membros incluem países desenvolvidos e em desenvolvimento.
 g) Emprego e transferência de tecnologia: o comércio de serviços é causado por diferenças 
entre países em termos de tecnologia, dotações, sistemas legais e reguladores (instituições). Os 
acordos procuram garantir a possibilidade de transferência e intercâmbio de competências e conhe-
cimentos técnicos, ao mesmo tempo que promovem a concorrência em sectores de interesse.

 5.4 Desafios, Oportunidades e Custos
Desafios
Além das barreiras linguísticas e culturais, o país/operadores enfrentam desafios como a logística 
complexa e a concorrência global. Para superá-los, é importante que haja conhecimento sobre o 
mercado-alvo e contar com parceiros confiáveis.
A transformação digital, com a ascensão do e-commerce, das redes sociais e dos dispositivos 
móveis, os consumidores estão cada vez mais conectados e exigentes (há que se adaptar e investir 
em estratégias digitais para alcançar o sucesso).

Oportunidades
Se reinventar é como um passe de mágica no mundo do comércio! O país/operadores devem estar 
sempre atentos às mudanças no mercado do comércio de serviços, busquem inspiração em outros 
intervenientes e estejam dispostos a experimentar coisas novas. Lembre-se: a única constante é 
a mudança, daí a necessidade de serem flexíveis e estejam prontos para se adaptar!

Custos 
Existem Potenciais custos no Comércio de Serviços
 a) Dado que os acordos de serviços tratam da regulação sectorial, podem ser considerados 
mais complexos e intrusivos do que os acordos sobre o comércio de mercadorias.
 b) Os acordos de serviços exigem compromissos entre flexibilidade política e soberania 
interna, por um lado, e acesso garantido ao mercado para serviços estrangeiros.

 c) O governo precisa de garantir que mantêm o espaço político necessário para abordar 
falhas de mercado e para outros objectivos de política socio-económica.

 Resumo da Secção 5:
A análise dos compromissos de Moçambique na 1ª Ronda de Negociações da SADC revela os 
setores e modos de prestação abrangidos, bem como o impacto econômico esperado. Isso oferece 
uma visão abrangente das implicações desses compromissos para a economia do país, desta-
cando os possíveis desafios e oportunidades associados. A análise detalhada proporciona uma 
compreensão mais profunda das metas de negociação e suas repercussões para Moçambique.

SECÇÃO 6: ESTRATÉGIA E MECANISMO INSTITUCIONAL PARA AS NEGOCIAÇÕES DE   
          COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, exploraremos a importância de uma estratégia eficaz para as negociações de comér-
cio de serviços e examinaremos o papel do Subcomitê de Comércio de Serviços como mecanismo 
institucional de consulta e elaboração de relatórios.

 6.1 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
É importante ter uma estratégia sólida para as negociações de comércio de serviços. Moçambique 
pode identificar seus interesses, definir objetivos claros e priorizar os setores e modos de prestação 
relevantes. Nas apresentações em anexo exploramos as estratégias para lidar com diferentes 
fóruns de negociação, incluindo a SADC e outras plataformas internacionais.

 6.2 O Papel do Subcomitê de Comércio de Serviços
O Subcomitê de Comércio de Serviços e’ um mecanismo institucional crucial para as negociações 
de comércio de serviços. Esse subcomitê facilita as consultas entre as partes interessadas, 
coordena a elaboração de relatórios e monitora a implementação dos compromissos. Tem benefí-
cios de ter um órgão centralizado para coordenar a política de comércio de serviços.

 6.3 Consultas e Elaboração de Relatórios
Uma Resolução vai aprofundar as etapas envolvidas no processo de consultas e elaboração de 
relatórios pelo Subcomitê de Comércio de Serviços, e abordar como as partes interessadas são 
envolvidas, como os dados são coletados e como as informações são compiladas em relatórios 
abrangentes. Esses relatórios podem ser utilizados para orientar a política e as estratégias futuras.

 Resumo da Secção 6:
A seção aborda a importância de uma estratégia bem desenvolvida para as negociações de comér-
cio de serviços, bem como o papel central do Subcomitê de Comércio de Serviços como 
mecanismo institucional. Essa abordagem proporciona uma visão clara de como Moçambique pode 
planejar e executar suas negociações, considerando diferentes fóruns e interessados. Além disso, 
a análise do processo de consultas e elaboração de relatórios destaca como o subcomitê contribui 
para a formulação de políticas informadas e estratégias de longo prazo.

SECÇÃO 7: IMPLEMENTAÇÃO, MONITORAMENTO E AVALIAÇÃO
Nesta secção, abordaremos a importância da implementação eficaz dos compromissos de 
comércio de serviços, além do monitoramento contínuo e da avaliação dos resultados alcança-
dos.

 7.1 Implementação dos Compromissos
É importante implementar de forma eficaz os compromissos assumidos nas negociações de comér-
cio de serviços. Moçambique pode adoptar medidas internas para garantir que as regulamentações 
sejam ajustadas de acordo com os compromissos acordados. Uma coordenação é necessária entre 
diferentes órgãos governamentais para garantir uma implementação coesa.

 7.2 Monitoramento e Avaliação Contínua
O monitoramento contínuo na avaliação dos resultados das negociações de comércio de serviços 
é necessário. Moçambique pode estabelecer mecanismos de acompanhamento para garantir que 
os compromissos sejam cumpridos e os benefícios sejam realizados. Os relatórios periódicos 
podem ser usados para identificar áreas que precisam de ajustes e melhorias.

 7.3 Avaliação de Impacto e Ajustes Estratégicos
É também importante ressaltar a importância da avaliação de impacto das políticas de comércio 
de serviços. Moçambique pode conduzir análises detalhadas para avaliar o impacto dos compro-
missos nas diferentes áreas de serviços e na economia como um todo. Essas avaliações podem 
informar ajustes estratégicos para maximizar os benefícios e abordar quaisquer desafios emergen-
tes.

 Resumo da Secção 7:
A seção enfatiza a importância da implementação rigorosa dos compromissos de comércio de servi-
ços e do monitoramento contínuo dos resultados alcançados. Ao abordar a implementação interna 
e a coordenação entre órgãos governamentais, Moçambique pode garantir que os compromissos 
sejam efetivamente incorporados nas regulamentações e políticas nacionais. O monitoramento e 
a avaliação contínua permitem que o país acompanhe o progresso, identifique desafios e faça 
ajustes estratégicos conforme necessário, para maximizar os benefícios do comércio de serviços 
para o desenvolvimento econômico e social do país.

SECÇÃO 8: ESTRATÉGIAS DE NEGOCIAÇÃO E COOPERAÇÃO INTERNACIONAL
Nesta secção, exploraremos como Moçambique pode desenvolver estratégias de negociação efica-
zes e fortalecer sua cooperação internacional para alcançar resultados positivos nas negociações 
de comércio de serviços.

 8.1 Identificando Objectivos de Negociação
Moçambique, como país em desenvolvimento, deve definir objectivos claros e específicos para as 
negociações de comércio de serviços. Isso envolve uma análise cuidadosa dos sectores que 
seriam mais beneficiados pela liberalização, considerando tanto os ganhos económicos quanto as 
implicações sociais. É crucial que os objetivos sejam alinhados com as prioridades nacionais de 

desenvolvimento, garantindo que o comércio de serviços contribua para o crescimento económico 
inclusivo e sustentável.

 8.2 Desenvolvendo uma Estratégia de Negociação
Uma estratégia de negociação bem elaborada é a espinha dorsal do sucesso nas negociações de 
comércio de serviços. Isso implica em traçar planos detalhados para abordar questões-chave, 
como compromissos de liberalização, solicitações de outros países e proteção dos interesses 
nacionais. A estratégia deve ser flexível o suficiente para se adaptar a diferentes contextos e 
responder a desafios imprevistos.

 8.3 Cooperação Internacional e Formação de Coalizões
A cooperação internacional desempenha um papel vital nas negociações de comércio de serviços. 
Moçambique pode fortalecer sua posição formando coalizões com outros países em desenvolvi-
mento que compartilham interesses semelhantes. Ao trocar informações e estratégias, o país pode 
ganhar influência nas negociações e aumentar sua capacidade de enfrentar as pressões dos 
países desenvolvidos. A colaboração regional, como no caso da SADC, também pode fortalecer a 
voz de Moçambique.

 8.4 Coerência entre os Fóruns de Negociação
Moçambique deve manter coerência nas negociações de comércio de serviços, tanto em âmbito 
regional quanto global. A estratégia de negociação deve ser consistente em diferentes fóruns, como 
a OMC e acordos regionais, para evitar conflitos e transmitir uma mensagem clara sobre as 
posições do país. Isso requer coordenação eficaz entre as equipes de negociação em diferentes 
contextos.

 8.5 Engajamento com Partes Interessadas
A participação ativa das partes interessadas internas é fundamental para a construção de uma 
estratégia de negociação abrangente. O governo, o sector privado, acadêmicos e a sociedade civil 
devem estar envolvidos no processo. Isso garante que as negociações considerem uma ampla 
gama de perspectivas e reflitam as necessidades e preocupações de diversos grupos da socie-
dade.

 8.6 Relatórios Regulares e Transparência
A transparência é um pilar fundamental para construir confiança na condução das negociações de 
comércio de serviços. Moçambique deve estabelecer um mecanismo para relatórios regulares 
sobre o progresso das negociações e a politica de comercio de serviços, compartilhando informa-
ções sobre posições adotadas e compromissos assumidos. Isso não apenas promove a confiança 
interna, mas também projeta uma imagem responsável e participativa para a comunidade interna-
cional.

 8.7 Sumário da Secção 8:
A Secção 8 abordou a importância de desenvolver estratégias de negociação sólidas e promover 
a cooperação internacional para o sucesso nas negociações de comércio de serviços. Moçambique 
deve identificar objetivos claros, desenvolver uma estratégia abrangente e manter a coerência entre 
os diversos fóruns de negociação. A participação das partes interessadas e a transparência são 

essenciais para garantir resultados positivos e uma abordagem inclusiva às negociações de comér-
cio de serviços. Em última análise, uma estratégia bem executada pode fortalecer a posição de 
Moçambique no cenário internacional, promovendo seu desenvolvimento sustentável e equitativo.

SECÇÃO 9: CONCLUSÕES E PERSPECTIVAS FUTURAS

 9.1 Recapitulação das Principais Lições
Nesta secção, revisitaremos as principais lições aprendidas ao longo deste manual sobre as 
negociações e regulamentações do comércio de serviços. Destacaremos as áreas-chave aborda-
das, desde a compreensão dos conceitos básicos do comércio de serviços até a estratégia de 
negociação e os desafios regulatórios enfrentados por Moçambique.

 9.2 Oportunidades para Desenvolvimento Equitativo
Ao longo deste manual, exploramos como a participação ativa de Moçambique nas negociações 
e regulamentações do comércio de serviços pode ser um catalisador para o desenvolvimento 
sustentável e equitativo do país. A liberalização do comércio de serviços pode estimular o cresci-
mento económico, criar empregos, melhorar a qualidade de vida e reduzir a pobreza.

 9.3 Fortalecimento da Economia de Serviços
Destacamos como a identificação de setores prioritários para liberalização e a implementação de 
compromissos podem impulsionar a economia de serviços em Moçambique. Ao remover barreiras 
ao comércio de serviços, o país pode atrair investimentos estrangeiros, promover a concorrência 
saudável e melhorar a oferta e qualidade dos serviços oferecidos aos cidadãos.

 9.4 Estratégias de Negociação e Cooperação Internacional
Discutimos como a formulação de uma estratégia de negociação sólida é essencial para proteger 
os interesses de Moçambique nas negociações de comércio de serviços. Além disso, abordamos 
a importância da cooperação internacional e da formação de coalizões com outros países em 
desenvolvimento, para fortalecer a posição de Moçambique e alcançar resultados benéficos nas 
negociações.

 9.5 Aprimorando a Regulamentação
Exploramos como a gestão eficaz da regulamentação é crucial para garantir que Moçambique 
maximize os benefícios da liberalização do comércio de serviços. Uma regulamentação sólida pode 
atrair investimentos, promover a concorrência saudável, proteger os consumidores e elevar a quali-
dade dos serviços oferecidos.

 9.6 Caminho a Seguir
Concluímos este manual enfatizando a importância contínua do desenvolvimento da capacidade 
e do fortalecimento das estruturas institucionais em Moçambique. Além disso, destacamos a neces-
sidade de uma abordagem participativa, envolvendo setores públicos, privados e a sociedade civil, 
para garantir uma abordagem equilibrada e inclusiva nas negociações e regulamentações do 
comércio de serviços.

 9.7 O Futuro de Moçambique no Comércio de Serviços
À medida que Moçambique continua a se envolver no comércio de serviços a nível internacional, 
esta manual visa servir como um guia prático e informativo. Moçambique tem a oportunidade de 
moldar seu próprio destino econômico por meio da participação eficaz nas negociações e regula-
mentações do comércio de serviços, fortalecendo sua posição no cenário global e promovendo um 
desenvolvimento sustentável e equitativo.
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SEÇÃO 1: INTRODUÇÃO ÀS NEGOCIAÇÕES DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS 
Negociações de comércio de serviços desempenham um papel crucial no desenvolvimento econô-
mico de Moçambique. Esta seção oferece uma visão geral das negociações de comércio de servi-
ços, ressaltando sua importância para o país e delineando a estrutura deste manual.

 1.1 O Papel do Comércio de Serviços no Desenvolvimento de Moçambique
O comércio de serviços vai além da troca de bens físicos; envolve transações intangíveis que 
abrangem setores como telecomunicações, finanças, turismo e educação. Moçambique, como país 
em desenvolvimento, tem muito a ganhar com o comércio de serviços. Este subseção explora como 
o comércio de serviços pode impulsionar o crescimento económico, criar empregos, melhorar a 
qualidade de vida e reduzir a pobreza no país.

 1.2 Estrutura e Objectivos do Manual
Este manual tem como objectivo fornecer a Moçambique um guia prático para as negociações de 
comércio de serviços. Abordaremos desde os conceitos fundamentais até as estratégias de 
negociação, implementação de acordos e a importância da regulamentação. O manual é organi-
zado em seções que correspondem às etapas essenciais do processo de negociação de comércio 
de serviços, buscando capacitar Moçambique a navegar com sucesso nesse cenário complexo e 
dinâmico.

 1.3 Contextualização das Fontes de Referência
Ao longo deste manual, você encontrará informações baseadas em uma variedade de fontes 
confiáveis, incluindo apresentações detalhadas sobre o ABC do Comércio de Serviços e Estraté-
gias de Negociação apresentadas anteriormente, bem como princípios da OMC destacados no 
livro "Trade in Services Negotiations: A Guide for Developing Countries". As secções subsequentes 
integrarão esses elementos, permitindo uma compreensão holística das negociações de comércio 
de serviços e sua aplicação específica a Moçambique.

SEÇÃO 2: FUNDAMENTOS DO COMÉRCIO DE SERVIÇOS E SEUS TIPOS
Nesta secção, exploraremos os fundamentos essenciais do comércio de serviços, bem como os 
diferentes tipos de serviços que podem ser negociados. Essa compreensão é crucial para construir 
uma base sólida para as negociações de comércio de serviços de Moçambique.

 2.1 Conceitos Fundamentais do Comércio de Serviços
Os serviços abrangem uma ampla gama de atividades, desde telecomunicações até turismo, essa 
troca pode impulsionar o crescimento econômico e a qualidade de vida.

 2.2 Tipos de Serviços Negociados
Os seis principais tipos de serviços negociados são: serviços empresariais, de comunicação, de 
construção, de distribuição, de turismo e de transporte. Cada tipo de serviço pode ser trocado entre 
países, ampliando nossa visão sobre a variedade de setores envolvidos nas negociações de 
comércio de serviços.

 2.3 Modos de Fornecimento de Serviços
Os diferentes modos pelos quais os serviços podem ser entregues entre países incluem o forneci-
mento transfronteiriço, o consumo no exterior, a presença comercial e o movimento de pessoas 
físicas. A compreensão desses modos é vital para moldar as estratégias de negociação e aproveitar 
os benefícios de cada abordagem.

 2.4 Barreiras ao Comércio de Serviços
As barreiras que podem dificultar o comércio de serviços entre países são: restrições de acesso 
ao mercado, medidas atrás da fronteira, barreiras regulatórias, barreiras técnicas e restrições ao 
investimento. Compreender essas barreiras ajuda Moçambique a identificar desafios e oportunida-
des em suas negociações.

 Resumo da Secção 2:
Esta secção aprofundou os conceitos fundamentais do comércio de serviços e delineou os diferen-
tes tipos de serviços negociados. Exploramos os modos de fornecimento de serviços e as barreiras 
que podem afetar as negociações. Esses conhecimentos são cruciais para Moçambique ao moldar 
estratégias de negociação eficazes e enfrentar desafios comerciais de maneira informada.

SECÇÃO 3: ESTRATÉGIAS PARA NEGOCIAR ACORDOS DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, examinaremos as estratégias fundamentais para Moçambique negociar acordos de 
comércio de serviços de maneira eficaz. Ao entender essas estratégias, o país pode maximizar 
seus interesses e garantir resultados benéficos para sua economia e população.

 3.1 Identificação dos Interesses do País no Sector de Serviços
Moçambique pode identificar e priorizar seus interesses no setor de serviços. Isso inclui avaliar a 
vantagem comparativa do país, seus objetivos de desenvolvimento e os parceiros de negociação 
relevantes. Compreender esses aspectos é crucial para traçar um caminho claro nas negociações.

 3.2 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
O país pode desenvolver estratégias de negociação sólidas com base em seus objectivos e interes-
ses. É importante de estabelecer objectivos ambiciosos, porém realistas, bem como o desenvolvi-
mento de uma lista de demandas e pedidos/concessões. Essa etapa preparatória é essencial para 
orientar as negociações de maneira eficaz.

 3.3 Condução de Negociações
Participação ativa nas negociações de comércio de serviços: isso envolve fazer demandas e 
concessões, além de construir relacionamentos sólidos com os parceiros de negociação. Entender 
como equilibrar interesses e ceder quando necessário é fundamental para alcançar acordos mutua-
mente benéficos.

 3.4 Implementação de Acordos e Monitoramento
É importante implementar os termos dos acordos alcançados e monitorar sua execução. Isso 
envolve promulgar novas legislações, garantir que os termos sejam respeitados e resolver quais-

quer disputas que possam surgir. A implementação adequada garante que os acordos se traduzam 
em benefícios reais para Moçambique.

 Resumo da Secção 3:
Esta secção examinou em detalhes as estratégias cruciais para negociações de acordos de comér-
cio de serviços em Moçambique. Desde a identificação dos interesses do país até a implementação 
e monitoramento dos acordos, abordamos todas as etapas essenciais. Essas estratégias são 
fundamentais para garantir resultados bem-sucedidos e benéficos nas negociações internacionais 
de serviços.

SECÇÃO 4: MECANISMO INSTITUCIONAL E ESTRATÉGIA PARA CONSULTAS E    
          ELABORAÇÃO DE POSIÇÕES NEGOCIAIS 
O mecanismo institucional estabelecido para a consultação e elaboração de estratégias de 
negociação de comércio de serviços em Moçambique: é importante implementar uma abordagem 
coordenada e estruturada para garantir resultados eficazes nas negociações internacionais.

 4.1 Subcomitê de Comércio de Serviços
Esse órgão vai desempenhar um papel central na formulação de estratégias e na coordenação das 
actividades relacionadas ao comércio de serviços. Essa abordagem institucional é crucial para 
garantir uma voz unificada e eficaz nas negociações.

 4.2 Estratégias em Diferentes Fóruns de Negociação
Moçambique pode adoptar diferentes estratégias de negociação em diversos fóruns internacionais. 
Isso inclui como o país se posiciona nas negociações no âmbito regional, como a Comunidade 
para o Desenvolvimento da África Austral (SADC), e em nível multilateral, como a Organização 
Mundial do Comércio (OMC). Essas abordagens estratégicas são adaptadas às dinâmicas específi-
cas de cada fórum.

 4.3 Elaboração de Relatórios a Cada 6 Meses
O Subcomitê de Comércio de Serviços vai elaborar relatórios semestrais sobre suas atividades de 
negociação de comércio de serviços. Esses relatórios fornecem uma visão abrangente das ações 
do país, seus objetivos e desafios enfrentados. Isso não apenas mantém as partes interessadas 
informadas, mas também permite ajustes contínuos nas estratégias de negociação.

 Resumo da Secção 4:
Esta secção examinou o mecanismo institucional estabelecido em Moçambique para coordenar e 
elaborar estratégias de negociação de comércio de serviços. A análise do papel do Subcomitê de 
Comércio de Serviços, a adaptação de estratégias em diferentes fóruns e a prática de relatórios 
regulares refletem a abordagem rigorosa e estruturada do processo de negociação. Essas estraté-
gias institucionais são cruciais para assegurar uma negociação eficaz e bem coordenada de 
acordos de comércio de serviços.

SEÇÃO 5: ANÁLISE DOS COMPROMISSOS DE MOÇAMBIQUE NA PRIMEIRA RONDA DE  
       NEGOCIAÇÕES DA SADC
Nesta secção, realizaremos uma análise detalhada dos compromissos de Moçambique na Primeira 
Ronda Negociações da SADC para o comércio de serviços. Examinaremos os setores e modos 
abrangidos por esses compromissos, bem como suas implicações para a economia do país. 

 5.1 Sectores Abrangidos pelos Compromissos de Moçambique
É amplamente sabido que os serviços desempenham um papel crucial na economia de um país. 
Estão presentes em todas as economias, agregando valor às cadeias produtivas existentes e facili-
tando as transações em todos os sectores. Podem ser de natureza sistémica, e o seu bom funcio-
namento determina o destino de sistemas inteiros – como o financeiro. Podem ser anticíclicos, 
atenuando os impactos negativos nas recessões e contribuindo decisivamente para as recupera-
ções. O comércio de serviços é apenas a expressão internacional destas características.
Para Moçambique, tal como para a região e o resto do mundo, os serviços e o comércio de serviços 
são vistos como questões estratégicas – e não apenas como universos isolados definidos por parti-
cularidades sectoriais.
Uma primeira e superficial análise da economia de serviços e da situação regulamentar de Moçam-
bique deu razões para acreditar que as negociações que envolvem o comércio de serviços podiam 
não ser tão desagradáveis para Moçambique como podiam ser para muitos outros países em 
desenvolvimento. Isto porque o país desde então tem trilhado decisivamente o caminho da 
crescente abertura ao mundo nos serviços, acolhendo fornecedores e investidores de classe 
mundial como protagonistas-chave nas suas estratégias de desenvolvimento.
Uma análise mais focada nas complexidades da política e da regulamentação revelou um país que 
merecia  e merece algo melhor do que aquilo que a liberalização proporcionara. Nas duas primeiras 
décadas do ano 2000 o crescimento do PIB registava um crescimento impressionante e certamente 
provocada pela abertura dos mercados de serviços teve muito a ver com esse crescimento. No 
entanto, o IDE poderia ter chegado com mais frequência e em momentos mais cruciais. A concor-
rência melhorou, mas não o suficiente para evitar uma maior concentração em determinados secto-
res. A implementação de políticas e leis abrangentes não produziu o nível de precisão e clareza 
necessários para estimular a iniciativa privada e o investimento.
Deste modo, Moçambique vendo-se em posição de extrair o melhor do “mundo dos serviços”, pelo 
menos continuando no caminho da melhoria da sua regulamentação e da respectiva aplicação, ao 
mesmo tempo que procurava utilizar o comércio nas negociações internacionais de serviços, como 
as da SADC e as que se referem à Isenção da OMC, como um meio para um fim – e não o fim em 
si, embarcou na liberalização dos seis sectores de serviços prioritários definidos no processo de 
negociação da SADC: Comunicações, Serviços Financeiros, Transportes, Turismo, Construção e 
Serviços relacionados com a Energia. Tendo submetido pedidos e ofertas para os quatro sectores 
que foram identificados como “uma prioridade dentro da prioridade” e mais tarde para o Sector de 
Construção e deixando de fora os serviços relacionados com a energia.

 5.2 Modos de Prestação Abrangidos pelos Compromissos
Os compromissos de Moçambique a nível da SADC, abragem os diferentes modos de prestação 
de serviços, nomeadamente: fornecimento transfronteiriço, consumo no exterior, presença 
comercial e movimento de pessoas físicas:

Neste contexto, Moçambique reconhecia que os Sectores de Serviços então em negociação 
desempenham uma função crucial no desenvolvimento da economia do país em desenvolvimento 
– em particular, em seu aspecto de sustentabilidade. Moçambique reconhecia também que estes 
sectores de serviços podiam não estar ainda plenamente capacitado para poder enfrentar a concor-
rência de prestadores de outros países nos mercados da SADC. No entanto, sopunha que esta 
situação não perduraria para sempre e buscava compromissos efectivos em serviços por parte de 
seus parceiros económicos regionais de forma a consolidar um alto nível de abertura por parte de 
seus parceiros da SADC, o que de certa forma estaria reflectindo as necessidades e aspirações 
do país no comércio de serviços. 

 5.3 Impacto dos Compromissos
Os compromissos de Moçambique na primeira Ronda de Negociações da SADC teve como propó-
sito a abertura de certos sectores e modos de prestação por forma a proporcionar o crescimento 
económico, a geração de empregos, a competitividade e a diversificação da economia, tendo em 
conta:
 a) Liberalização recíproca: a lógica por trás da maioria dos acordos preferenciais reside nos 
acordos comerciais recíprocos, ou seja, como meio de alcançar os seus interesses mútuos através 
de concessões negociadas entre as partes participantes.
 b) Compromissos mais profundos e vinculativos: a liberalização unilateral não é vinculativa 
e pode não proporcionar os níveis de liberalização desejados, pelo que os países podem desejar 
assinar acordos vinculativos através dos quais sejam negociadas concessões de liberalização mais 
profundas.

 c) Credibilidade na atração de investimentos estrangeiros: os acordos comerciais proporcio-
nam às empresas maior certeza sobre o regime de investimento de um país e aumentam a credibili-
dade de um país para atrair investidores estrangeiros.
 d) Segurança jurídica: proporcionar segurança jurídica aos investidores estrangeiros, sobre 
o acesso ao mercado e as condições de tratamento nacional nos sectores abrangidos pelo acordo 
através de compromissos vinculativos em oposição à liberalização unilateral que não é juridica-
mente vinculativa.
 e) Apoio às cadeias de valor regionais: as cadeias de valor globais e regionais tornaram-se 
um modelo de negócio proeminente na melhoria da competitividade e, portanto, acordos que procu-
rem promover cadeias de valor proporcionariam um máximo de certeza no que diz respeito às 
condições para importações e exportações de bens e serviços entre os países membros.
 f) Cooperação regulamentar: os acordos de serviços proporcionam frequentemente uma 
plataforma para a cooperação regulamentar e promovem uma regulamentação "melhor" especial-
mente quando os membros incluem países desenvolvidos e em desenvolvimento.
 g) Emprego e transferência de tecnologia: o comércio de serviços é causado por diferenças 
entre países em termos de tecnologia, dotações, sistemas legais e reguladores (instituições). Os 
acordos procuram garantir a possibilidade de transferência e intercâmbio de competências e conhe-
cimentos técnicos, ao mesmo tempo que promovem a concorrência em sectores de interesse.

 5.4 Desafios, Oportunidades e Custos
Desafios
Além das barreiras linguísticas e culturais, o país/operadores enfrentam desafios como a logística 
complexa e a concorrência global. Para superá-los, é importante que haja conhecimento sobre o 
mercado-alvo e contar com parceiros confiáveis.
A transformação digital, com a ascensão do e-commerce, das redes sociais e dos dispositivos 
móveis, os consumidores estão cada vez mais conectados e exigentes (há que se adaptar e investir 
em estratégias digitais para alcançar o sucesso).

Oportunidades
Se reinventar é como um passe de mágica no mundo do comércio! O país/operadores devem estar 
sempre atentos às mudanças no mercado do comércio de serviços, busquem inspiração em outros 
intervenientes e estejam dispostos a experimentar coisas novas. Lembre-se: a única constante é 
a mudança, daí a necessidade de serem flexíveis e estejam prontos para se adaptar!

Custos 
Existem Potenciais custos no Comércio de Serviços
 a) Dado que os acordos de serviços tratam da regulação sectorial, podem ser considerados 
mais complexos e intrusivos do que os acordos sobre o comércio de mercadorias.
 b) Os acordos de serviços exigem compromissos entre flexibilidade política e soberania 
interna, por um lado, e acesso garantido ao mercado para serviços estrangeiros.

 c) O governo precisa de garantir que mantêm o espaço político necessário para abordar 
falhas de mercado e para outros objectivos de política socio-económica.

 Resumo da Secção 5:
A análise dos compromissos de Moçambique na 1ª Ronda de Negociações da SADC revela os 
setores e modos de prestação abrangidos, bem como o impacto econômico esperado. Isso oferece 
uma visão abrangente das implicações desses compromissos para a economia do país, desta-
cando os possíveis desafios e oportunidades associados. A análise detalhada proporciona uma 
compreensão mais profunda das metas de negociação e suas repercussões para Moçambique.

SECÇÃO 6: ESTRATÉGIA E MECANISMO INSTITUCIONAL PARA AS NEGOCIAÇÕES DE   
          COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, exploraremos a importância de uma estratégia eficaz para as negociações de comér-
cio de serviços e examinaremos o papel do Subcomitê de Comércio de Serviços como mecanismo 
institucional de consulta e elaboração de relatórios.

 6.1 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
É importante ter uma estratégia sólida para as negociações de comércio de serviços. Moçambique 
pode identificar seus interesses, definir objetivos claros e priorizar os setores e modos de prestação 
relevantes. Nas apresentações em anexo exploramos as estratégias para lidar com diferentes 
fóruns de negociação, incluindo a SADC e outras plataformas internacionais.

 6.2 O Papel do Subcomitê de Comércio de Serviços
O Subcomitê de Comércio de Serviços e’ um mecanismo institucional crucial para as negociações 
de comércio de serviços. Esse subcomitê facilita as consultas entre as partes interessadas, 
coordena a elaboração de relatórios e monitora a implementação dos compromissos. Tem benefí-
cios de ter um órgão centralizado para coordenar a política de comércio de serviços.

 6.3 Consultas e Elaboração de Relatórios
Uma Resolução vai aprofundar as etapas envolvidas no processo de consultas e elaboração de 
relatórios pelo Subcomitê de Comércio de Serviços, e abordar como as partes interessadas são 
envolvidas, como os dados são coletados e como as informações são compiladas em relatórios 
abrangentes. Esses relatórios podem ser utilizados para orientar a política e as estratégias futuras.

 Resumo da Secção 6:
A seção aborda a importância de uma estratégia bem desenvolvida para as negociações de comér-
cio de serviços, bem como o papel central do Subcomitê de Comércio de Serviços como 
mecanismo institucional. Essa abordagem proporciona uma visão clara de como Moçambique pode 
planejar e executar suas negociações, considerando diferentes fóruns e interessados. Além disso, 
a análise do processo de consultas e elaboração de relatórios destaca como o subcomitê contribui 
para a formulação de políticas informadas e estratégias de longo prazo.

SECÇÃO 7: IMPLEMENTAÇÃO, MONITORAMENTO E AVALIAÇÃO
Nesta secção, abordaremos a importância da implementação eficaz dos compromissos de 
comércio de serviços, além do monitoramento contínuo e da avaliação dos resultados alcança-
dos.

 7.1 Implementação dos Compromissos
É importante implementar de forma eficaz os compromissos assumidos nas negociações de comér-
cio de serviços. Moçambique pode adoptar medidas internas para garantir que as regulamentações 
sejam ajustadas de acordo com os compromissos acordados. Uma coordenação é necessária entre 
diferentes órgãos governamentais para garantir uma implementação coesa.

 7.2 Monitoramento e Avaliação Contínua
O monitoramento contínuo na avaliação dos resultados das negociações de comércio de serviços 
é necessário. Moçambique pode estabelecer mecanismos de acompanhamento para garantir que 
os compromissos sejam cumpridos e os benefícios sejam realizados. Os relatórios periódicos 
podem ser usados para identificar áreas que precisam de ajustes e melhorias.

 7.3 Avaliação de Impacto e Ajustes Estratégicos
É também importante ressaltar a importância da avaliação de impacto das políticas de comércio 
de serviços. Moçambique pode conduzir análises detalhadas para avaliar o impacto dos compro-
missos nas diferentes áreas de serviços e na economia como um todo. Essas avaliações podem 
informar ajustes estratégicos para maximizar os benefícios e abordar quaisquer desafios emergen-
tes.

 Resumo da Secção 7:
A seção enfatiza a importância da implementação rigorosa dos compromissos de comércio de servi-
ços e do monitoramento contínuo dos resultados alcançados. Ao abordar a implementação interna 
e a coordenação entre órgãos governamentais, Moçambique pode garantir que os compromissos 
sejam efetivamente incorporados nas regulamentações e políticas nacionais. O monitoramento e 
a avaliação contínua permitem que o país acompanhe o progresso, identifique desafios e faça 
ajustes estratégicos conforme necessário, para maximizar os benefícios do comércio de serviços 
para o desenvolvimento econômico e social do país.

SECÇÃO 8: ESTRATÉGIAS DE NEGOCIAÇÃO E COOPERAÇÃO INTERNACIONAL
Nesta secção, exploraremos como Moçambique pode desenvolver estratégias de negociação efica-
zes e fortalecer sua cooperação internacional para alcançar resultados positivos nas negociações 
de comércio de serviços.

 8.1 Identificando Objectivos de Negociação
Moçambique, como país em desenvolvimento, deve definir objectivos claros e específicos para as 
negociações de comércio de serviços. Isso envolve uma análise cuidadosa dos sectores que 
seriam mais beneficiados pela liberalização, considerando tanto os ganhos económicos quanto as 
implicações sociais. É crucial que os objetivos sejam alinhados com as prioridades nacionais de 

desenvolvimento, garantindo que o comércio de serviços contribua para o crescimento económico 
inclusivo e sustentável.

 8.2 Desenvolvendo uma Estratégia de Negociação
Uma estratégia de negociação bem elaborada é a espinha dorsal do sucesso nas negociações de 
comércio de serviços. Isso implica em traçar planos detalhados para abordar questões-chave, 
como compromissos de liberalização, solicitações de outros países e proteção dos interesses 
nacionais. A estratégia deve ser flexível o suficiente para se adaptar a diferentes contextos e 
responder a desafios imprevistos.

 8.3 Cooperação Internacional e Formação de Coalizões
A cooperação internacional desempenha um papel vital nas negociações de comércio de serviços. 
Moçambique pode fortalecer sua posição formando coalizões com outros países em desenvolvi-
mento que compartilham interesses semelhantes. Ao trocar informações e estratégias, o país pode 
ganhar influência nas negociações e aumentar sua capacidade de enfrentar as pressões dos 
países desenvolvidos. A colaboração regional, como no caso da SADC, também pode fortalecer a 
voz de Moçambique.

 8.4 Coerência entre os Fóruns de Negociação
Moçambique deve manter coerência nas negociações de comércio de serviços, tanto em âmbito 
regional quanto global. A estratégia de negociação deve ser consistente em diferentes fóruns, como 
a OMC e acordos regionais, para evitar conflitos e transmitir uma mensagem clara sobre as 
posições do país. Isso requer coordenação eficaz entre as equipes de negociação em diferentes 
contextos.

 8.5 Engajamento com Partes Interessadas
A participação ativa das partes interessadas internas é fundamental para a construção de uma 
estratégia de negociação abrangente. O governo, o sector privado, acadêmicos e a sociedade civil 
devem estar envolvidos no processo. Isso garante que as negociações considerem uma ampla 
gama de perspectivas e reflitam as necessidades e preocupações de diversos grupos da socie-
dade.

 8.6 Relatórios Regulares e Transparência
A transparência é um pilar fundamental para construir confiança na condução das negociações de 
comércio de serviços. Moçambique deve estabelecer um mecanismo para relatórios regulares 
sobre o progresso das negociações e a politica de comercio de serviços, compartilhando informa-
ções sobre posições adotadas e compromissos assumidos. Isso não apenas promove a confiança 
interna, mas também projeta uma imagem responsável e participativa para a comunidade interna-
cional.

 8.7 Sumário da Secção 8:
A Secção 8 abordou a importância de desenvolver estratégias de negociação sólidas e promover 
a cooperação internacional para o sucesso nas negociações de comércio de serviços. Moçambique 
deve identificar objetivos claros, desenvolver uma estratégia abrangente e manter a coerência entre 
os diversos fóruns de negociação. A participação das partes interessadas e a transparência são 

essenciais para garantir resultados positivos e uma abordagem inclusiva às negociações de comér-
cio de serviços. Em última análise, uma estratégia bem executada pode fortalecer a posição de 
Moçambique no cenário internacional, promovendo seu desenvolvimento sustentável e equitativo.

SECÇÃO 9: CONCLUSÕES E PERSPECTIVAS FUTURAS

 9.1 Recapitulação das Principais Lições
Nesta secção, revisitaremos as principais lições aprendidas ao longo deste manual sobre as 
negociações e regulamentações do comércio de serviços. Destacaremos as áreas-chave aborda-
das, desde a compreensão dos conceitos básicos do comércio de serviços até a estratégia de 
negociação e os desafios regulatórios enfrentados por Moçambique.

 9.2 Oportunidades para Desenvolvimento Equitativo
Ao longo deste manual, exploramos como a participação ativa de Moçambique nas negociações 
e regulamentações do comércio de serviços pode ser um catalisador para o desenvolvimento 
sustentável e equitativo do país. A liberalização do comércio de serviços pode estimular o cresci-
mento económico, criar empregos, melhorar a qualidade de vida e reduzir a pobreza.

 9.3 Fortalecimento da Economia de Serviços
Destacamos como a identificação de setores prioritários para liberalização e a implementação de 
compromissos podem impulsionar a economia de serviços em Moçambique. Ao remover barreiras 
ao comércio de serviços, o país pode atrair investimentos estrangeiros, promover a concorrência 
saudável e melhorar a oferta e qualidade dos serviços oferecidos aos cidadãos.

 9.4 Estratégias de Negociação e Cooperação Internacional
Discutimos como a formulação de uma estratégia de negociação sólida é essencial para proteger 
os interesses de Moçambique nas negociações de comércio de serviços. Além disso, abordamos 
a importância da cooperação internacional e da formação de coalizões com outros países em 
desenvolvimento, para fortalecer a posição de Moçambique e alcançar resultados benéficos nas 
negociações.

 9.5 Aprimorando a Regulamentação
Exploramos como a gestão eficaz da regulamentação é crucial para garantir que Moçambique 
maximize os benefícios da liberalização do comércio de serviços. Uma regulamentação sólida pode 
atrair investimentos, promover a concorrência saudável, proteger os consumidores e elevar a quali-
dade dos serviços oferecidos.

 9.6 Caminho a Seguir
Concluímos este manual enfatizando a importância contínua do desenvolvimento da capacidade 
e do fortalecimento das estruturas institucionais em Moçambique. Além disso, destacamos a neces-
sidade de uma abordagem participativa, envolvendo setores públicos, privados e a sociedade civil, 
para garantir uma abordagem equilibrada e inclusiva nas negociações e regulamentações do 
comércio de serviços.

 9.7 O Futuro de Moçambique no Comércio de Serviços
À medida que Moçambique continua a se envolver no comércio de serviços a nível internacional, 
esta manual visa servir como um guia prático e informativo. Moçambique tem a oportunidade de 
moldar seu próprio destino econômico por meio da participação eficaz nas negociações e regula-
mentações do comércio de serviços, fortalecendo sua posição no cenário global e promovendo um 
desenvolvimento sustentável e equitativo.
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SEÇÃO 1: INTRODUÇÃO ÀS NEGOCIAÇÕES DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS 
Negociações de comércio de serviços desempenham um papel crucial no desenvolvimento econô-
mico de Moçambique. Esta seção oferece uma visão geral das negociações de comércio de servi-
ços, ressaltando sua importância para o país e delineando a estrutura deste manual.

 1.1 O Papel do Comércio de Serviços no Desenvolvimento de Moçambique
O comércio de serviços vai além da troca de bens físicos; envolve transações intangíveis que 
abrangem setores como telecomunicações, finanças, turismo e educação. Moçambique, como país 
em desenvolvimento, tem muito a ganhar com o comércio de serviços. Este subseção explora como 
o comércio de serviços pode impulsionar o crescimento económico, criar empregos, melhorar a 
qualidade de vida e reduzir a pobreza no país.

 1.2 Estrutura e Objectivos do Manual
Este manual tem como objectivo fornecer a Moçambique um guia prático para as negociações de 
comércio de serviços. Abordaremos desde os conceitos fundamentais até as estratégias de 
negociação, implementação de acordos e a importância da regulamentação. O manual é organi-
zado em seções que correspondem às etapas essenciais do processo de negociação de comércio 
de serviços, buscando capacitar Moçambique a navegar com sucesso nesse cenário complexo e 
dinâmico.

 1.3 Contextualização das Fontes de Referência
Ao longo deste manual, você encontrará informações baseadas em uma variedade de fontes 
confiáveis, incluindo apresentações detalhadas sobre o ABC do Comércio de Serviços e Estraté-
gias de Negociação apresentadas anteriormente, bem como princípios da OMC destacados no 
livro "Trade in Services Negotiations: A Guide for Developing Countries". As secções subsequentes 
integrarão esses elementos, permitindo uma compreensão holística das negociações de comércio 
de serviços e sua aplicação específica a Moçambique.

SEÇÃO 2: FUNDAMENTOS DO COMÉRCIO DE SERVIÇOS E SEUS TIPOS
Nesta secção, exploraremos os fundamentos essenciais do comércio de serviços, bem como os 
diferentes tipos de serviços que podem ser negociados. Essa compreensão é crucial para construir 
uma base sólida para as negociações de comércio de serviços de Moçambique.

 2.1 Conceitos Fundamentais do Comércio de Serviços
Os serviços abrangem uma ampla gama de atividades, desde telecomunicações até turismo, essa 
troca pode impulsionar o crescimento econômico e a qualidade de vida.

 2.2 Tipos de Serviços Negociados
Os seis principais tipos de serviços negociados são: serviços empresariais, de comunicação, de 
construção, de distribuição, de turismo e de transporte. Cada tipo de serviço pode ser trocado entre 
países, ampliando nossa visão sobre a variedade de setores envolvidos nas negociações de 
comércio de serviços.

 2.3 Modos de Fornecimento de Serviços
Os diferentes modos pelos quais os serviços podem ser entregues entre países incluem o forneci-
mento transfronteiriço, o consumo no exterior, a presença comercial e o movimento de pessoas 
físicas. A compreensão desses modos é vital para moldar as estratégias de negociação e aproveitar 
os benefícios de cada abordagem.

 2.4 Barreiras ao Comércio de Serviços
As barreiras que podem dificultar o comércio de serviços entre países são: restrições de acesso 
ao mercado, medidas atrás da fronteira, barreiras regulatórias, barreiras técnicas e restrições ao 
investimento. Compreender essas barreiras ajuda Moçambique a identificar desafios e oportunida-
des em suas negociações.

 Resumo da Secção 2:
Esta secção aprofundou os conceitos fundamentais do comércio de serviços e delineou os diferen-
tes tipos de serviços negociados. Exploramos os modos de fornecimento de serviços e as barreiras 
que podem afetar as negociações. Esses conhecimentos são cruciais para Moçambique ao moldar 
estratégias de negociação eficazes e enfrentar desafios comerciais de maneira informada.

SECÇÃO 3: ESTRATÉGIAS PARA NEGOCIAR ACORDOS DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, examinaremos as estratégias fundamentais para Moçambique negociar acordos de 
comércio de serviços de maneira eficaz. Ao entender essas estratégias, o país pode maximizar 
seus interesses e garantir resultados benéficos para sua economia e população.

 3.1 Identificação dos Interesses do País no Sector de Serviços
Moçambique pode identificar e priorizar seus interesses no setor de serviços. Isso inclui avaliar a 
vantagem comparativa do país, seus objetivos de desenvolvimento e os parceiros de negociação 
relevantes. Compreender esses aspectos é crucial para traçar um caminho claro nas negociações.

 3.2 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
O país pode desenvolver estratégias de negociação sólidas com base em seus objectivos e interes-
ses. É importante de estabelecer objectivos ambiciosos, porém realistas, bem como o desenvolvi-
mento de uma lista de demandas e pedidos/concessões. Essa etapa preparatória é essencial para 
orientar as negociações de maneira eficaz.

 3.3 Condução de Negociações
Participação ativa nas negociações de comércio de serviços: isso envolve fazer demandas e 
concessões, além de construir relacionamentos sólidos com os parceiros de negociação. Entender 
como equilibrar interesses e ceder quando necessário é fundamental para alcançar acordos mutua-
mente benéficos.

 3.4 Implementação de Acordos e Monitoramento
É importante implementar os termos dos acordos alcançados e monitorar sua execução. Isso 
envolve promulgar novas legislações, garantir que os termos sejam respeitados e resolver quais-

quer disputas que possam surgir. A implementação adequada garante que os acordos se traduzam 
em benefícios reais para Moçambique.

 Resumo da Secção 3:
Esta secção examinou em detalhes as estratégias cruciais para negociações de acordos de comér-
cio de serviços em Moçambique. Desde a identificação dos interesses do país até a implementação 
e monitoramento dos acordos, abordamos todas as etapas essenciais. Essas estratégias são 
fundamentais para garantir resultados bem-sucedidos e benéficos nas negociações internacionais 
de serviços.

SECÇÃO 4: MECANISMO INSTITUCIONAL E ESTRATÉGIA PARA CONSULTAS E    
          ELABORAÇÃO DE POSIÇÕES NEGOCIAIS 
O mecanismo institucional estabelecido para a consultação e elaboração de estratégias de 
negociação de comércio de serviços em Moçambique: é importante implementar uma abordagem 
coordenada e estruturada para garantir resultados eficazes nas negociações internacionais.

 4.1 Subcomitê de Comércio de Serviços
Esse órgão vai desempenhar um papel central na formulação de estratégias e na coordenação das 
actividades relacionadas ao comércio de serviços. Essa abordagem institucional é crucial para 
garantir uma voz unificada e eficaz nas negociações.

 4.2 Estratégias em Diferentes Fóruns de Negociação
Moçambique pode adoptar diferentes estratégias de negociação em diversos fóruns internacionais. 
Isso inclui como o país se posiciona nas negociações no âmbito regional, como a Comunidade 
para o Desenvolvimento da África Austral (SADC), e em nível multilateral, como a Organização 
Mundial do Comércio (OMC). Essas abordagens estratégicas são adaptadas às dinâmicas específi-
cas de cada fórum.

 4.3 Elaboração de Relatórios a Cada 6 Meses
O Subcomitê de Comércio de Serviços vai elaborar relatórios semestrais sobre suas atividades de 
negociação de comércio de serviços. Esses relatórios fornecem uma visão abrangente das ações 
do país, seus objetivos e desafios enfrentados. Isso não apenas mantém as partes interessadas 
informadas, mas também permite ajustes contínuos nas estratégias de negociação.

 Resumo da Secção 4:
Esta secção examinou o mecanismo institucional estabelecido em Moçambique para coordenar e 
elaborar estratégias de negociação de comércio de serviços. A análise do papel do Subcomitê de 
Comércio de Serviços, a adaptação de estratégias em diferentes fóruns e a prática de relatórios 
regulares refletem a abordagem rigorosa e estruturada do processo de negociação. Essas estraté-
gias institucionais são cruciais para assegurar uma negociação eficaz e bem coordenada de 
acordos de comércio de serviços.

SEÇÃO 5: ANÁLISE DOS COMPROMISSOS DE MOÇAMBIQUE NA PRIMEIRA RONDA DE  
       NEGOCIAÇÕES DA SADC
Nesta secção, realizaremos uma análise detalhada dos compromissos de Moçambique na Primeira 
Ronda Negociações da SADC para o comércio de serviços. Examinaremos os setores e modos 
abrangidos por esses compromissos, bem como suas implicações para a economia do país. 

 5.1 Sectores Abrangidos pelos Compromissos de Moçambique
É amplamente sabido que os serviços desempenham um papel crucial na economia de um país. 
Estão presentes em todas as economias, agregando valor às cadeias produtivas existentes e facili-
tando as transações em todos os sectores. Podem ser de natureza sistémica, e o seu bom funcio-
namento determina o destino de sistemas inteiros – como o financeiro. Podem ser anticíclicos, 
atenuando os impactos negativos nas recessões e contribuindo decisivamente para as recupera-
ções. O comércio de serviços é apenas a expressão internacional destas características.
Para Moçambique, tal como para a região e o resto do mundo, os serviços e o comércio de serviços 
são vistos como questões estratégicas – e não apenas como universos isolados definidos por parti-
cularidades sectoriais.
Uma primeira e superficial análise da economia de serviços e da situação regulamentar de Moçam-
bique deu razões para acreditar que as negociações que envolvem o comércio de serviços podiam 
não ser tão desagradáveis para Moçambique como podiam ser para muitos outros países em 
desenvolvimento. Isto porque o país desde então tem trilhado decisivamente o caminho da 
crescente abertura ao mundo nos serviços, acolhendo fornecedores e investidores de classe 
mundial como protagonistas-chave nas suas estratégias de desenvolvimento.
Uma análise mais focada nas complexidades da política e da regulamentação revelou um país que 
merecia  e merece algo melhor do que aquilo que a liberalização proporcionara. Nas duas primeiras 
décadas do ano 2000 o crescimento do PIB registava um crescimento impressionante e certamente 
provocada pela abertura dos mercados de serviços teve muito a ver com esse crescimento. No 
entanto, o IDE poderia ter chegado com mais frequência e em momentos mais cruciais. A concor-
rência melhorou, mas não o suficiente para evitar uma maior concentração em determinados secto-
res. A implementação de políticas e leis abrangentes não produziu o nível de precisão e clareza 
necessários para estimular a iniciativa privada e o investimento.
Deste modo, Moçambique vendo-se em posição de extrair o melhor do “mundo dos serviços”, pelo 
menos continuando no caminho da melhoria da sua regulamentação e da respectiva aplicação, ao 
mesmo tempo que procurava utilizar o comércio nas negociações internacionais de serviços, como 
as da SADC e as que se referem à Isenção da OMC, como um meio para um fim – e não o fim em 
si, embarcou na liberalização dos seis sectores de serviços prioritários definidos no processo de 
negociação da SADC: Comunicações, Serviços Financeiros, Transportes, Turismo, Construção e 
Serviços relacionados com a Energia. Tendo submetido pedidos e ofertas para os quatro sectores 
que foram identificados como “uma prioridade dentro da prioridade” e mais tarde para o Sector de 
Construção e deixando de fora os serviços relacionados com a energia.

 5.2 Modos de Prestação Abrangidos pelos Compromissos
Os compromissos de Moçambique a nível da SADC, abragem os diferentes modos de prestação 
de serviços, nomeadamente: fornecimento transfronteiriço, consumo no exterior, presença 
comercial e movimento de pessoas físicas:

Neste contexto, Moçambique reconhecia que os Sectores de Serviços então em negociação 
desempenham uma função crucial no desenvolvimento da economia do país em desenvolvimento 
– em particular, em seu aspecto de sustentabilidade. Moçambique reconhecia também que estes 
sectores de serviços podiam não estar ainda plenamente capacitado para poder enfrentar a concor-
rência de prestadores de outros países nos mercados da SADC. No entanto, sopunha que esta 
situação não perduraria para sempre e buscava compromissos efectivos em serviços por parte de 
seus parceiros económicos regionais de forma a consolidar um alto nível de abertura por parte de 
seus parceiros da SADC, o que de certa forma estaria reflectindo as necessidades e aspirações 
do país no comércio de serviços. 

 5.3 Impacto dos Compromissos
Os compromissos de Moçambique na primeira Ronda de Negociações da SADC teve como propó-
sito a abertura de certos sectores e modos de prestação por forma a proporcionar o crescimento 
económico, a geração de empregos, a competitividade e a diversificação da economia, tendo em 
conta:
 a) Liberalização recíproca: a lógica por trás da maioria dos acordos preferenciais reside nos 
acordos comerciais recíprocos, ou seja, como meio de alcançar os seus interesses mútuos através 
de concessões negociadas entre as partes participantes.
 b) Compromissos mais profundos e vinculativos: a liberalização unilateral não é vinculativa 
e pode não proporcionar os níveis de liberalização desejados, pelo que os países podem desejar 
assinar acordos vinculativos através dos quais sejam negociadas concessões de liberalização mais 
profundas.

 c) Credibilidade na atração de investimentos estrangeiros: os acordos comerciais proporcio-
nam às empresas maior certeza sobre o regime de investimento de um país e aumentam a credibili-
dade de um país para atrair investidores estrangeiros.
 d) Segurança jurídica: proporcionar segurança jurídica aos investidores estrangeiros, sobre 
o acesso ao mercado e as condições de tratamento nacional nos sectores abrangidos pelo acordo 
através de compromissos vinculativos em oposição à liberalização unilateral que não é juridica-
mente vinculativa.
 e) Apoio às cadeias de valor regionais: as cadeias de valor globais e regionais tornaram-se 
um modelo de negócio proeminente na melhoria da competitividade e, portanto, acordos que procu-
rem promover cadeias de valor proporcionariam um máximo de certeza no que diz respeito às 
condições para importações e exportações de bens e serviços entre os países membros.
 f) Cooperação regulamentar: os acordos de serviços proporcionam frequentemente uma 
plataforma para a cooperação regulamentar e promovem uma regulamentação "melhor" especial-
mente quando os membros incluem países desenvolvidos e em desenvolvimento.
 g) Emprego e transferência de tecnologia: o comércio de serviços é causado por diferenças 
entre países em termos de tecnologia, dotações, sistemas legais e reguladores (instituições). Os 
acordos procuram garantir a possibilidade de transferência e intercâmbio de competências e conhe-
cimentos técnicos, ao mesmo tempo que promovem a concorrência em sectores de interesse.

 5.4 Desafios, Oportunidades e Custos
Desafios
Além das barreiras linguísticas e culturais, o país/operadores enfrentam desafios como a logística 
complexa e a concorrência global. Para superá-los, é importante que haja conhecimento sobre o 
mercado-alvo e contar com parceiros confiáveis.
A transformação digital, com a ascensão do e-commerce, das redes sociais e dos dispositivos 
móveis, os consumidores estão cada vez mais conectados e exigentes (há que se adaptar e investir 
em estratégias digitais para alcançar o sucesso).

Oportunidades
Se reinventar é como um passe de mágica no mundo do comércio! O país/operadores devem estar 
sempre atentos às mudanças no mercado do comércio de serviços, busquem inspiração em outros 
intervenientes e estejam dispostos a experimentar coisas novas. Lembre-se: a única constante é 
a mudança, daí a necessidade de serem flexíveis e estejam prontos para se adaptar!

Custos 
Existem Potenciais custos no Comércio de Serviços
 a) Dado que os acordos de serviços tratam da regulação sectorial, podem ser considerados 
mais complexos e intrusivos do que os acordos sobre o comércio de mercadorias.
 b) Os acordos de serviços exigem compromissos entre flexibilidade política e soberania 
interna, por um lado, e acesso garantido ao mercado para serviços estrangeiros.

 c) O governo precisa de garantir que mantêm o espaço político necessário para abordar 
falhas de mercado e para outros objectivos de política socio-económica.

 Resumo da Secção 5:
A análise dos compromissos de Moçambique na 1ª Ronda de Negociações da SADC revela os 
setores e modos de prestação abrangidos, bem como o impacto econômico esperado. Isso oferece 
uma visão abrangente das implicações desses compromissos para a economia do país, desta-
cando os possíveis desafios e oportunidades associados. A análise detalhada proporciona uma 
compreensão mais profunda das metas de negociação e suas repercussões para Moçambique.

SECÇÃO 6: ESTRATÉGIA E MECANISMO INSTITUCIONAL PARA AS NEGOCIAÇÕES DE   
          COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, exploraremos a importância de uma estratégia eficaz para as negociações de comér-
cio de serviços e examinaremos o papel do Subcomitê de Comércio de Serviços como mecanismo 
institucional de consulta e elaboração de relatórios.

 6.1 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
É importante ter uma estratégia sólida para as negociações de comércio de serviços. Moçambique 
pode identificar seus interesses, definir objetivos claros e priorizar os setores e modos de prestação 
relevantes. Nas apresentações em anexo exploramos as estratégias para lidar com diferentes 
fóruns de negociação, incluindo a SADC e outras plataformas internacionais.

 6.2 O Papel do Subcomitê de Comércio de Serviços
O Subcomitê de Comércio de Serviços e’ um mecanismo institucional crucial para as negociações 
de comércio de serviços. Esse subcomitê facilita as consultas entre as partes interessadas, 
coordena a elaboração de relatórios e monitora a implementação dos compromissos. Tem benefí-
cios de ter um órgão centralizado para coordenar a política de comércio de serviços.

 6.3 Consultas e Elaboração de Relatórios
Uma Resolução vai aprofundar as etapas envolvidas no processo de consultas e elaboração de 
relatórios pelo Subcomitê de Comércio de Serviços, e abordar como as partes interessadas são 
envolvidas, como os dados são coletados e como as informações são compiladas em relatórios 
abrangentes. Esses relatórios podem ser utilizados para orientar a política e as estratégias futuras.

 Resumo da Secção 6:
A seção aborda a importância de uma estratégia bem desenvolvida para as negociações de comér-
cio de serviços, bem como o papel central do Subcomitê de Comércio de Serviços como 
mecanismo institucional. Essa abordagem proporciona uma visão clara de como Moçambique pode 
planejar e executar suas negociações, considerando diferentes fóruns e interessados. Além disso, 
a análise do processo de consultas e elaboração de relatórios destaca como o subcomitê contribui 
para a formulação de políticas informadas e estratégias de longo prazo.

SECÇÃO 7: IMPLEMENTAÇÃO, MONITORAMENTO E AVALIAÇÃO
Nesta secção, abordaremos a importância da implementação eficaz dos compromissos de 
comércio de serviços, além do monitoramento contínuo e da avaliação dos resultados alcança-
dos.

 7.1 Implementação dos Compromissos
É importante implementar de forma eficaz os compromissos assumidos nas negociações de comér-
cio de serviços. Moçambique pode adoptar medidas internas para garantir que as regulamentações 
sejam ajustadas de acordo com os compromissos acordados. Uma coordenação é necessária entre 
diferentes órgãos governamentais para garantir uma implementação coesa.

 7.2 Monitoramento e Avaliação Contínua
O monitoramento contínuo na avaliação dos resultados das negociações de comércio de serviços 
é necessário. Moçambique pode estabelecer mecanismos de acompanhamento para garantir que 
os compromissos sejam cumpridos e os benefícios sejam realizados. Os relatórios periódicos 
podem ser usados para identificar áreas que precisam de ajustes e melhorias.

 7.3 Avaliação de Impacto e Ajustes Estratégicos
É também importante ressaltar a importância da avaliação de impacto das políticas de comércio 
de serviços. Moçambique pode conduzir análises detalhadas para avaliar o impacto dos compro-
missos nas diferentes áreas de serviços e na economia como um todo. Essas avaliações podem 
informar ajustes estratégicos para maximizar os benefícios e abordar quaisquer desafios emergen-
tes.

 Resumo da Secção 7:
A seção enfatiza a importância da implementação rigorosa dos compromissos de comércio de servi-
ços e do monitoramento contínuo dos resultados alcançados. Ao abordar a implementação interna 
e a coordenação entre órgãos governamentais, Moçambique pode garantir que os compromissos 
sejam efetivamente incorporados nas regulamentações e políticas nacionais. O monitoramento e 
a avaliação contínua permitem que o país acompanhe o progresso, identifique desafios e faça 
ajustes estratégicos conforme necessário, para maximizar os benefícios do comércio de serviços 
para o desenvolvimento econômico e social do país.

SECÇÃO 8: ESTRATÉGIAS DE NEGOCIAÇÃO E COOPERAÇÃO INTERNACIONAL
Nesta secção, exploraremos como Moçambique pode desenvolver estratégias de negociação efica-
zes e fortalecer sua cooperação internacional para alcançar resultados positivos nas negociações 
de comércio de serviços.

 8.1 Identificando Objectivos de Negociação
Moçambique, como país em desenvolvimento, deve definir objectivos claros e específicos para as 
negociações de comércio de serviços. Isso envolve uma análise cuidadosa dos sectores que 
seriam mais beneficiados pela liberalização, considerando tanto os ganhos económicos quanto as 
implicações sociais. É crucial que os objetivos sejam alinhados com as prioridades nacionais de 

desenvolvimento, garantindo que o comércio de serviços contribua para o crescimento económico 
inclusivo e sustentável.

 8.2 Desenvolvendo uma Estratégia de Negociação
Uma estratégia de negociação bem elaborada é a espinha dorsal do sucesso nas negociações de 
comércio de serviços. Isso implica em traçar planos detalhados para abordar questões-chave, 
como compromissos de liberalização, solicitações de outros países e proteção dos interesses 
nacionais. A estratégia deve ser flexível o suficiente para se adaptar a diferentes contextos e 
responder a desafios imprevistos.

 8.3 Cooperação Internacional e Formação de Coalizões
A cooperação internacional desempenha um papel vital nas negociações de comércio de serviços. 
Moçambique pode fortalecer sua posição formando coalizões com outros países em desenvolvi-
mento que compartilham interesses semelhantes. Ao trocar informações e estratégias, o país pode 
ganhar influência nas negociações e aumentar sua capacidade de enfrentar as pressões dos 
países desenvolvidos. A colaboração regional, como no caso da SADC, também pode fortalecer a 
voz de Moçambique.

 8.4 Coerência entre os Fóruns de Negociação
Moçambique deve manter coerência nas negociações de comércio de serviços, tanto em âmbito 
regional quanto global. A estratégia de negociação deve ser consistente em diferentes fóruns, como 
a OMC e acordos regionais, para evitar conflitos e transmitir uma mensagem clara sobre as 
posições do país. Isso requer coordenação eficaz entre as equipes de negociação em diferentes 
contextos.

 8.5 Engajamento com Partes Interessadas
A participação ativa das partes interessadas internas é fundamental para a construção de uma 
estratégia de negociação abrangente. O governo, o sector privado, acadêmicos e a sociedade civil 
devem estar envolvidos no processo. Isso garante que as negociações considerem uma ampla 
gama de perspectivas e reflitam as necessidades e preocupações de diversos grupos da socie-
dade.

 8.6 Relatórios Regulares e Transparência
A transparência é um pilar fundamental para construir confiança na condução das negociações de 
comércio de serviços. Moçambique deve estabelecer um mecanismo para relatórios regulares 
sobre o progresso das negociações e a politica de comercio de serviços, compartilhando informa-
ções sobre posições adotadas e compromissos assumidos. Isso não apenas promove a confiança 
interna, mas também projeta uma imagem responsável e participativa para a comunidade interna-
cional.

 8.7 Sumário da Secção 8:
A Secção 8 abordou a importância de desenvolver estratégias de negociação sólidas e promover 
a cooperação internacional para o sucesso nas negociações de comércio de serviços. Moçambique 
deve identificar objetivos claros, desenvolver uma estratégia abrangente e manter a coerência entre 
os diversos fóruns de negociação. A participação das partes interessadas e a transparência são 

essenciais para garantir resultados positivos e uma abordagem inclusiva às negociações de comér-
cio de serviços. Em última análise, uma estratégia bem executada pode fortalecer a posição de 
Moçambique no cenário internacional, promovendo seu desenvolvimento sustentável e equitativo.

SECÇÃO 9: CONCLUSÕES E PERSPECTIVAS FUTURAS

 9.1 Recapitulação das Principais Lições
Nesta secção, revisitaremos as principais lições aprendidas ao longo deste manual sobre as 
negociações e regulamentações do comércio de serviços. Destacaremos as áreas-chave aborda-
das, desde a compreensão dos conceitos básicos do comércio de serviços até a estratégia de 
negociação e os desafios regulatórios enfrentados por Moçambique.

 9.2 Oportunidades para Desenvolvimento Equitativo
Ao longo deste manual, exploramos como a participação ativa de Moçambique nas negociações 
e regulamentações do comércio de serviços pode ser um catalisador para o desenvolvimento 
sustentável e equitativo do país. A liberalização do comércio de serviços pode estimular o cresci-
mento económico, criar empregos, melhorar a qualidade de vida e reduzir a pobreza.

 9.3 Fortalecimento da Economia de Serviços
Destacamos como a identificação de setores prioritários para liberalização e a implementação de 
compromissos podem impulsionar a economia de serviços em Moçambique. Ao remover barreiras 
ao comércio de serviços, o país pode atrair investimentos estrangeiros, promover a concorrência 
saudável e melhorar a oferta e qualidade dos serviços oferecidos aos cidadãos.

 9.4 Estratégias de Negociação e Cooperação Internacional
Discutimos como a formulação de uma estratégia de negociação sólida é essencial para proteger 
os interesses de Moçambique nas negociações de comércio de serviços. Além disso, abordamos 
a importância da cooperação internacional e da formação de coalizões com outros países em 
desenvolvimento, para fortalecer a posição de Moçambique e alcançar resultados benéficos nas 
negociações.

 9.5 Aprimorando a Regulamentação
Exploramos como a gestão eficaz da regulamentação é crucial para garantir que Moçambique 
maximize os benefícios da liberalização do comércio de serviços. Uma regulamentação sólida pode 
atrair investimentos, promover a concorrência saudável, proteger os consumidores e elevar a quali-
dade dos serviços oferecidos.

 9.6 Caminho a Seguir
Concluímos este manual enfatizando a importância contínua do desenvolvimento da capacidade 
e do fortalecimento das estruturas institucionais em Moçambique. Além disso, destacamos a neces-
sidade de uma abordagem participativa, envolvendo setores públicos, privados e a sociedade civil, 
para garantir uma abordagem equilibrada e inclusiva nas negociações e regulamentações do 
comércio de serviços.

 9.7 O Futuro de Moçambique no Comércio de Serviços
À medida que Moçambique continua a se envolver no comércio de serviços a nível internacional, 
esta manual visa servir como um guia prático e informativo. Moçambique tem a oportunidade de 
moldar seu próprio destino econômico por meio da participação eficaz nas negociações e regula-
mentações do comércio de serviços, fortalecendo sua posição no cenário global e promovendo um 
desenvolvimento sustentável e equitativo.
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SEÇÃO 1: INTRODUÇÃO ÀS NEGOCIAÇÕES DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS 
Negociações de comércio de serviços desempenham um papel crucial no desenvolvimento econô-
mico de Moçambique. Esta seção oferece uma visão geral das negociações de comércio de servi-
ços, ressaltando sua importância para o país e delineando a estrutura deste manual.

 1.1 O Papel do Comércio de Serviços no Desenvolvimento de Moçambique
O comércio de serviços vai além da troca de bens físicos; envolve transações intangíveis que 
abrangem setores como telecomunicações, finanças, turismo e educação. Moçambique, como país 
em desenvolvimento, tem muito a ganhar com o comércio de serviços. Este subseção explora como 
o comércio de serviços pode impulsionar o crescimento económico, criar empregos, melhorar a 
qualidade de vida e reduzir a pobreza no país.

 1.2 Estrutura e Objectivos do Manual
Este manual tem como objectivo fornecer a Moçambique um guia prático para as negociações de 
comércio de serviços. Abordaremos desde os conceitos fundamentais até as estratégias de 
negociação, implementação de acordos e a importância da regulamentação. O manual é organi-
zado em seções que correspondem às etapas essenciais do processo de negociação de comércio 
de serviços, buscando capacitar Moçambique a navegar com sucesso nesse cenário complexo e 
dinâmico.

 1.3 Contextualização das Fontes de Referência
Ao longo deste manual, você encontrará informações baseadas em uma variedade de fontes 
confiáveis, incluindo apresentações detalhadas sobre o ABC do Comércio de Serviços e Estraté-
gias de Negociação apresentadas anteriormente, bem como princípios da OMC destacados no 
livro "Trade in Services Negotiations: A Guide for Developing Countries". As secções subsequentes 
integrarão esses elementos, permitindo uma compreensão holística das negociações de comércio 
de serviços e sua aplicação específica a Moçambique.

SEÇÃO 2: FUNDAMENTOS DO COMÉRCIO DE SERVIÇOS E SEUS TIPOS
Nesta secção, exploraremos os fundamentos essenciais do comércio de serviços, bem como os 
diferentes tipos de serviços que podem ser negociados. Essa compreensão é crucial para construir 
uma base sólida para as negociações de comércio de serviços de Moçambique.

 2.1 Conceitos Fundamentais do Comércio de Serviços
Os serviços abrangem uma ampla gama de atividades, desde telecomunicações até turismo, essa 
troca pode impulsionar o crescimento econômico e a qualidade de vida.

 2.2 Tipos de Serviços Negociados
Os seis principais tipos de serviços negociados são: serviços empresariais, de comunicação, de 
construção, de distribuição, de turismo e de transporte. Cada tipo de serviço pode ser trocado entre 
países, ampliando nossa visão sobre a variedade de setores envolvidos nas negociações de 
comércio de serviços.

 2.3 Modos de Fornecimento de Serviços
Os diferentes modos pelos quais os serviços podem ser entregues entre países incluem o forneci-
mento transfronteiriço, o consumo no exterior, a presença comercial e o movimento de pessoas 
físicas. A compreensão desses modos é vital para moldar as estratégias de negociação e aproveitar 
os benefícios de cada abordagem.

 2.4 Barreiras ao Comércio de Serviços
As barreiras que podem dificultar o comércio de serviços entre países são: restrições de acesso 
ao mercado, medidas atrás da fronteira, barreiras regulatórias, barreiras técnicas e restrições ao 
investimento. Compreender essas barreiras ajuda Moçambique a identificar desafios e oportunida-
des em suas negociações.

 Resumo da Secção 2:
Esta secção aprofundou os conceitos fundamentais do comércio de serviços e delineou os diferen-
tes tipos de serviços negociados. Exploramos os modos de fornecimento de serviços e as barreiras 
que podem afetar as negociações. Esses conhecimentos são cruciais para Moçambique ao moldar 
estratégias de negociação eficazes e enfrentar desafios comerciais de maneira informada.

SECÇÃO 3: ESTRATÉGIAS PARA NEGOCIAR ACORDOS DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, examinaremos as estratégias fundamentais para Moçambique negociar acordos de 
comércio de serviços de maneira eficaz. Ao entender essas estratégias, o país pode maximizar 
seus interesses e garantir resultados benéficos para sua economia e população.

 3.1 Identificação dos Interesses do País no Sector de Serviços
Moçambique pode identificar e priorizar seus interesses no setor de serviços. Isso inclui avaliar a 
vantagem comparativa do país, seus objetivos de desenvolvimento e os parceiros de negociação 
relevantes. Compreender esses aspectos é crucial para traçar um caminho claro nas negociações.

 3.2 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
O país pode desenvolver estratégias de negociação sólidas com base em seus objectivos e interes-
ses. É importante de estabelecer objectivos ambiciosos, porém realistas, bem como o desenvolvi-
mento de uma lista de demandas e pedidos/concessões. Essa etapa preparatória é essencial para 
orientar as negociações de maneira eficaz.

 3.3 Condução de Negociações
Participação ativa nas negociações de comércio de serviços: isso envolve fazer demandas e 
concessões, além de construir relacionamentos sólidos com os parceiros de negociação. Entender 
como equilibrar interesses e ceder quando necessário é fundamental para alcançar acordos mutua-
mente benéficos.

 3.4 Implementação de Acordos e Monitoramento
É importante implementar os termos dos acordos alcançados e monitorar sua execução. Isso 
envolve promulgar novas legislações, garantir que os termos sejam respeitados e resolver quais-

quer disputas que possam surgir. A implementação adequada garante que os acordos se traduzam 
em benefícios reais para Moçambique.

 Resumo da Secção 3:
Esta secção examinou em detalhes as estratégias cruciais para negociações de acordos de comér-
cio de serviços em Moçambique. Desde a identificação dos interesses do país até a implementação 
e monitoramento dos acordos, abordamos todas as etapas essenciais. Essas estratégias são 
fundamentais para garantir resultados bem-sucedidos e benéficos nas negociações internacionais 
de serviços.

SECÇÃO 4: MECANISMO INSTITUCIONAL E ESTRATÉGIA PARA CONSULTAS E    
          ELABORAÇÃO DE POSIÇÕES NEGOCIAIS 
O mecanismo institucional estabelecido para a consultação e elaboração de estratégias de 
negociação de comércio de serviços em Moçambique: é importante implementar uma abordagem 
coordenada e estruturada para garantir resultados eficazes nas negociações internacionais.

 4.1 Subcomitê de Comércio de Serviços
Esse órgão vai desempenhar um papel central na formulação de estratégias e na coordenação das 
actividades relacionadas ao comércio de serviços. Essa abordagem institucional é crucial para 
garantir uma voz unificada e eficaz nas negociações.

 4.2 Estratégias em Diferentes Fóruns de Negociação
Moçambique pode adoptar diferentes estratégias de negociação em diversos fóruns internacionais. 
Isso inclui como o país se posiciona nas negociações no âmbito regional, como a Comunidade 
para o Desenvolvimento da África Austral (SADC), e em nível multilateral, como a Organização 
Mundial do Comércio (OMC). Essas abordagens estratégicas são adaptadas às dinâmicas específi-
cas de cada fórum.

 4.3 Elaboração de Relatórios a Cada 6 Meses
O Subcomitê de Comércio de Serviços vai elaborar relatórios semestrais sobre suas atividades de 
negociação de comércio de serviços. Esses relatórios fornecem uma visão abrangente das ações 
do país, seus objetivos e desafios enfrentados. Isso não apenas mantém as partes interessadas 
informadas, mas também permite ajustes contínuos nas estratégias de negociação.

 Resumo da Secção 4:
Esta secção examinou o mecanismo institucional estabelecido em Moçambique para coordenar e 
elaborar estratégias de negociação de comércio de serviços. A análise do papel do Subcomitê de 
Comércio de Serviços, a adaptação de estratégias em diferentes fóruns e a prática de relatórios 
regulares refletem a abordagem rigorosa e estruturada do processo de negociação. Essas estraté-
gias institucionais são cruciais para assegurar uma negociação eficaz e bem coordenada de 
acordos de comércio de serviços.

SEÇÃO 5: ANÁLISE DOS COMPROMISSOS DE MOÇAMBIQUE NA PRIMEIRA RONDA DE  
       NEGOCIAÇÕES DA SADC
Nesta secção, realizaremos uma análise detalhada dos compromissos de Moçambique na Primeira 
Ronda Negociações da SADC para o comércio de serviços. Examinaremos os setores e modos 
abrangidos por esses compromissos, bem como suas implicações para a economia do país. 

 5.1 Sectores Abrangidos pelos Compromissos de Moçambique
É amplamente sabido que os serviços desempenham um papel crucial na economia de um país. 
Estão presentes em todas as economias, agregando valor às cadeias produtivas existentes e facili-
tando as transações em todos os sectores. Podem ser de natureza sistémica, e o seu bom funcio-
namento determina o destino de sistemas inteiros – como o financeiro. Podem ser anticíclicos, 
atenuando os impactos negativos nas recessões e contribuindo decisivamente para as recupera-
ções. O comércio de serviços é apenas a expressão internacional destas características.
Para Moçambique, tal como para a região e o resto do mundo, os serviços e o comércio de serviços 
são vistos como questões estratégicas – e não apenas como universos isolados definidos por parti-
cularidades sectoriais.
Uma primeira e superficial análise da economia de serviços e da situação regulamentar de Moçam-
bique deu razões para acreditar que as negociações que envolvem o comércio de serviços podiam 
não ser tão desagradáveis para Moçambique como podiam ser para muitos outros países em 
desenvolvimento. Isto porque o país desde então tem trilhado decisivamente o caminho da 
crescente abertura ao mundo nos serviços, acolhendo fornecedores e investidores de classe 
mundial como protagonistas-chave nas suas estratégias de desenvolvimento.
Uma análise mais focada nas complexidades da política e da regulamentação revelou um país que 
merecia  e merece algo melhor do que aquilo que a liberalização proporcionara. Nas duas primeiras 
décadas do ano 2000 o crescimento do PIB registava um crescimento impressionante e certamente 
provocada pela abertura dos mercados de serviços teve muito a ver com esse crescimento. No 
entanto, o IDE poderia ter chegado com mais frequência e em momentos mais cruciais. A concor-
rência melhorou, mas não o suficiente para evitar uma maior concentração em determinados secto-
res. A implementação de políticas e leis abrangentes não produziu o nível de precisão e clareza 
necessários para estimular a iniciativa privada e o investimento.
Deste modo, Moçambique vendo-se em posição de extrair o melhor do “mundo dos serviços”, pelo 
menos continuando no caminho da melhoria da sua regulamentação e da respectiva aplicação, ao 
mesmo tempo que procurava utilizar o comércio nas negociações internacionais de serviços, como 
as da SADC e as que se referem à Isenção da OMC, como um meio para um fim – e não o fim em 
si, embarcou na liberalização dos seis sectores de serviços prioritários definidos no processo de 
negociação da SADC: Comunicações, Serviços Financeiros, Transportes, Turismo, Construção e 
Serviços relacionados com a Energia. Tendo submetido pedidos e ofertas para os quatro sectores 
que foram identificados como “uma prioridade dentro da prioridade” e mais tarde para o Sector de 
Construção e deixando de fora os serviços relacionados com a energia.

 5.2 Modos de Prestação Abrangidos pelos Compromissos
Os compromissos de Moçambique a nível da SADC, abragem os diferentes modos de prestação 
de serviços, nomeadamente: fornecimento transfronteiriço, consumo no exterior, presença 
comercial e movimento de pessoas físicas:

Neste contexto, Moçambique reconhecia que os Sectores de Serviços então em negociação 
desempenham uma função crucial no desenvolvimento da economia do país em desenvolvimento 
– em particular, em seu aspecto de sustentabilidade. Moçambique reconhecia também que estes 
sectores de serviços podiam não estar ainda plenamente capacitado para poder enfrentar a concor-
rência de prestadores de outros países nos mercados da SADC. No entanto, sopunha que esta 
situação não perduraria para sempre e buscava compromissos efectivos em serviços por parte de 
seus parceiros económicos regionais de forma a consolidar um alto nível de abertura por parte de 
seus parceiros da SADC, o que de certa forma estaria reflectindo as necessidades e aspirações 
do país no comércio de serviços. 

 5.3 Impacto dos Compromissos
Os compromissos de Moçambique na primeira Ronda de Negociações da SADC teve como propó-
sito a abertura de certos sectores e modos de prestação por forma a proporcionar o crescimento 
económico, a geração de empregos, a competitividade e a diversificação da economia, tendo em 
conta:
 a) Liberalização recíproca: a lógica por trás da maioria dos acordos preferenciais reside nos 
acordos comerciais recíprocos, ou seja, como meio de alcançar os seus interesses mútuos através 
de concessões negociadas entre as partes participantes.
 b) Compromissos mais profundos e vinculativos: a liberalização unilateral não é vinculativa 
e pode não proporcionar os níveis de liberalização desejados, pelo que os países podem desejar 
assinar acordos vinculativos através dos quais sejam negociadas concessões de liberalização mais 
profundas.

Modo de Prestação Designação Definição Exemplo

Modo 1 Comércio transfronteiriço Do território de um país para o
território de qualquer outro
país

Serviços baseados na Internet

Modo 2 Consumo no exterior Consumidor de um país
consumindo serviços no
território de outro país

Viajar para outro país e
adquirir/consumir serviços
localmente, por ex. usando hotéis
e restaurantes

Modo 3 Presença Comercial Prestador de serviços de um
país, mediante presença
comercial no território de
qualquer outro país

Filiais, subsidiárias, joint ventures

Modo 4 Movimento de pessoas
singulares

Prestador de serviços de um
país, que se desloca ao
território de qualquer outro
país

Gestores Séniores de bancos;
Pessoa que estabelece um novo
escritório num outro país

 c) Credibilidade na atração de investimentos estrangeiros: os acordos comerciais proporcio-
nam às empresas maior certeza sobre o regime de investimento de um país e aumentam a credibili-
dade de um país para atrair investidores estrangeiros.
 d) Segurança jurídica: proporcionar segurança jurídica aos investidores estrangeiros, sobre 
o acesso ao mercado e as condições de tratamento nacional nos sectores abrangidos pelo acordo 
através de compromissos vinculativos em oposição à liberalização unilateral que não é juridica-
mente vinculativa.
 e) Apoio às cadeias de valor regionais: as cadeias de valor globais e regionais tornaram-se 
um modelo de negócio proeminente na melhoria da competitividade e, portanto, acordos que procu-
rem promover cadeias de valor proporcionariam um máximo de certeza no que diz respeito às 
condições para importações e exportações de bens e serviços entre os países membros.
 f) Cooperação regulamentar: os acordos de serviços proporcionam frequentemente uma 
plataforma para a cooperação regulamentar e promovem uma regulamentação "melhor" especial-
mente quando os membros incluem países desenvolvidos e em desenvolvimento.
 g) Emprego e transferência de tecnologia: o comércio de serviços é causado por diferenças 
entre países em termos de tecnologia, dotações, sistemas legais e reguladores (instituições). Os 
acordos procuram garantir a possibilidade de transferência e intercâmbio de competências e conhe-
cimentos técnicos, ao mesmo tempo que promovem a concorrência em sectores de interesse.

 5.4 Desafios, Oportunidades e Custos
Desafios
Além das barreiras linguísticas e culturais, o país/operadores enfrentam desafios como a logística 
complexa e a concorrência global. Para superá-los, é importante que haja conhecimento sobre o 
mercado-alvo e contar com parceiros confiáveis.
A transformação digital, com a ascensão do e-commerce, das redes sociais e dos dispositivos 
móveis, os consumidores estão cada vez mais conectados e exigentes (há que se adaptar e investir 
em estratégias digitais para alcançar o sucesso).

Oportunidades
Se reinventar é como um passe de mágica no mundo do comércio! O país/operadores devem estar 
sempre atentos às mudanças no mercado do comércio de serviços, busquem inspiração em outros 
intervenientes e estejam dispostos a experimentar coisas novas. Lembre-se: a única constante é 
a mudança, daí a necessidade de serem flexíveis e estejam prontos para se adaptar!

Custos 
Existem Potenciais custos no Comércio de Serviços
 a) Dado que os acordos de serviços tratam da regulação sectorial, podem ser considerados 
mais complexos e intrusivos do que os acordos sobre o comércio de mercadorias.
 b) Os acordos de serviços exigem compromissos entre flexibilidade política e soberania 
interna, por um lado, e acesso garantido ao mercado para serviços estrangeiros.

 c) O governo precisa de garantir que mantêm o espaço político necessário para abordar 
falhas de mercado e para outros objectivos de política socio-económica.

 Resumo da Secção 5:
A análise dos compromissos de Moçambique na 1ª Ronda de Negociações da SADC revela os 
setores e modos de prestação abrangidos, bem como o impacto econômico esperado. Isso oferece 
uma visão abrangente das implicações desses compromissos para a economia do país, desta-
cando os possíveis desafios e oportunidades associados. A análise detalhada proporciona uma 
compreensão mais profunda das metas de negociação e suas repercussões para Moçambique.

SECÇÃO 6: ESTRATÉGIA E MECANISMO INSTITUCIONAL PARA AS NEGOCIAÇÕES DE   
          COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, exploraremos a importância de uma estratégia eficaz para as negociações de comér-
cio de serviços e examinaremos o papel do Subcomitê de Comércio de Serviços como mecanismo 
institucional de consulta e elaboração de relatórios.

 6.1 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
É importante ter uma estratégia sólida para as negociações de comércio de serviços. Moçambique 
pode identificar seus interesses, definir objetivos claros e priorizar os setores e modos de prestação 
relevantes. Nas apresentações em anexo exploramos as estratégias para lidar com diferentes 
fóruns de negociação, incluindo a SADC e outras plataformas internacionais.

 6.2 O Papel do Subcomitê de Comércio de Serviços
O Subcomitê de Comércio de Serviços e’ um mecanismo institucional crucial para as negociações 
de comércio de serviços. Esse subcomitê facilita as consultas entre as partes interessadas, 
coordena a elaboração de relatórios e monitora a implementação dos compromissos. Tem benefí-
cios de ter um órgão centralizado para coordenar a política de comércio de serviços.

 6.3 Consultas e Elaboração de Relatórios
Uma Resolução vai aprofundar as etapas envolvidas no processo de consultas e elaboração de 
relatórios pelo Subcomitê de Comércio de Serviços, e abordar como as partes interessadas são 
envolvidas, como os dados são coletados e como as informações são compiladas em relatórios 
abrangentes. Esses relatórios podem ser utilizados para orientar a política e as estratégias futuras.

 Resumo da Secção 6:
A seção aborda a importância de uma estratégia bem desenvolvida para as negociações de comér-
cio de serviços, bem como o papel central do Subcomitê de Comércio de Serviços como 
mecanismo institucional. Essa abordagem proporciona uma visão clara de como Moçambique pode 
planejar e executar suas negociações, considerando diferentes fóruns e interessados. Além disso, 
a análise do processo de consultas e elaboração de relatórios destaca como o subcomitê contribui 
para a formulação de políticas informadas e estratégias de longo prazo.

SECÇÃO 7: IMPLEMENTAÇÃO, MONITORAMENTO E AVALIAÇÃO
Nesta secção, abordaremos a importância da implementação eficaz dos compromissos de 
comércio de serviços, além do monitoramento contínuo e da avaliação dos resultados alcança-
dos.

 7.1 Implementação dos Compromissos
É importante implementar de forma eficaz os compromissos assumidos nas negociações de comér-
cio de serviços. Moçambique pode adoptar medidas internas para garantir que as regulamentações 
sejam ajustadas de acordo com os compromissos acordados. Uma coordenação é necessária entre 
diferentes órgãos governamentais para garantir uma implementação coesa.

 7.2 Monitoramento e Avaliação Contínua
O monitoramento contínuo na avaliação dos resultados das negociações de comércio de serviços 
é necessário. Moçambique pode estabelecer mecanismos de acompanhamento para garantir que 
os compromissos sejam cumpridos e os benefícios sejam realizados. Os relatórios periódicos 
podem ser usados para identificar áreas que precisam de ajustes e melhorias.

 7.3 Avaliação de Impacto e Ajustes Estratégicos
É também importante ressaltar a importância da avaliação de impacto das políticas de comércio 
de serviços. Moçambique pode conduzir análises detalhadas para avaliar o impacto dos compro-
missos nas diferentes áreas de serviços e na economia como um todo. Essas avaliações podem 
informar ajustes estratégicos para maximizar os benefícios e abordar quaisquer desafios emergen-
tes.

 Resumo da Secção 7:
A seção enfatiza a importância da implementação rigorosa dos compromissos de comércio de servi-
ços e do monitoramento contínuo dos resultados alcançados. Ao abordar a implementação interna 
e a coordenação entre órgãos governamentais, Moçambique pode garantir que os compromissos 
sejam efetivamente incorporados nas regulamentações e políticas nacionais. O monitoramento e 
a avaliação contínua permitem que o país acompanhe o progresso, identifique desafios e faça 
ajustes estratégicos conforme necessário, para maximizar os benefícios do comércio de serviços 
para o desenvolvimento econômico e social do país.

SECÇÃO 8: ESTRATÉGIAS DE NEGOCIAÇÃO E COOPERAÇÃO INTERNACIONAL
Nesta secção, exploraremos como Moçambique pode desenvolver estratégias de negociação efica-
zes e fortalecer sua cooperação internacional para alcançar resultados positivos nas negociações 
de comércio de serviços.

 8.1 Identificando Objectivos de Negociação
Moçambique, como país em desenvolvimento, deve definir objectivos claros e específicos para as 
negociações de comércio de serviços. Isso envolve uma análise cuidadosa dos sectores que 
seriam mais beneficiados pela liberalização, considerando tanto os ganhos económicos quanto as 
implicações sociais. É crucial que os objetivos sejam alinhados com as prioridades nacionais de 

desenvolvimento, garantindo que o comércio de serviços contribua para o crescimento económico 
inclusivo e sustentável.

 8.2 Desenvolvendo uma Estratégia de Negociação
Uma estratégia de negociação bem elaborada é a espinha dorsal do sucesso nas negociações de 
comércio de serviços. Isso implica em traçar planos detalhados para abordar questões-chave, 
como compromissos de liberalização, solicitações de outros países e proteção dos interesses 
nacionais. A estratégia deve ser flexível o suficiente para se adaptar a diferentes contextos e 
responder a desafios imprevistos.

 8.3 Cooperação Internacional e Formação de Coalizões
A cooperação internacional desempenha um papel vital nas negociações de comércio de serviços. 
Moçambique pode fortalecer sua posição formando coalizões com outros países em desenvolvi-
mento que compartilham interesses semelhantes. Ao trocar informações e estratégias, o país pode 
ganhar influência nas negociações e aumentar sua capacidade de enfrentar as pressões dos 
países desenvolvidos. A colaboração regional, como no caso da SADC, também pode fortalecer a 
voz de Moçambique.

 8.4 Coerência entre os Fóruns de Negociação
Moçambique deve manter coerência nas negociações de comércio de serviços, tanto em âmbito 
regional quanto global. A estratégia de negociação deve ser consistente em diferentes fóruns, como 
a OMC e acordos regionais, para evitar conflitos e transmitir uma mensagem clara sobre as 
posições do país. Isso requer coordenação eficaz entre as equipes de negociação em diferentes 
contextos.

 8.5 Engajamento com Partes Interessadas
A participação ativa das partes interessadas internas é fundamental para a construção de uma 
estratégia de negociação abrangente. O governo, o sector privado, acadêmicos e a sociedade civil 
devem estar envolvidos no processo. Isso garante que as negociações considerem uma ampla 
gama de perspectivas e reflitam as necessidades e preocupações de diversos grupos da socie-
dade.

 8.6 Relatórios Regulares e Transparência
A transparência é um pilar fundamental para construir confiança na condução das negociações de 
comércio de serviços. Moçambique deve estabelecer um mecanismo para relatórios regulares 
sobre o progresso das negociações e a politica de comercio de serviços, compartilhando informa-
ções sobre posições adotadas e compromissos assumidos. Isso não apenas promove a confiança 
interna, mas também projeta uma imagem responsável e participativa para a comunidade interna-
cional.

 8.7 Sumário da Secção 8:
A Secção 8 abordou a importância de desenvolver estratégias de negociação sólidas e promover 
a cooperação internacional para o sucesso nas negociações de comércio de serviços. Moçambique 
deve identificar objetivos claros, desenvolver uma estratégia abrangente e manter a coerência entre 
os diversos fóruns de negociação. A participação das partes interessadas e a transparência são 

essenciais para garantir resultados positivos e uma abordagem inclusiva às negociações de comér-
cio de serviços. Em última análise, uma estratégia bem executada pode fortalecer a posição de 
Moçambique no cenário internacional, promovendo seu desenvolvimento sustentável e equitativo.

SECÇÃO 9: CONCLUSÕES E PERSPECTIVAS FUTURAS

 9.1 Recapitulação das Principais Lições
Nesta secção, revisitaremos as principais lições aprendidas ao longo deste manual sobre as 
negociações e regulamentações do comércio de serviços. Destacaremos as áreas-chave aborda-
das, desde a compreensão dos conceitos básicos do comércio de serviços até a estratégia de 
negociação e os desafios regulatórios enfrentados por Moçambique.

 9.2 Oportunidades para Desenvolvimento Equitativo
Ao longo deste manual, exploramos como a participação ativa de Moçambique nas negociações 
e regulamentações do comércio de serviços pode ser um catalisador para o desenvolvimento 
sustentável e equitativo do país. A liberalização do comércio de serviços pode estimular o cresci-
mento económico, criar empregos, melhorar a qualidade de vida e reduzir a pobreza.

 9.3 Fortalecimento da Economia de Serviços
Destacamos como a identificação de setores prioritários para liberalização e a implementação de 
compromissos podem impulsionar a economia de serviços em Moçambique. Ao remover barreiras 
ao comércio de serviços, o país pode atrair investimentos estrangeiros, promover a concorrência 
saudável e melhorar a oferta e qualidade dos serviços oferecidos aos cidadãos.

 9.4 Estratégias de Negociação e Cooperação Internacional
Discutimos como a formulação de uma estratégia de negociação sólida é essencial para proteger 
os interesses de Moçambique nas negociações de comércio de serviços. Além disso, abordamos 
a importância da cooperação internacional e da formação de coalizões com outros países em 
desenvolvimento, para fortalecer a posição de Moçambique e alcançar resultados benéficos nas 
negociações.

 9.5 Aprimorando a Regulamentação
Exploramos como a gestão eficaz da regulamentação é crucial para garantir que Moçambique 
maximize os benefícios da liberalização do comércio de serviços. Uma regulamentação sólida pode 
atrair investimentos, promover a concorrência saudável, proteger os consumidores e elevar a quali-
dade dos serviços oferecidos.

 9.6 Caminho a Seguir
Concluímos este manual enfatizando a importância contínua do desenvolvimento da capacidade 
e do fortalecimento das estruturas institucionais em Moçambique. Além disso, destacamos a neces-
sidade de uma abordagem participativa, envolvendo setores públicos, privados e a sociedade civil, 
para garantir uma abordagem equilibrada e inclusiva nas negociações e regulamentações do 
comércio de serviços.

 9.7 O Futuro de Moçambique no Comércio de Serviços
À medida que Moçambique continua a se envolver no comércio de serviços a nível internacional, 
esta manual visa servir como um guia prático e informativo. Moçambique tem a oportunidade de 
moldar seu próprio destino econômico por meio da participação eficaz nas negociações e regula-
mentações do comércio de serviços, fortalecendo sua posição no cenário global e promovendo um 
desenvolvimento sustentável e equitativo.
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SEÇÃO 1: INTRODUÇÃO ÀS NEGOCIAÇÕES DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS 
Negociações de comércio de serviços desempenham um papel crucial no desenvolvimento econô-
mico de Moçambique. Esta seção oferece uma visão geral das negociações de comércio de servi-
ços, ressaltando sua importância para o país e delineando a estrutura deste manual.

 1.1 O Papel do Comércio de Serviços no Desenvolvimento de Moçambique
O comércio de serviços vai além da troca de bens físicos; envolve transações intangíveis que 
abrangem setores como telecomunicações, finanças, turismo e educação. Moçambique, como país 
em desenvolvimento, tem muito a ganhar com o comércio de serviços. Este subseção explora como 
o comércio de serviços pode impulsionar o crescimento económico, criar empregos, melhorar a 
qualidade de vida e reduzir a pobreza no país.

 1.2 Estrutura e Objectivos do Manual
Este manual tem como objectivo fornecer a Moçambique um guia prático para as negociações de 
comércio de serviços. Abordaremos desde os conceitos fundamentais até as estratégias de 
negociação, implementação de acordos e a importância da regulamentação. O manual é organi-
zado em seções que correspondem às etapas essenciais do processo de negociação de comércio 
de serviços, buscando capacitar Moçambique a navegar com sucesso nesse cenário complexo e 
dinâmico.

 1.3 Contextualização das Fontes de Referência
Ao longo deste manual, você encontrará informações baseadas em uma variedade de fontes 
confiáveis, incluindo apresentações detalhadas sobre o ABC do Comércio de Serviços e Estraté-
gias de Negociação apresentadas anteriormente, bem como princípios da OMC destacados no 
livro "Trade in Services Negotiations: A Guide for Developing Countries". As secções subsequentes 
integrarão esses elementos, permitindo uma compreensão holística das negociações de comércio 
de serviços e sua aplicação específica a Moçambique.

SEÇÃO 2: FUNDAMENTOS DO COMÉRCIO DE SERVIÇOS E SEUS TIPOS
Nesta secção, exploraremos os fundamentos essenciais do comércio de serviços, bem como os 
diferentes tipos de serviços que podem ser negociados. Essa compreensão é crucial para construir 
uma base sólida para as negociações de comércio de serviços de Moçambique.

 2.1 Conceitos Fundamentais do Comércio de Serviços
Os serviços abrangem uma ampla gama de atividades, desde telecomunicações até turismo, essa 
troca pode impulsionar o crescimento econômico e a qualidade de vida.

 2.2 Tipos de Serviços Negociados
Os seis principais tipos de serviços negociados são: serviços empresariais, de comunicação, de 
construção, de distribuição, de turismo e de transporte. Cada tipo de serviço pode ser trocado entre 
países, ampliando nossa visão sobre a variedade de setores envolvidos nas negociações de 
comércio de serviços.

 2.3 Modos de Fornecimento de Serviços
Os diferentes modos pelos quais os serviços podem ser entregues entre países incluem o forneci-
mento transfronteiriço, o consumo no exterior, a presença comercial e o movimento de pessoas 
físicas. A compreensão desses modos é vital para moldar as estratégias de negociação e aproveitar 
os benefícios de cada abordagem.

 2.4 Barreiras ao Comércio de Serviços
As barreiras que podem dificultar o comércio de serviços entre países são: restrições de acesso 
ao mercado, medidas atrás da fronteira, barreiras regulatórias, barreiras técnicas e restrições ao 
investimento. Compreender essas barreiras ajuda Moçambique a identificar desafios e oportunida-
des em suas negociações.

 Resumo da Secção 2:
Esta secção aprofundou os conceitos fundamentais do comércio de serviços e delineou os diferen-
tes tipos de serviços negociados. Exploramos os modos de fornecimento de serviços e as barreiras 
que podem afetar as negociações. Esses conhecimentos são cruciais para Moçambique ao moldar 
estratégias de negociação eficazes e enfrentar desafios comerciais de maneira informada.

SECÇÃO 3: ESTRATÉGIAS PARA NEGOCIAR ACORDOS DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, examinaremos as estratégias fundamentais para Moçambique negociar acordos de 
comércio de serviços de maneira eficaz. Ao entender essas estratégias, o país pode maximizar 
seus interesses e garantir resultados benéficos para sua economia e população.

 3.1 Identificação dos Interesses do País no Sector de Serviços
Moçambique pode identificar e priorizar seus interesses no setor de serviços. Isso inclui avaliar a 
vantagem comparativa do país, seus objetivos de desenvolvimento e os parceiros de negociação 
relevantes. Compreender esses aspectos é crucial para traçar um caminho claro nas negociações.

 3.2 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
O país pode desenvolver estratégias de negociação sólidas com base em seus objectivos e interes-
ses. É importante de estabelecer objectivos ambiciosos, porém realistas, bem como o desenvolvi-
mento de uma lista de demandas e pedidos/concessões. Essa etapa preparatória é essencial para 
orientar as negociações de maneira eficaz.

 3.3 Condução de Negociações
Participação ativa nas negociações de comércio de serviços: isso envolve fazer demandas e 
concessões, além de construir relacionamentos sólidos com os parceiros de negociação. Entender 
como equilibrar interesses e ceder quando necessário é fundamental para alcançar acordos mutua-
mente benéficos.

 3.4 Implementação de Acordos e Monitoramento
É importante implementar os termos dos acordos alcançados e monitorar sua execução. Isso 
envolve promulgar novas legislações, garantir que os termos sejam respeitados e resolver quais-

quer disputas que possam surgir. A implementação adequada garante que os acordos se traduzam 
em benefícios reais para Moçambique.

 Resumo da Secção 3:
Esta secção examinou em detalhes as estratégias cruciais para negociações de acordos de comér-
cio de serviços em Moçambique. Desde a identificação dos interesses do país até a implementação 
e monitoramento dos acordos, abordamos todas as etapas essenciais. Essas estratégias são 
fundamentais para garantir resultados bem-sucedidos e benéficos nas negociações internacionais 
de serviços.

SECÇÃO 4: MECANISMO INSTITUCIONAL E ESTRATÉGIA PARA CONSULTAS E    
          ELABORAÇÃO DE POSIÇÕES NEGOCIAIS 
O mecanismo institucional estabelecido para a consultação e elaboração de estratégias de 
negociação de comércio de serviços em Moçambique: é importante implementar uma abordagem 
coordenada e estruturada para garantir resultados eficazes nas negociações internacionais.

 4.1 Subcomitê de Comércio de Serviços
Esse órgão vai desempenhar um papel central na formulação de estratégias e na coordenação das 
actividades relacionadas ao comércio de serviços. Essa abordagem institucional é crucial para 
garantir uma voz unificada e eficaz nas negociações.

 4.2 Estratégias em Diferentes Fóruns de Negociação
Moçambique pode adoptar diferentes estratégias de negociação em diversos fóruns internacionais. 
Isso inclui como o país se posiciona nas negociações no âmbito regional, como a Comunidade 
para o Desenvolvimento da África Austral (SADC), e em nível multilateral, como a Organização 
Mundial do Comércio (OMC). Essas abordagens estratégicas são adaptadas às dinâmicas específi-
cas de cada fórum.

 4.3 Elaboração de Relatórios a Cada 6 Meses
O Subcomitê de Comércio de Serviços vai elaborar relatórios semestrais sobre suas atividades de 
negociação de comércio de serviços. Esses relatórios fornecem uma visão abrangente das ações 
do país, seus objetivos e desafios enfrentados. Isso não apenas mantém as partes interessadas 
informadas, mas também permite ajustes contínuos nas estratégias de negociação.

 Resumo da Secção 4:
Esta secção examinou o mecanismo institucional estabelecido em Moçambique para coordenar e 
elaborar estratégias de negociação de comércio de serviços. A análise do papel do Subcomitê de 
Comércio de Serviços, a adaptação de estratégias em diferentes fóruns e a prática de relatórios 
regulares refletem a abordagem rigorosa e estruturada do processo de negociação. Essas estraté-
gias institucionais são cruciais para assegurar uma negociação eficaz e bem coordenada de 
acordos de comércio de serviços.

SEÇÃO 5: ANÁLISE DOS COMPROMISSOS DE MOÇAMBIQUE NA PRIMEIRA RONDA DE  
       NEGOCIAÇÕES DA SADC
Nesta secção, realizaremos uma análise detalhada dos compromissos de Moçambique na Primeira 
Ronda Negociações da SADC para o comércio de serviços. Examinaremos os setores e modos 
abrangidos por esses compromissos, bem como suas implicações para a economia do país. 

 5.1 Sectores Abrangidos pelos Compromissos de Moçambique
É amplamente sabido que os serviços desempenham um papel crucial na economia de um país. 
Estão presentes em todas as economias, agregando valor às cadeias produtivas existentes e facili-
tando as transações em todos os sectores. Podem ser de natureza sistémica, e o seu bom funcio-
namento determina o destino de sistemas inteiros – como o financeiro. Podem ser anticíclicos, 
atenuando os impactos negativos nas recessões e contribuindo decisivamente para as recupera-
ções. O comércio de serviços é apenas a expressão internacional destas características.
Para Moçambique, tal como para a região e o resto do mundo, os serviços e o comércio de serviços 
são vistos como questões estratégicas – e não apenas como universos isolados definidos por parti-
cularidades sectoriais.
Uma primeira e superficial análise da economia de serviços e da situação regulamentar de Moçam-
bique deu razões para acreditar que as negociações que envolvem o comércio de serviços podiam 
não ser tão desagradáveis para Moçambique como podiam ser para muitos outros países em 
desenvolvimento. Isto porque o país desde então tem trilhado decisivamente o caminho da 
crescente abertura ao mundo nos serviços, acolhendo fornecedores e investidores de classe 
mundial como protagonistas-chave nas suas estratégias de desenvolvimento.
Uma análise mais focada nas complexidades da política e da regulamentação revelou um país que 
merecia  e merece algo melhor do que aquilo que a liberalização proporcionara. Nas duas primeiras 
décadas do ano 2000 o crescimento do PIB registava um crescimento impressionante e certamente 
provocada pela abertura dos mercados de serviços teve muito a ver com esse crescimento. No 
entanto, o IDE poderia ter chegado com mais frequência e em momentos mais cruciais. A concor-
rência melhorou, mas não o suficiente para evitar uma maior concentração em determinados secto-
res. A implementação de políticas e leis abrangentes não produziu o nível de precisão e clareza 
necessários para estimular a iniciativa privada e o investimento.
Deste modo, Moçambique vendo-se em posição de extrair o melhor do “mundo dos serviços”, pelo 
menos continuando no caminho da melhoria da sua regulamentação e da respectiva aplicação, ao 
mesmo tempo que procurava utilizar o comércio nas negociações internacionais de serviços, como 
as da SADC e as que se referem à Isenção da OMC, como um meio para um fim – e não o fim em 
si, embarcou na liberalização dos seis sectores de serviços prioritários definidos no processo de 
negociação da SADC: Comunicações, Serviços Financeiros, Transportes, Turismo, Construção e 
Serviços relacionados com a Energia. Tendo submetido pedidos e ofertas para os quatro sectores 
que foram identificados como “uma prioridade dentro da prioridade” e mais tarde para o Sector de 
Construção e deixando de fora os serviços relacionados com a energia.

 5.2 Modos de Prestação Abrangidos pelos Compromissos
Os compromissos de Moçambique a nível da SADC, abragem os diferentes modos de prestação 
de serviços, nomeadamente: fornecimento transfronteiriço, consumo no exterior, presença 
comercial e movimento de pessoas físicas:

Neste contexto, Moçambique reconhecia que os Sectores de Serviços então em negociação 
desempenham uma função crucial no desenvolvimento da economia do país em desenvolvimento 
– em particular, em seu aspecto de sustentabilidade. Moçambique reconhecia também que estes 
sectores de serviços podiam não estar ainda plenamente capacitado para poder enfrentar a concor-
rência de prestadores de outros países nos mercados da SADC. No entanto, sopunha que esta 
situação não perduraria para sempre e buscava compromissos efectivos em serviços por parte de 
seus parceiros económicos regionais de forma a consolidar um alto nível de abertura por parte de 
seus parceiros da SADC, o que de certa forma estaria reflectindo as necessidades e aspirações 
do país no comércio de serviços. 

 5.3 Impacto dos Compromissos
Os compromissos de Moçambique na primeira Ronda de Negociações da SADC teve como propó-
sito a abertura de certos sectores e modos de prestação por forma a proporcionar o crescimento 
económico, a geração de empregos, a competitividade e a diversificação da economia, tendo em 
conta:
 a) Liberalização recíproca: a lógica por trás da maioria dos acordos preferenciais reside nos 
acordos comerciais recíprocos, ou seja, como meio de alcançar os seus interesses mútuos através 
de concessões negociadas entre as partes participantes.
 b) Compromissos mais profundos e vinculativos: a liberalização unilateral não é vinculativa 
e pode não proporcionar os níveis de liberalização desejados, pelo que os países podem desejar 
assinar acordos vinculativos através dos quais sejam negociadas concessões de liberalização mais 
profundas.

 c) Credibilidade na atração de investimentos estrangeiros: os acordos comerciais proporcio-
nam às empresas maior certeza sobre o regime de investimento de um país e aumentam a credibili-
dade de um país para atrair investidores estrangeiros.
 d) Segurança jurídica: proporcionar segurança jurídica aos investidores estrangeiros, sobre 
o acesso ao mercado e as condições de tratamento nacional nos sectores abrangidos pelo acordo 
através de compromissos vinculativos em oposição à liberalização unilateral que não é juridica-
mente vinculativa.
 e) Apoio às cadeias de valor regionais: as cadeias de valor globais e regionais tornaram-se 
um modelo de negócio proeminente na melhoria da competitividade e, portanto, acordos que procu-
rem promover cadeias de valor proporcionariam um máximo de certeza no que diz respeito às 
condições para importações e exportações de bens e serviços entre os países membros.
 f) Cooperação regulamentar: os acordos de serviços proporcionam frequentemente uma 
plataforma para a cooperação regulamentar e promovem uma regulamentação "melhor" especial-
mente quando os membros incluem países desenvolvidos e em desenvolvimento.
 g) Emprego e transferência de tecnologia: o comércio de serviços é causado por diferenças 
entre países em termos de tecnologia, dotações, sistemas legais e reguladores (instituições). Os 
acordos procuram garantir a possibilidade de transferência e intercâmbio de competências e conhe-
cimentos técnicos, ao mesmo tempo que promovem a concorrência em sectores de interesse.

 5.4 Desafios, Oportunidades e Custos
Desafios
Além das barreiras linguísticas e culturais, o país/operadores enfrentam desafios como a logística 
complexa e a concorrência global. Para superá-los, é importante que haja conhecimento sobre o 
mercado-alvo e contar com parceiros confiáveis.
A transformação digital, com a ascensão do e-commerce, das redes sociais e dos dispositivos 
móveis, os consumidores estão cada vez mais conectados e exigentes (há que se adaptar e investir 
em estratégias digitais para alcançar o sucesso).

Oportunidades
Se reinventar é como um passe de mágica no mundo do comércio! O país/operadores devem estar 
sempre atentos às mudanças no mercado do comércio de serviços, busquem inspiração em outros 
intervenientes e estejam dispostos a experimentar coisas novas. Lembre-se: a única constante é 
a mudança, daí a necessidade de serem flexíveis e estejam prontos para se adaptar!

Custos 
Existem Potenciais custos no Comércio de Serviços
 a) Dado que os acordos de serviços tratam da regulação sectorial, podem ser considerados 
mais complexos e intrusivos do que os acordos sobre o comércio de mercadorias.
 b) Os acordos de serviços exigem compromissos entre flexibilidade política e soberania 
interna, por um lado, e acesso garantido ao mercado para serviços estrangeiros.

 c) O governo precisa de garantir que mantêm o espaço político necessário para abordar 
falhas de mercado e para outros objectivos de política socio-económica.

 Resumo da Secção 5:
A análise dos compromissos de Moçambique na 1ª Ronda de Negociações da SADC revela os 
setores e modos de prestação abrangidos, bem como o impacto econômico esperado. Isso oferece 
uma visão abrangente das implicações desses compromissos para a economia do país, desta-
cando os possíveis desafios e oportunidades associados. A análise detalhada proporciona uma 
compreensão mais profunda das metas de negociação e suas repercussões para Moçambique.

SECÇÃO 6: ESTRATÉGIA E MECANISMO INSTITUCIONAL PARA AS NEGOCIAÇÕES DE   
          COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, exploraremos a importância de uma estratégia eficaz para as negociações de comér-
cio de serviços e examinaremos o papel do Subcomitê de Comércio de Serviços como mecanismo 
institucional de consulta e elaboração de relatórios.

 6.1 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
É importante ter uma estratégia sólida para as negociações de comércio de serviços. Moçambique 
pode identificar seus interesses, definir objetivos claros e priorizar os setores e modos de prestação 
relevantes. Nas apresentações em anexo exploramos as estratégias para lidar com diferentes 
fóruns de negociação, incluindo a SADC e outras plataformas internacionais.

 6.2 O Papel do Subcomitê de Comércio de Serviços
O Subcomitê de Comércio de Serviços e’ um mecanismo institucional crucial para as negociações 
de comércio de serviços. Esse subcomitê facilita as consultas entre as partes interessadas, 
coordena a elaboração de relatórios e monitora a implementação dos compromissos. Tem benefí-
cios de ter um órgão centralizado para coordenar a política de comércio de serviços.

 6.3 Consultas e Elaboração de Relatórios
Uma Resolução vai aprofundar as etapas envolvidas no processo de consultas e elaboração de 
relatórios pelo Subcomitê de Comércio de Serviços, e abordar como as partes interessadas são 
envolvidas, como os dados são coletados e como as informações são compiladas em relatórios 
abrangentes. Esses relatórios podem ser utilizados para orientar a política e as estratégias futuras.

 Resumo da Secção 6:
A seção aborda a importância de uma estratégia bem desenvolvida para as negociações de comér-
cio de serviços, bem como o papel central do Subcomitê de Comércio de Serviços como 
mecanismo institucional. Essa abordagem proporciona uma visão clara de como Moçambique pode 
planejar e executar suas negociações, considerando diferentes fóruns e interessados. Além disso, 
a análise do processo de consultas e elaboração de relatórios destaca como o subcomitê contribui 
para a formulação de políticas informadas e estratégias de longo prazo.

SECÇÃO 7: IMPLEMENTAÇÃO, MONITORAMENTO E AVALIAÇÃO
Nesta secção, abordaremos a importância da implementação eficaz dos compromissos de 
comércio de serviços, além do monitoramento contínuo e da avaliação dos resultados alcança-
dos.

 7.1 Implementação dos Compromissos
É importante implementar de forma eficaz os compromissos assumidos nas negociações de comér-
cio de serviços. Moçambique pode adoptar medidas internas para garantir que as regulamentações 
sejam ajustadas de acordo com os compromissos acordados. Uma coordenação é necessária entre 
diferentes órgãos governamentais para garantir uma implementação coesa.

 7.2 Monitoramento e Avaliação Contínua
O monitoramento contínuo na avaliação dos resultados das negociações de comércio de serviços 
é necessário. Moçambique pode estabelecer mecanismos de acompanhamento para garantir que 
os compromissos sejam cumpridos e os benefícios sejam realizados. Os relatórios periódicos 
podem ser usados para identificar áreas que precisam de ajustes e melhorias.

 7.3 Avaliação de Impacto e Ajustes Estratégicos
É também importante ressaltar a importância da avaliação de impacto das políticas de comércio 
de serviços. Moçambique pode conduzir análises detalhadas para avaliar o impacto dos compro-
missos nas diferentes áreas de serviços e na economia como um todo. Essas avaliações podem 
informar ajustes estratégicos para maximizar os benefícios e abordar quaisquer desafios emergen-
tes.

 Resumo da Secção 7:
A seção enfatiza a importância da implementação rigorosa dos compromissos de comércio de servi-
ços e do monitoramento contínuo dos resultados alcançados. Ao abordar a implementação interna 
e a coordenação entre órgãos governamentais, Moçambique pode garantir que os compromissos 
sejam efetivamente incorporados nas regulamentações e políticas nacionais. O monitoramento e 
a avaliação contínua permitem que o país acompanhe o progresso, identifique desafios e faça 
ajustes estratégicos conforme necessário, para maximizar os benefícios do comércio de serviços 
para o desenvolvimento econômico e social do país.

SECÇÃO 8: ESTRATÉGIAS DE NEGOCIAÇÃO E COOPERAÇÃO INTERNACIONAL
Nesta secção, exploraremos como Moçambique pode desenvolver estratégias de negociação efica-
zes e fortalecer sua cooperação internacional para alcançar resultados positivos nas negociações 
de comércio de serviços.

 8.1 Identificando Objectivos de Negociação
Moçambique, como país em desenvolvimento, deve definir objectivos claros e específicos para as 
negociações de comércio de serviços. Isso envolve uma análise cuidadosa dos sectores que 
seriam mais beneficiados pela liberalização, considerando tanto os ganhos económicos quanto as 
implicações sociais. É crucial que os objetivos sejam alinhados com as prioridades nacionais de 

desenvolvimento, garantindo que o comércio de serviços contribua para o crescimento económico 
inclusivo e sustentável.

 8.2 Desenvolvendo uma Estratégia de Negociação
Uma estratégia de negociação bem elaborada é a espinha dorsal do sucesso nas negociações de 
comércio de serviços. Isso implica em traçar planos detalhados para abordar questões-chave, 
como compromissos de liberalização, solicitações de outros países e proteção dos interesses 
nacionais. A estratégia deve ser flexível o suficiente para se adaptar a diferentes contextos e 
responder a desafios imprevistos.

 8.3 Cooperação Internacional e Formação de Coalizões
A cooperação internacional desempenha um papel vital nas negociações de comércio de serviços. 
Moçambique pode fortalecer sua posição formando coalizões com outros países em desenvolvi-
mento que compartilham interesses semelhantes. Ao trocar informações e estratégias, o país pode 
ganhar influência nas negociações e aumentar sua capacidade de enfrentar as pressões dos 
países desenvolvidos. A colaboração regional, como no caso da SADC, também pode fortalecer a 
voz de Moçambique.

 8.4 Coerência entre os Fóruns de Negociação
Moçambique deve manter coerência nas negociações de comércio de serviços, tanto em âmbito 
regional quanto global. A estratégia de negociação deve ser consistente em diferentes fóruns, como 
a OMC e acordos regionais, para evitar conflitos e transmitir uma mensagem clara sobre as 
posições do país. Isso requer coordenação eficaz entre as equipes de negociação em diferentes 
contextos.

 8.5 Engajamento com Partes Interessadas
A participação ativa das partes interessadas internas é fundamental para a construção de uma 
estratégia de negociação abrangente. O governo, o sector privado, acadêmicos e a sociedade civil 
devem estar envolvidos no processo. Isso garante que as negociações considerem uma ampla 
gama de perspectivas e reflitam as necessidades e preocupações de diversos grupos da socie-
dade.

 8.6 Relatórios Regulares e Transparência
A transparência é um pilar fundamental para construir confiança na condução das negociações de 
comércio de serviços. Moçambique deve estabelecer um mecanismo para relatórios regulares 
sobre o progresso das negociações e a politica de comercio de serviços, compartilhando informa-
ções sobre posições adotadas e compromissos assumidos. Isso não apenas promove a confiança 
interna, mas também projeta uma imagem responsável e participativa para a comunidade interna-
cional.

 8.7 Sumário da Secção 8:
A Secção 8 abordou a importância de desenvolver estratégias de negociação sólidas e promover 
a cooperação internacional para o sucesso nas negociações de comércio de serviços. Moçambique 
deve identificar objetivos claros, desenvolver uma estratégia abrangente e manter a coerência entre 
os diversos fóruns de negociação. A participação das partes interessadas e a transparência são 

essenciais para garantir resultados positivos e uma abordagem inclusiva às negociações de comér-
cio de serviços. Em última análise, uma estratégia bem executada pode fortalecer a posição de 
Moçambique no cenário internacional, promovendo seu desenvolvimento sustentável e equitativo.

SECÇÃO 9: CONCLUSÕES E PERSPECTIVAS FUTURAS

 9.1 Recapitulação das Principais Lições
Nesta secção, revisitaremos as principais lições aprendidas ao longo deste manual sobre as 
negociações e regulamentações do comércio de serviços. Destacaremos as áreas-chave aborda-
das, desde a compreensão dos conceitos básicos do comércio de serviços até a estratégia de 
negociação e os desafios regulatórios enfrentados por Moçambique.

 9.2 Oportunidades para Desenvolvimento Equitativo
Ao longo deste manual, exploramos como a participação ativa de Moçambique nas negociações 
e regulamentações do comércio de serviços pode ser um catalisador para o desenvolvimento 
sustentável e equitativo do país. A liberalização do comércio de serviços pode estimular o cresci-
mento económico, criar empregos, melhorar a qualidade de vida e reduzir a pobreza.

 9.3 Fortalecimento da Economia de Serviços
Destacamos como a identificação de setores prioritários para liberalização e a implementação de 
compromissos podem impulsionar a economia de serviços em Moçambique. Ao remover barreiras 
ao comércio de serviços, o país pode atrair investimentos estrangeiros, promover a concorrência 
saudável e melhorar a oferta e qualidade dos serviços oferecidos aos cidadãos.

 9.4 Estratégias de Negociação e Cooperação Internacional
Discutimos como a formulação de uma estratégia de negociação sólida é essencial para proteger 
os interesses de Moçambique nas negociações de comércio de serviços. Além disso, abordamos 
a importância da cooperação internacional e da formação de coalizões com outros países em 
desenvolvimento, para fortalecer a posição de Moçambique e alcançar resultados benéficos nas 
negociações.

 9.5 Aprimorando a Regulamentação
Exploramos como a gestão eficaz da regulamentação é crucial para garantir que Moçambique 
maximize os benefícios da liberalização do comércio de serviços. Uma regulamentação sólida pode 
atrair investimentos, promover a concorrência saudável, proteger os consumidores e elevar a quali-
dade dos serviços oferecidos.

 9.6 Caminho a Seguir
Concluímos este manual enfatizando a importância contínua do desenvolvimento da capacidade 
e do fortalecimento das estruturas institucionais em Moçambique. Além disso, destacamos a neces-
sidade de uma abordagem participativa, envolvendo setores públicos, privados e a sociedade civil, 
para garantir uma abordagem equilibrada e inclusiva nas negociações e regulamentações do 
comércio de serviços.

 9.7 O Futuro de Moçambique no Comércio de Serviços
À medida que Moçambique continua a se envolver no comércio de serviços a nível internacional, 
esta manual visa servir como um guia prático e informativo. Moçambique tem a oportunidade de 
moldar seu próprio destino econômico por meio da participação eficaz nas negociações e regula-
mentações do comércio de serviços, fortalecendo sua posição no cenário global e promovendo um 
desenvolvimento sustentável e equitativo.
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Conclusão
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SEÇÃO 1: INTRODUÇÃO ÀS NEGOCIAÇÕES DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS 
Negociações de comércio de serviços desempenham um papel crucial no desenvolvimento econô-
mico de Moçambique. Esta seção oferece uma visão geral das negociações de comércio de servi-
ços, ressaltando sua importância para o país e delineando a estrutura deste manual.

 1.1 O Papel do Comércio de Serviços no Desenvolvimento de Moçambique
O comércio de serviços vai além da troca de bens físicos; envolve transações intangíveis que 
abrangem setores como telecomunicações, finanças, turismo e educação. Moçambique, como país 
em desenvolvimento, tem muito a ganhar com o comércio de serviços. Este subseção explora como 
o comércio de serviços pode impulsionar o crescimento económico, criar empregos, melhorar a 
qualidade de vida e reduzir a pobreza no país.

 1.2 Estrutura e Objectivos do Manual
Este manual tem como objectivo fornecer a Moçambique um guia prático para as negociações de 
comércio de serviços. Abordaremos desde os conceitos fundamentais até as estratégias de 
negociação, implementação de acordos e a importância da regulamentação. O manual é organi-
zado em seções que correspondem às etapas essenciais do processo de negociação de comércio 
de serviços, buscando capacitar Moçambique a navegar com sucesso nesse cenário complexo e 
dinâmico.

 1.3 Contextualização das Fontes de Referência
Ao longo deste manual, você encontrará informações baseadas em uma variedade de fontes 
confiáveis, incluindo apresentações detalhadas sobre o ABC do Comércio de Serviços e Estraté-
gias de Negociação apresentadas anteriormente, bem como princípios da OMC destacados no 
livro "Trade in Services Negotiations: A Guide for Developing Countries". As secções subsequentes 
integrarão esses elementos, permitindo uma compreensão holística das negociações de comércio 
de serviços e sua aplicação específica a Moçambique.

SEÇÃO 2: FUNDAMENTOS DO COMÉRCIO DE SERVIÇOS E SEUS TIPOS
Nesta secção, exploraremos os fundamentos essenciais do comércio de serviços, bem como os 
diferentes tipos de serviços que podem ser negociados. Essa compreensão é crucial para construir 
uma base sólida para as negociações de comércio de serviços de Moçambique.

 2.1 Conceitos Fundamentais do Comércio de Serviços
Os serviços abrangem uma ampla gama de atividades, desde telecomunicações até turismo, essa 
troca pode impulsionar o crescimento econômico e a qualidade de vida.

 2.2 Tipos de Serviços Negociados
Os seis principais tipos de serviços negociados são: serviços empresariais, de comunicação, de 
construção, de distribuição, de turismo e de transporte. Cada tipo de serviço pode ser trocado entre 
países, ampliando nossa visão sobre a variedade de setores envolvidos nas negociações de 
comércio de serviços.

 2.3 Modos de Fornecimento de Serviços
Os diferentes modos pelos quais os serviços podem ser entregues entre países incluem o forneci-
mento transfronteiriço, o consumo no exterior, a presença comercial e o movimento de pessoas 
físicas. A compreensão desses modos é vital para moldar as estratégias de negociação e aproveitar 
os benefícios de cada abordagem.

 2.4 Barreiras ao Comércio de Serviços
As barreiras que podem dificultar o comércio de serviços entre países são: restrições de acesso 
ao mercado, medidas atrás da fronteira, barreiras regulatórias, barreiras técnicas e restrições ao 
investimento. Compreender essas barreiras ajuda Moçambique a identificar desafios e oportunida-
des em suas negociações.

 Resumo da Secção 2:
Esta secção aprofundou os conceitos fundamentais do comércio de serviços e delineou os diferen-
tes tipos de serviços negociados. Exploramos os modos de fornecimento de serviços e as barreiras 
que podem afetar as negociações. Esses conhecimentos são cruciais para Moçambique ao moldar 
estratégias de negociação eficazes e enfrentar desafios comerciais de maneira informada.

SECÇÃO 3: ESTRATÉGIAS PARA NEGOCIAR ACORDOS DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, examinaremos as estratégias fundamentais para Moçambique negociar acordos de 
comércio de serviços de maneira eficaz. Ao entender essas estratégias, o país pode maximizar 
seus interesses e garantir resultados benéficos para sua economia e população.

 3.1 Identificação dos Interesses do País no Sector de Serviços
Moçambique pode identificar e priorizar seus interesses no setor de serviços. Isso inclui avaliar a 
vantagem comparativa do país, seus objetivos de desenvolvimento e os parceiros de negociação 
relevantes. Compreender esses aspectos é crucial para traçar um caminho claro nas negociações.

 3.2 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
O país pode desenvolver estratégias de negociação sólidas com base em seus objectivos e interes-
ses. É importante de estabelecer objectivos ambiciosos, porém realistas, bem como o desenvolvi-
mento de uma lista de demandas e pedidos/concessões. Essa etapa preparatória é essencial para 
orientar as negociações de maneira eficaz.

 3.3 Condução de Negociações
Participação ativa nas negociações de comércio de serviços: isso envolve fazer demandas e 
concessões, além de construir relacionamentos sólidos com os parceiros de negociação. Entender 
como equilibrar interesses e ceder quando necessário é fundamental para alcançar acordos mutua-
mente benéficos.

 3.4 Implementação de Acordos e Monitoramento
É importante implementar os termos dos acordos alcançados e monitorar sua execução. Isso 
envolve promulgar novas legislações, garantir que os termos sejam respeitados e resolver quais-

quer disputas que possam surgir. A implementação adequada garante que os acordos se traduzam 
em benefícios reais para Moçambique.

 Resumo da Secção 3:
Esta secção examinou em detalhes as estratégias cruciais para negociações de acordos de comér-
cio de serviços em Moçambique. Desde a identificação dos interesses do país até a implementação 
e monitoramento dos acordos, abordamos todas as etapas essenciais. Essas estratégias são 
fundamentais para garantir resultados bem-sucedidos e benéficos nas negociações internacionais 
de serviços.

SECÇÃO 4: MECANISMO INSTITUCIONAL E ESTRATÉGIA PARA CONSULTAS E    
          ELABORAÇÃO DE POSIÇÕES NEGOCIAIS 
O mecanismo institucional estabelecido para a consultação e elaboração de estratégias de 
negociação de comércio de serviços em Moçambique: é importante implementar uma abordagem 
coordenada e estruturada para garantir resultados eficazes nas negociações internacionais.

 4.1 Subcomitê de Comércio de Serviços
Esse órgão vai desempenhar um papel central na formulação de estratégias e na coordenação das 
actividades relacionadas ao comércio de serviços. Essa abordagem institucional é crucial para 
garantir uma voz unificada e eficaz nas negociações.

 4.2 Estratégias em Diferentes Fóruns de Negociação
Moçambique pode adoptar diferentes estratégias de negociação em diversos fóruns internacionais. 
Isso inclui como o país se posiciona nas negociações no âmbito regional, como a Comunidade 
para o Desenvolvimento da África Austral (SADC), e em nível multilateral, como a Organização 
Mundial do Comércio (OMC). Essas abordagens estratégicas são adaptadas às dinâmicas específi-
cas de cada fórum.

 4.3 Elaboração de Relatórios a Cada 6 Meses
O Subcomitê de Comércio de Serviços vai elaborar relatórios semestrais sobre suas atividades de 
negociação de comércio de serviços. Esses relatórios fornecem uma visão abrangente das ações 
do país, seus objetivos e desafios enfrentados. Isso não apenas mantém as partes interessadas 
informadas, mas também permite ajustes contínuos nas estratégias de negociação.

 Resumo da Secção 4:
Esta secção examinou o mecanismo institucional estabelecido em Moçambique para coordenar e 
elaborar estratégias de negociação de comércio de serviços. A análise do papel do Subcomitê de 
Comércio de Serviços, a adaptação de estratégias em diferentes fóruns e a prática de relatórios 
regulares refletem a abordagem rigorosa e estruturada do processo de negociação. Essas estraté-
gias institucionais são cruciais para assegurar uma negociação eficaz e bem coordenada de 
acordos de comércio de serviços.

SEÇÃO 5: ANÁLISE DOS COMPROMISSOS DE MOÇAMBIQUE NA PRIMEIRA RONDA DE  
       NEGOCIAÇÕES DA SADC
Nesta secção, realizaremos uma análise detalhada dos compromissos de Moçambique na Primeira 
Ronda Negociações da SADC para o comércio de serviços. Examinaremos os setores e modos 
abrangidos por esses compromissos, bem como suas implicações para a economia do país. 

 5.1 Sectores Abrangidos pelos Compromissos de Moçambique
É amplamente sabido que os serviços desempenham um papel crucial na economia de um país. 
Estão presentes em todas as economias, agregando valor às cadeias produtivas existentes e facili-
tando as transações em todos os sectores. Podem ser de natureza sistémica, e o seu bom funcio-
namento determina o destino de sistemas inteiros – como o financeiro. Podem ser anticíclicos, 
atenuando os impactos negativos nas recessões e contribuindo decisivamente para as recupera-
ções. O comércio de serviços é apenas a expressão internacional destas características.
Para Moçambique, tal como para a região e o resto do mundo, os serviços e o comércio de serviços 
são vistos como questões estratégicas – e não apenas como universos isolados definidos por parti-
cularidades sectoriais.
Uma primeira e superficial análise da economia de serviços e da situação regulamentar de Moçam-
bique deu razões para acreditar que as negociações que envolvem o comércio de serviços podiam 
não ser tão desagradáveis para Moçambique como podiam ser para muitos outros países em 
desenvolvimento. Isto porque o país desde então tem trilhado decisivamente o caminho da 
crescente abertura ao mundo nos serviços, acolhendo fornecedores e investidores de classe 
mundial como protagonistas-chave nas suas estratégias de desenvolvimento.
Uma análise mais focada nas complexidades da política e da regulamentação revelou um país que 
merecia  e merece algo melhor do que aquilo que a liberalização proporcionara. Nas duas primeiras 
décadas do ano 2000 o crescimento do PIB registava um crescimento impressionante e certamente 
provocada pela abertura dos mercados de serviços teve muito a ver com esse crescimento. No 
entanto, o IDE poderia ter chegado com mais frequência e em momentos mais cruciais. A concor-
rência melhorou, mas não o suficiente para evitar uma maior concentração em determinados secto-
res. A implementação de políticas e leis abrangentes não produziu o nível de precisão e clareza 
necessários para estimular a iniciativa privada e o investimento.
Deste modo, Moçambique vendo-se em posição de extrair o melhor do “mundo dos serviços”, pelo 
menos continuando no caminho da melhoria da sua regulamentação e da respectiva aplicação, ao 
mesmo tempo que procurava utilizar o comércio nas negociações internacionais de serviços, como 
as da SADC e as que se referem à Isenção da OMC, como um meio para um fim – e não o fim em 
si, embarcou na liberalização dos seis sectores de serviços prioritários definidos no processo de 
negociação da SADC: Comunicações, Serviços Financeiros, Transportes, Turismo, Construção e 
Serviços relacionados com a Energia. Tendo submetido pedidos e ofertas para os quatro sectores 
que foram identificados como “uma prioridade dentro da prioridade” e mais tarde para o Sector de 
Construção e deixando de fora os serviços relacionados com a energia.

 5.2 Modos de Prestação Abrangidos pelos Compromissos
Os compromissos de Moçambique a nível da SADC, abragem os diferentes modos de prestação 
de serviços, nomeadamente: fornecimento transfronteiriço, consumo no exterior, presença 
comercial e movimento de pessoas físicas:

Neste contexto, Moçambique reconhecia que os Sectores de Serviços então em negociação 
desempenham uma função crucial no desenvolvimento da economia do país em desenvolvimento 
– em particular, em seu aspecto de sustentabilidade. Moçambique reconhecia também que estes 
sectores de serviços podiam não estar ainda plenamente capacitado para poder enfrentar a concor-
rência de prestadores de outros países nos mercados da SADC. No entanto, sopunha que esta 
situação não perduraria para sempre e buscava compromissos efectivos em serviços por parte de 
seus parceiros económicos regionais de forma a consolidar um alto nível de abertura por parte de 
seus parceiros da SADC, o que de certa forma estaria reflectindo as necessidades e aspirações 
do país no comércio de serviços. 

 5.3 Impacto dos Compromissos
Os compromissos de Moçambique na primeira Ronda de Negociações da SADC teve como propó-
sito a abertura de certos sectores e modos de prestação por forma a proporcionar o crescimento 
económico, a geração de empregos, a competitividade e a diversificação da economia, tendo em 
conta:
 a) Liberalização recíproca: a lógica por trás da maioria dos acordos preferenciais reside nos 
acordos comerciais recíprocos, ou seja, como meio de alcançar os seus interesses mútuos através 
de concessões negociadas entre as partes participantes.
 b) Compromissos mais profundos e vinculativos: a liberalização unilateral não é vinculativa 
e pode não proporcionar os níveis de liberalização desejados, pelo que os países podem desejar 
assinar acordos vinculativos através dos quais sejam negociadas concessões de liberalização mais 
profundas.

 c) Credibilidade na atração de investimentos estrangeiros: os acordos comerciais proporcio-
nam às empresas maior certeza sobre o regime de investimento de um país e aumentam a credibili-
dade de um país para atrair investidores estrangeiros.
 d) Segurança jurídica: proporcionar segurança jurídica aos investidores estrangeiros, sobre 
o acesso ao mercado e as condições de tratamento nacional nos sectores abrangidos pelo acordo 
através de compromissos vinculativos em oposição à liberalização unilateral que não é juridica-
mente vinculativa.
 e) Apoio às cadeias de valor regionais: as cadeias de valor globais e regionais tornaram-se 
um modelo de negócio proeminente na melhoria da competitividade e, portanto, acordos que procu-
rem promover cadeias de valor proporcionariam um máximo de certeza no que diz respeito às 
condições para importações e exportações de bens e serviços entre os países membros.
 f) Cooperação regulamentar: os acordos de serviços proporcionam frequentemente uma 
plataforma para a cooperação regulamentar e promovem uma regulamentação "melhor" especial-
mente quando os membros incluem países desenvolvidos e em desenvolvimento.
 g) Emprego e transferência de tecnologia: o comércio de serviços é causado por diferenças 
entre países em termos de tecnologia, dotações, sistemas legais e reguladores (instituições). Os 
acordos procuram garantir a possibilidade de transferência e intercâmbio de competências e conhe-
cimentos técnicos, ao mesmo tempo que promovem a concorrência em sectores de interesse.

 5.4 Desafios, Oportunidades e Custos
Desafios
Além das barreiras linguísticas e culturais, o país/operadores enfrentam desafios como a logística 
complexa e a concorrência global. Para superá-los, é importante que haja conhecimento sobre o 
mercado-alvo e contar com parceiros confiáveis.
A transformação digital, com a ascensão do e-commerce, das redes sociais e dos dispositivos 
móveis, os consumidores estão cada vez mais conectados e exigentes (há que se adaptar e investir 
em estratégias digitais para alcançar o sucesso).

Oportunidades
Se reinventar é como um passe de mágica no mundo do comércio! O país/operadores devem estar 
sempre atentos às mudanças no mercado do comércio de serviços, busquem inspiração em outros 
intervenientes e estejam dispostos a experimentar coisas novas. Lembre-se: a única constante é 
a mudança, daí a necessidade de serem flexíveis e estejam prontos para se adaptar!

Custos 
Existem Potenciais custos no Comércio de Serviços
 a) Dado que os acordos de serviços tratam da regulação sectorial, podem ser considerados 
mais complexos e intrusivos do que os acordos sobre o comércio de mercadorias.
 b) Os acordos de serviços exigem compromissos entre flexibilidade política e soberania 
interna, por um lado, e acesso garantido ao mercado para serviços estrangeiros.

 c) O governo precisa de garantir que mantêm o espaço político necessário para abordar 
falhas de mercado e para outros objectivos de política socio-económica.

 Resumo da Secção 5:
A análise dos compromissos de Moçambique na 1ª Ronda de Negociações da SADC revela os 
setores e modos de prestação abrangidos, bem como o impacto econômico esperado. Isso oferece 
uma visão abrangente das implicações desses compromissos para a economia do país, desta-
cando os possíveis desafios e oportunidades associados. A análise detalhada proporciona uma 
compreensão mais profunda das metas de negociação e suas repercussões para Moçambique.

SECÇÃO 6: ESTRATÉGIA E MECANISMO INSTITUCIONAL PARA AS NEGOCIAÇÕES DE   
          COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, exploraremos a importância de uma estratégia eficaz para as negociações de comér-
cio de serviços e examinaremos o papel do Subcomitê de Comércio de Serviços como mecanismo 
institucional de consulta e elaboração de relatórios.

 6.1 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
É importante ter uma estratégia sólida para as negociações de comércio de serviços. Moçambique 
pode identificar seus interesses, definir objetivos claros e priorizar os setores e modos de prestação 
relevantes. Nas apresentações em anexo exploramos as estratégias para lidar com diferentes 
fóruns de negociação, incluindo a SADC e outras plataformas internacionais.

 6.2 O Papel do Subcomitê de Comércio de Serviços
O Subcomitê de Comércio de Serviços e’ um mecanismo institucional crucial para as negociações 
de comércio de serviços. Esse subcomitê facilita as consultas entre as partes interessadas, 
coordena a elaboração de relatórios e monitora a implementação dos compromissos. Tem benefí-
cios de ter um órgão centralizado para coordenar a política de comércio de serviços.

 6.3 Consultas e Elaboração de Relatórios
Uma Resolução vai aprofundar as etapas envolvidas no processo de consultas e elaboração de 
relatórios pelo Subcomitê de Comércio de Serviços, e abordar como as partes interessadas são 
envolvidas, como os dados são coletados e como as informações são compiladas em relatórios 
abrangentes. Esses relatórios podem ser utilizados para orientar a política e as estratégias futuras.

 Resumo da Secção 6:
A seção aborda a importância de uma estratégia bem desenvolvida para as negociações de comér-
cio de serviços, bem como o papel central do Subcomitê de Comércio de Serviços como 
mecanismo institucional. Essa abordagem proporciona uma visão clara de como Moçambique pode 
planejar e executar suas negociações, considerando diferentes fóruns e interessados. Além disso, 
a análise do processo de consultas e elaboração de relatórios destaca como o subcomitê contribui 
para a formulação de políticas informadas e estratégias de longo prazo.

SECÇÃO 7: IMPLEMENTAÇÃO, MONITORAMENTO E AVALIAÇÃO
Nesta secção, abordaremos a importância da implementação eficaz dos compromissos de 
comércio de serviços, além do monitoramento contínuo e da avaliação dos resultados alcança-
dos.

 7.1 Implementação dos Compromissos
É importante implementar de forma eficaz os compromissos assumidos nas negociações de comér-
cio de serviços. Moçambique pode adoptar medidas internas para garantir que as regulamentações 
sejam ajustadas de acordo com os compromissos acordados. Uma coordenação é necessária entre 
diferentes órgãos governamentais para garantir uma implementação coesa.

 7.2 Monitoramento e Avaliação Contínua
O monitoramento contínuo na avaliação dos resultados das negociações de comércio de serviços 
é necessário. Moçambique pode estabelecer mecanismos de acompanhamento para garantir que 
os compromissos sejam cumpridos e os benefícios sejam realizados. Os relatórios periódicos 
podem ser usados para identificar áreas que precisam de ajustes e melhorias.

 7.3 Avaliação de Impacto e Ajustes Estratégicos
É também importante ressaltar a importância da avaliação de impacto das políticas de comércio 
de serviços. Moçambique pode conduzir análises detalhadas para avaliar o impacto dos compro-
missos nas diferentes áreas de serviços e na economia como um todo. Essas avaliações podem 
informar ajustes estratégicos para maximizar os benefícios e abordar quaisquer desafios emergen-
tes.

 Resumo da Secção 7:
A seção enfatiza a importância da implementação rigorosa dos compromissos de comércio de servi-
ços e do monitoramento contínuo dos resultados alcançados. Ao abordar a implementação interna 
e a coordenação entre órgãos governamentais, Moçambique pode garantir que os compromissos 
sejam efetivamente incorporados nas regulamentações e políticas nacionais. O monitoramento e 
a avaliação contínua permitem que o país acompanhe o progresso, identifique desafios e faça 
ajustes estratégicos conforme necessário, para maximizar os benefícios do comércio de serviços 
para o desenvolvimento econômico e social do país.

SECÇÃO 8: ESTRATÉGIAS DE NEGOCIAÇÃO E COOPERAÇÃO INTERNACIONAL
Nesta secção, exploraremos como Moçambique pode desenvolver estratégias de negociação efica-
zes e fortalecer sua cooperação internacional para alcançar resultados positivos nas negociações 
de comércio de serviços.

 8.1 Identificando Objectivos de Negociação
Moçambique, como país em desenvolvimento, deve definir objectivos claros e específicos para as 
negociações de comércio de serviços. Isso envolve uma análise cuidadosa dos sectores que 
seriam mais beneficiados pela liberalização, considerando tanto os ganhos económicos quanto as 
implicações sociais. É crucial que os objetivos sejam alinhados com as prioridades nacionais de 

desenvolvimento, garantindo que o comércio de serviços contribua para o crescimento económico 
inclusivo e sustentável.

 8.2 Desenvolvendo uma Estratégia de Negociação
Uma estratégia de negociação bem elaborada é a espinha dorsal do sucesso nas negociações de 
comércio de serviços. Isso implica em traçar planos detalhados para abordar questões-chave, 
como compromissos de liberalização, solicitações de outros países e proteção dos interesses 
nacionais. A estratégia deve ser flexível o suficiente para se adaptar a diferentes contextos e 
responder a desafios imprevistos.

 8.3 Cooperação Internacional e Formação de Coalizões
A cooperação internacional desempenha um papel vital nas negociações de comércio de serviços. 
Moçambique pode fortalecer sua posição formando coalizões com outros países em desenvolvi-
mento que compartilham interesses semelhantes. Ao trocar informações e estratégias, o país pode 
ganhar influência nas negociações e aumentar sua capacidade de enfrentar as pressões dos 
países desenvolvidos. A colaboração regional, como no caso da SADC, também pode fortalecer a 
voz de Moçambique.

 8.4 Coerência entre os Fóruns de Negociação
Moçambique deve manter coerência nas negociações de comércio de serviços, tanto em âmbito 
regional quanto global. A estratégia de negociação deve ser consistente em diferentes fóruns, como 
a OMC e acordos regionais, para evitar conflitos e transmitir uma mensagem clara sobre as 
posições do país. Isso requer coordenação eficaz entre as equipes de negociação em diferentes 
contextos.

 8.5 Engajamento com Partes Interessadas
A participação ativa das partes interessadas internas é fundamental para a construção de uma 
estratégia de negociação abrangente. O governo, o sector privado, acadêmicos e a sociedade civil 
devem estar envolvidos no processo. Isso garante que as negociações considerem uma ampla 
gama de perspectivas e reflitam as necessidades e preocupações de diversos grupos da socie-
dade.

 8.6 Relatórios Regulares e Transparência
A transparência é um pilar fundamental para construir confiança na condução das negociações de 
comércio de serviços. Moçambique deve estabelecer um mecanismo para relatórios regulares 
sobre o progresso das negociações e a politica de comercio de serviços, compartilhando informa-
ções sobre posições adotadas e compromissos assumidos. Isso não apenas promove a confiança 
interna, mas também projeta uma imagem responsável e participativa para a comunidade interna-
cional.

 8.7 Sumário da Secção 8:
A Secção 8 abordou a importância de desenvolver estratégias de negociação sólidas e promover 
a cooperação internacional para o sucesso nas negociações de comércio de serviços. Moçambique 
deve identificar objetivos claros, desenvolver uma estratégia abrangente e manter a coerência entre 
os diversos fóruns de negociação. A participação das partes interessadas e a transparência são 

essenciais para garantir resultados positivos e uma abordagem inclusiva às negociações de comér-
cio de serviços. Em última análise, uma estratégia bem executada pode fortalecer a posição de 
Moçambique no cenário internacional, promovendo seu desenvolvimento sustentável e equitativo.

SECÇÃO 9: CONCLUSÕES E PERSPECTIVAS FUTURAS

 9.1 Recapitulação das Principais Lições
Nesta secção, revisitaremos as principais lições aprendidas ao longo deste manual sobre as 
negociações e regulamentações do comércio de serviços. Destacaremos as áreas-chave aborda-
das, desde a compreensão dos conceitos básicos do comércio de serviços até a estratégia de 
negociação e os desafios regulatórios enfrentados por Moçambique.

 9.2 Oportunidades para Desenvolvimento Equitativo
Ao longo deste manual, exploramos como a participação ativa de Moçambique nas negociações 
e regulamentações do comércio de serviços pode ser um catalisador para o desenvolvimento 
sustentável e equitativo do país. A liberalização do comércio de serviços pode estimular o cresci-
mento económico, criar empregos, melhorar a qualidade de vida e reduzir a pobreza.

 9.3 Fortalecimento da Economia de Serviços
Destacamos como a identificação de setores prioritários para liberalização e a implementação de 
compromissos podem impulsionar a economia de serviços em Moçambique. Ao remover barreiras 
ao comércio de serviços, o país pode atrair investimentos estrangeiros, promover a concorrência 
saudável e melhorar a oferta e qualidade dos serviços oferecidos aos cidadãos.

 9.4 Estratégias de Negociação e Cooperação Internacional
Discutimos como a formulação de uma estratégia de negociação sólida é essencial para proteger 
os interesses de Moçambique nas negociações de comércio de serviços. Além disso, abordamos 
a importância da cooperação internacional e da formação de coalizões com outros países em 
desenvolvimento, para fortalecer a posição de Moçambique e alcançar resultados benéficos nas 
negociações.

 9.5 Aprimorando a Regulamentação
Exploramos como a gestão eficaz da regulamentação é crucial para garantir que Moçambique 
maximize os benefícios da liberalização do comércio de serviços. Uma regulamentação sólida pode 
atrair investimentos, promover a concorrência saudável, proteger os consumidores e elevar a quali-
dade dos serviços oferecidos.

 9.6 Caminho a Seguir
Concluímos este manual enfatizando a importância contínua do desenvolvimento da capacidade 
e do fortalecimento das estruturas institucionais em Moçambique. Além disso, destacamos a neces-
sidade de uma abordagem participativa, envolvendo setores públicos, privados e a sociedade civil, 
para garantir uma abordagem equilibrada e inclusiva nas negociações e regulamentações do 
comércio de serviços.

 9.7 O Futuro de Moçambique no Comércio de Serviços
À medida que Moçambique continua a se envolver no comércio de serviços a nível internacional, 
esta manual visa servir como um guia prático e informativo. Moçambique tem a oportunidade de 
moldar seu próprio destino econômico por meio da participação eficaz nas negociações e regula-
mentações do comércio de serviços, fortalecendo sua posição no cenário global e promovendo um 
desenvolvimento sustentável e equitativo.
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SEÇÃO 1: INTRODUÇÃO ÀS NEGOCIAÇÕES DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS 
Negociações de comércio de serviços desempenham um papel crucial no desenvolvimento econô-
mico de Moçambique. Esta seção oferece uma visão geral das negociações de comércio de servi-
ços, ressaltando sua importância para o país e delineando a estrutura deste manual.

 1.1 O Papel do Comércio de Serviços no Desenvolvimento de Moçambique
O comércio de serviços vai além da troca de bens físicos; envolve transações intangíveis que 
abrangem setores como telecomunicações, finanças, turismo e educação. Moçambique, como país 
em desenvolvimento, tem muito a ganhar com o comércio de serviços. Este subseção explora como 
o comércio de serviços pode impulsionar o crescimento económico, criar empregos, melhorar a 
qualidade de vida e reduzir a pobreza no país.

 1.2 Estrutura e Objectivos do Manual
Este manual tem como objectivo fornecer a Moçambique um guia prático para as negociações de 
comércio de serviços. Abordaremos desde os conceitos fundamentais até as estratégias de 
negociação, implementação de acordos e a importância da regulamentação. O manual é organi-
zado em seções que correspondem às etapas essenciais do processo de negociação de comércio 
de serviços, buscando capacitar Moçambique a navegar com sucesso nesse cenário complexo e 
dinâmico.

 1.3 Contextualização das Fontes de Referência
Ao longo deste manual, você encontrará informações baseadas em uma variedade de fontes 
confiáveis, incluindo apresentações detalhadas sobre o ABC do Comércio de Serviços e Estraté-
gias de Negociação apresentadas anteriormente, bem como princípios da OMC destacados no 
livro "Trade in Services Negotiations: A Guide for Developing Countries". As secções subsequentes 
integrarão esses elementos, permitindo uma compreensão holística das negociações de comércio 
de serviços e sua aplicação específica a Moçambique.

SEÇÃO 2: FUNDAMENTOS DO COMÉRCIO DE SERVIÇOS E SEUS TIPOS
Nesta secção, exploraremos os fundamentos essenciais do comércio de serviços, bem como os 
diferentes tipos de serviços que podem ser negociados. Essa compreensão é crucial para construir 
uma base sólida para as negociações de comércio de serviços de Moçambique.

 2.1 Conceitos Fundamentais do Comércio de Serviços
Os serviços abrangem uma ampla gama de atividades, desde telecomunicações até turismo, essa 
troca pode impulsionar o crescimento econômico e a qualidade de vida.

 2.2 Tipos de Serviços Negociados
Os seis principais tipos de serviços negociados são: serviços empresariais, de comunicação, de 
construção, de distribuição, de turismo e de transporte. Cada tipo de serviço pode ser trocado entre 
países, ampliando nossa visão sobre a variedade de setores envolvidos nas negociações de 
comércio de serviços.

 2.3 Modos de Fornecimento de Serviços
Os diferentes modos pelos quais os serviços podem ser entregues entre países incluem o forneci-
mento transfronteiriço, o consumo no exterior, a presença comercial e o movimento de pessoas 
físicas. A compreensão desses modos é vital para moldar as estratégias de negociação e aproveitar 
os benefícios de cada abordagem.

 2.4 Barreiras ao Comércio de Serviços
As barreiras que podem dificultar o comércio de serviços entre países são: restrições de acesso 
ao mercado, medidas atrás da fronteira, barreiras regulatórias, barreiras técnicas e restrições ao 
investimento. Compreender essas barreiras ajuda Moçambique a identificar desafios e oportunida-
des em suas negociações.

 Resumo da Secção 2:
Esta secção aprofundou os conceitos fundamentais do comércio de serviços e delineou os diferen-
tes tipos de serviços negociados. Exploramos os modos de fornecimento de serviços e as barreiras 
que podem afetar as negociações. Esses conhecimentos são cruciais para Moçambique ao moldar 
estratégias de negociação eficazes e enfrentar desafios comerciais de maneira informada.

SECÇÃO 3: ESTRATÉGIAS PARA NEGOCIAR ACORDOS DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, examinaremos as estratégias fundamentais para Moçambique negociar acordos de 
comércio de serviços de maneira eficaz. Ao entender essas estratégias, o país pode maximizar 
seus interesses e garantir resultados benéficos para sua economia e população.

 3.1 Identificação dos Interesses do País no Sector de Serviços
Moçambique pode identificar e priorizar seus interesses no setor de serviços. Isso inclui avaliar a 
vantagem comparativa do país, seus objetivos de desenvolvimento e os parceiros de negociação 
relevantes. Compreender esses aspectos é crucial para traçar um caminho claro nas negociações.

 3.2 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
O país pode desenvolver estratégias de negociação sólidas com base em seus objectivos e interes-
ses. É importante de estabelecer objectivos ambiciosos, porém realistas, bem como o desenvolvi-
mento de uma lista de demandas e pedidos/concessões. Essa etapa preparatória é essencial para 
orientar as negociações de maneira eficaz.

 3.3 Condução de Negociações
Participação ativa nas negociações de comércio de serviços: isso envolve fazer demandas e 
concessões, além de construir relacionamentos sólidos com os parceiros de negociação. Entender 
como equilibrar interesses e ceder quando necessário é fundamental para alcançar acordos mutua-
mente benéficos.

 3.4 Implementação de Acordos e Monitoramento
É importante implementar os termos dos acordos alcançados e monitorar sua execução. Isso 
envolve promulgar novas legislações, garantir que os termos sejam respeitados e resolver quais-

quer disputas que possam surgir. A implementação adequada garante que os acordos se traduzam 
em benefícios reais para Moçambique.

 Resumo da Secção 3:
Esta secção examinou em detalhes as estratégias cruciais para negociações de acordos de comér-
cio de serviços em Moçambique. Desde a identificação dos interesses do país até a implementação 
e monitoramento dos acordos, abordamos todas as etapas essenciais. Essas estratégias são 
fundamentais para garantir resultados bem-sucedidos e benéficos nas negociações internacionais 
de serviços.

SECÇÃO 4: MECANISMO INSTITUCIONAL E ESTRATÉGIA PARA CONSULTAS E    
          ELABORAÇÃO DE POSIÇÕES NEGOCIAIS 
O mecanismo institucional estabelecido para a consultação e elaboração de estratégias de 
negociação de comércio de serviços em Moçambique: é importante implementar uma abordagem 
coordenada e estruturada para garantir resultados eficazes nas negociações internacionais.

 4.1 Subcomitê de Comércio de Serviços
Esse órgão vai desempenhar um papel central na formulação de estratégias e na coordenação das 
actividades relacionadas ao comércio de serviços. Essa abordagem institucional é crucial para 
garantir uma voz unificada e eficaz nas negociações.

 4.2 Estratégias em Diferentes Fóruns de Negociação
Moçambique pode adoptar diferentes estratégias de negociação em diversos fóruns internacionais. 
Isso inclui como o país se posiciona nas negociações no âmbito regional, como a Comunidade 
para o Desenvolvimento da África Austral (SADC), e em nível multilateral, como a Organização 
Mundial do Comércio (OMC). Essas abordagens estratégicas são adaptadas às dinâmicas específi-
cas de cada fórum.

 4.3 Elaboração de Relatórios a Cada 6 Meses
O Subcomitê de Comércio de Serviços vai elaborar relatórios semestrais sobre suas atividades de 
negociação de comércio de serviços. Esses relatórios fornecem uma visão abrangente das ações 
do país, seus objetivos e desafios enfrentados. Isso não apenas mantém as partes interessadas 
informadas, mas também permite ajustes contínuos nas estratégias de negociação.

 Resumo da Secção 4:
Esta secção examinou o mecanismo institucional estabelecido em Moçambique para coordenar e 
elaborar estratégias de negociação de comércio de serviços. A análise do papel do Subcomitê de 
Comércio de Serviços, a adaptação de estratégias em diferentes fóruns e a prática de relatórios 
regulares refletem a abordagem rigorosa e estruturada do processo de negociação. Essas estraté-
gias institucionais são cruciais para assegurar uma negociação eficaz e bem coordenada de 
acordos de comércio de serviços.

SEÇÃO 5: ANÁLISE DOS COMPROMISSOS DE MOÇAMBIQUE NA PRIMEIRA RONDA DE  
       NEGOCIAÇÕES DA SADC
Nesta secção, realizaremos uma análise detalhada dos compromissos de Moçambique na Primeira 
Ronda Negociações da SADC para o comércio de serviços. Examinaremos os setores e modos 
abrangidos por esses compromissos, bem como suas implicações para a economia do país. 

 5.1 Sectores Abrangidos pelos Compromissos de Moçambique
É amplamente sabido que os serviços desempenham um papel crucial na economia de um país. 
Estão presentes em todas as economias, agregando valor às cadeias produtivas existentes e facili-
tando as transações em todos os sectores. Podem ser de natureza sistémica, e o seu bom funcio-
namento determina o destino de sistemas inteiros – como o financeiro. Podem ser anticíclicos, 
atenuando os impactos negativos nas recessões e contribuindo decisivamente para as recupera-
ções. O comércio de serviços é apenas a expressão internacional destas características.
Para Moçambique, tal como para a região e o resto do mundo, os serviços e o comércio de serviços 
são vistos como questões estratégicas – e não apenas como universos isolados definidos por parti-
cularidades sectoriais.
Uma primeira e superficial análise da economia de serviços e da situação regulamentar de Moçam-
bique deu razões para acreditar que as negociações que envolvem o comércio de serviços podiam 
não ser tão desagradáveis para Moçambique como podiam ser para muitos outros países em 
desenvolvimento. Isto porque o país desde então tem trilhado decisivamente o caminho da 
crescente abertura ao mundo nos serviços, acolhendo fornecedores e investidores de classe 
mundial como protagonistas-chave nas suas estratégias de desenvolvimento.
Uma análise mais focada nas complexidades da política e da regulamentação revelou um país que 
merecia  e merece algo melhor do que aquilo que a liberalização proporcionara. Nas duas primeiras 
décadas do ano 2000 o crescimento do PIB registava um crescimento impressionante e certamente 
provocada pela abertura dos mercados de serviços teve muito a ver com esse crescimento. No 
entanto, o IDE poderia ter chegado com mais frequência e em momentos mais cruciais. A concor-
rência melhorou, mas não o suficiente para evitar uma maior concentração em determinados secto-
res. A implementação de políticas e leis abrangentes não produziu o nível de precisão e clareza 
necessários para estimular a iniciativa privada e o investimento.
Deste modo, Moçambique vendo-se em posição de extrair o melhor do “mundo dos serviços”, pelo 
menos continuando no caminho da melhoria da sua regulamentação e da respectiva aplicação, ao 
mesmo tempo que procurava utilizar o comércio nas negociações internacionais de serviços, como 
as da SADC e as que se referem à Isenção da OMC, como um meio para um fim – e não o fim em 
si, embarcou na liberalização dos seis sectores de serviços prioritários definidos no processo de 
negociação da SADC: Comunicações, Serviços Financeiros, Transportes, Turismo, Construção e 
Serviços relacionados com a Energia. Tendo submetido pedidos e ofertas para os quatro sectores 
que foram identificados como “uma prioridade dentro da prioridade” e mais tarde para o Sector de 
Construção e deixando de fora os serviços relacionados com a energia.

 5.2 Modos de Prestação Abrangidos pelos Compromissos
Os compromissos de Moçambique a nível da SADC, abragem os diferentes modos de prestação 
de serviços, nomeadamente: fornecimento transfronteiriço, consumo no exterior, presença 
comercial e movimento de pessoas físicas:

Neste contexto, Moçambique reconhecia que os Sectores de Serviços então em negociação 
desempenham uma função crucial no desenvolvimento da economia do país em desenvolvimento 
– em particular, em seu aspecto de sustentabilidade. Moçambique reconhecia também que estes 
sectores de serviços podiam não estar ainda plenamente capacitado para poder enfrentar a concor-
rência de prestadores de outros países nos mercados da SADC. No entanto, sopunha que esta 
situação não perduraria para sempre e buscava compromissos efectivos em serviços por parte de 
seus parceiros económicos regionais de forma a consolidar um alto nível de abertura por parte de 
seus parceiros da SADC, o que de certa forma estaria reflectindo as necessidades e aspirações 
do país no comércio de serviços. 

 5.3 Impacto dos Compromissos
Os compromissos de Moçambique na primeira Ronda de Negociações da SADC teve como propó-
sito a abertura de certos sectores e modos de prestação por forma a proporcionar o crescimento 
económico, a geração de empregos, a competitividade e a diversificação da economia, tendo em 
conta:
 a) Liberalização recíproca: a lógica por trás da maioria dos acordos preferenciais reside nos 
acordos comerciais recíprocos, ou seja, como meio de alcançar os seus interesses mútuos através 
de concessões negociadas entre as partes participantes.
 b) Compromissos mais profundos e vinculativos: a liberalização unilateral não é vinculativa 
e pode não proporcionar os níveis de liberalização desejados, pelo que os países podem desejar 
assinar acordos vinculativos através dos quais sejam negociadas concessões de liberalização mais 
profundas.

 c) Credibilidade na atração de investimentos estrangeiros: os acordos comerciais proporcio-
nam às empresas maior certeza sobre o regime de investimento de um país e aumentam a credibili-
dade de um país para atrair investidores estrangeiros.
 d) Segurança jurídica: proporcionar segurança jurídica aos investidores estrangeiros, sobre 
o acesso ao mercado e as condições de tratamento nacional nos sectores abrangidos pelo acordo 
através de compromissos vinculativos em oposição à liberalização unilateral que não é juridica-
mente vinculativa.
 e) Apoio às cadeias de valor regionais: as cadeias de valor globais e regionais tornaram-se 
um modelo de negócio proeminente na melhoria da competitividade e, portanto, acordos que procu-
rem promover cadeias de valor proporcionariam um máximo de certeza no que diz respeito às 
condições para importações e exportações de bens e serviços entre os países membros.
 f) Cooperação regulamentar: os acordos de serviços proporcionam frequentemente uma 
plataforma para a cooperação regulamentar e promovem uma regulamentação "melhor" especial-
mente quando os membros incluem países desenvolvidos e em desenvolvimento.
 g) Emprego e transferência de tecnologia: o comércio de serviços é causado por diferenças 
entre países em termos de tecnologia, dotações, sistemas legais e reguladores (instituições). Os 
acordos procuram garantir a possibilidade de transferência e intercâmbio de competências e conhe-
cimentos técnicos, ao mesmo tempo que promovem a concorrência em sectores de interesse.

 5.4 Desafios, Oportunidades e Custos
Desafios
Além das barreiras linguísticas e culturais, o país/operadores enfrentam desafios como a logística 
complexa e a concorrência global. Para superá-los, é importante que haja conhecimento sobre o 
mercado-alvo e contar com parceiros confiáveis.
A transformação digital, com a ascensão do e-commerce, das redes sociais e dos dispositivos 
móveis, os consumidores estão cada vez mais conectados e exigentes (há que se adaptar e investir 
em estratégias digitais para alcançar o sucesso).

Oportunidades
Se reinventar é como um passe de mágica no mundo do comércio! O país/operadores devem estar 
sempre atentos às mudanças no mercado do comércio de serviços, busquem inspiração em outros 
intervenientes e estejam dispostos a experimentar coisas novas. Lembre-se: a única constante é 
a mudança, daí a necessidade de serem flexíveis e estejam prontos para se adaptar!

Custos 
Existem Potenciais custos no Comércio de Serviços
 a) Dado que os acordos de serviços tratam da regulação sectorial, podem ser considerados 
mais complexos e intrusivos do que os acordos sobre o comércio de mercadorias.
 b) Os acordos de serviços exigem compromissos entre flexibilidade política e soberania 
interna, por um lado, e acesso garantido ao mercado para serviços estrangeiros.

 c) O governo precisa de garantir que mantêm o espaço político necessário para abordar 
falhas de mercado e para outros objectivos de política socio-económica.

 Resumo da Secção 5:
A análise dos compromissos de Moçambique na 1ª Ronda de Negociações da SADC revela os 
setores e modos de prestação abrangidos, bem como o impacto econômico esperado. Isso oferece 
uma visão abrangente das implicações desses compromissos para a economia do país, desta-
cando os possíveis desafios e oportunidades associados. A análise detalhada proporciona uma 
compreensão mais profunda das metas de negociação e suas repercussões para Moçambique.

SECÇÃO 6: ESTRATÉGIA E MECANISMO INSTITUCIONAL PARA AS NEGOCIAÇÕES DE   
          COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, exploraremos a importância de uma estratégia eficaz para as negociações de comér-
cio de serviços e examinaremos o papel do Subcomitê de Comércio de Serviços como mecanismo 
institucional de consulta e elaboração de relatórios.

 6.1 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
É importante ter uma estratégia sólida para as negociações de comércio de serviços. Moçambique 
pode identificar seus interesses, definir objetivos claros e priorizar os setores e modos de prestação 
relevantes. Nas apresentações em anexo exploramos as estratégias para lidar com diferentes 
fóruns de negociação, incluindo a SADC e outras plataformas internacionais.

 6.2 O Papel do Subcomitê de Comércio de Serviços
O Subcomitê de Comércio de Serviços e’ um mecanismo institucional crucial para as negociações 
de comércio de serviços. Esse subcomitê facilita as consultas entre as partes interessadas, 
coordena a elaboração de relatórios e monitora a implementação dos compromissos. Tem benefí-
cios de ter um órgão centralizado para coordenar a política de comércio de serviços.

 6.3 Consultas e Elaboração de Relatórios
Uma Resolução vai aprofundar as etapas envolvidas no processo de consultas e elaboração de 
relatórios pelo Subcomitê de Comércio de Serviços, e abordar como as partes interessadas são 
envolvidas, como os dados são coletados e como as informações são compiladas em relatórios 
abrangentes. Esses relatórios podem ser utilizados para orientar a política e as estratégias futuras.

 Resumo da Secção 6:
A seção aborda a importância de uma estratégia bem desenvolvida para as negociações de comér-
cio de serviços, bem como o papel central do Subcomitê de Comércio de Serviços como 
mecanismo institucional. Essa abordagem proporciona uma visão clara de como Moçambique pode 
planejar e executar suas negociações, considerando diferentes fóruns e interessados. Além disso, 
a análise do processo de consultas e elaboração de relatórios destaca como o subcomitê contribui 
para a formulação de políticas informadas e estratégias de longo prazo.

SECÇÃO 7: IMPLEMENTAÇÃO, MONITORAMENTO E AVALIAÇÃO
Nesta secção, abordaremos a importância da implementação eficaz dos compromissos de 
comércio de serviços, além do monitoramento contínuo e da avaliação dos resultados alcança-
dos.

 7.1 Implementação dos Compromissos
É importante implementar de forma eficaz os compromissos assumidos nas negociações de comér-
cio de serviços. Moçambique pode adoptar medidas internas para garantir que as regulamentações 
sejam ajustadas de acordo com os compromissos acordados. Uma coordenação é necessária entre 
diferentes órgãos governamentais para garantir uma implementação coesa.

 7.2 Monitoramento e Avaliação Contínua
O monitoramento contínuo na avaliação dos resultados das negociações de comércio de serviços 
é necessário. Moçambique pode estabelecer mecanismos de acompanhamento para garantir que 
os compromissos sejam cumpridos e os benefícios sejam realizados. Os relatórios periódicos 
podem ser usados para identificar áreas que precisam de ajustes e melhorias.

 7.3 Avaliação de Impacto e Ajustes Estratégicos
É também importante ressaltar a importância da avaliação de impacto das políticas de comércio 
de serviços. Moçambique pode conduzir análises detalhadas para avaliar o impacto dos compro-
missos nas diferentes áreas de serviços e na economia como um todo. Essas avaliações podem 
informar ajustes estratégicos para maximizar os benefícios e abordar quaisquer desafios emergen-
tes.

 Resumo da Secção 7:
A seção enfatiza a importância da implementação rigorosa dos compromissos de comércio de servi-
ços e do monitoramento contínuo dos resultados alcançados. Ao abordar a implementação interna 
e a coordenação entre órgãos governamentais, Moçambique pode garantir que os compromissos 
sejam efetivamente incorporados nas regulamentações e políticas nacionais. O monitoramento e 
a avaliação contínua permitem que o país acompanhe o progresso, identifique desafios e faça 
ajustes estratégicos conforme necessário, para maximizar os benefícios do comércio de serviços 
para o desenvolvimento econômico e social do país.

SECÇÃO 8: ESTRATÉGIAS DE NEGOCIAÇÃO E COOPERAÇÃO INTERNACIONAL
Nesta secção, exploraremos como Moçambique pode desenvolver estratégias de negociação efica-
zes e fortalecer sua cooperação internacional para alcançar resultados positivos nas negociações 
de comércio de serviços.

 8.1 Identificando Objectivos de Negociação
Moçambique, como país em desenvolvimento, deve definir objectivos claros e específicos para as 
negociações de comércio de serviços. Isso envolve uma análise cuidadosa dos sectores que 
seriam mais beneficiados pela liberalização, considerando tanto os ganhos económicos quanto as 
implicações sociais. É crucial que os objetivos sejam alinhados com as prioridades nacionais de 

desenvolvimento, garantindo que o comércio de serviços contribua para o crescimento económico 
inclusivo e sustentável.

 8.2 Desenvolvendo uma Estratégia de Negociação
Uma estratégia de negociação bem elaborada é a espinha dorsal do sucesso nas negociações de 
comércio de serviços. Isso implica em traçar planos detalhados para abordar questões-chave, 
como compromissos de liberalização, solicitações de outros países e proteção dos interesses 
nacionais. A estratégia deve ser flexível o suficiente para se adaptar a diferentes contextos e 
responder a desafios imprevistos.

 8.3 Cooperação Internacional e Formação de Coalizões
A cooperação internacional desempenha um papel vital nas negociações de comércio de serviços. 
Moçambique pode fortalecer sua posição formando coalizões com outros países em desenvolvi-
mento que compartilham interesses semelhantes. Ao trocar informações e estratégias, o país pode 
ganhar influência nas negociações e aumentar sua capacidade de enfrentar as pressões dos 
países desenvolvidos. A colaboração regional, como no caso da SADC, também pode fortalecer a 
voz de Moçambique.

 8.4 Coerência entre os Fóruns de Negociação
Moçambique deve manter coerência nas negociações de comércio de serviços, tanto em âmbito 
regional quanto global. A estratégia de negociação deve ser consistente em diferentes fóruns, como 
a OMC e acordos regionais, para evitar conflitos e transmitir uma mensagem clara sobre as 
posições do país. Isso requer coordenação eficaz entre as equipes de negociação em diferentes 
contextos.

 8.5 Engajamento com Partes Interessadas
A participação ativa das partes interessadas internas é fundamental para a construção de uma 
estratégia de negociação abrangente. O governo, o sector privado, acadêmicos e a sociedade civil 
devem estar envolvidos no processo. Isso garante que as negociações considerem uma ampla 
gama de perspectivas e reflitam as necessidades e preocupações de diversos grupos da socie-
dade.

 8.6 Relatórios Regulares e Transparência
A transparência é um pilar fundamental para construir confiança na condução das negociações de 
comércio de serviços. Moçambique deve estabelecer um mecanismo para relatórios regulares 
sobre o progresso das negociações e a politica de comercio de serviços, compartilhando informa-
ções sobre posições adotadas e compromissos assumidos. Isso não apenas promove a confiança 
interna, mas também projeta uma imagem responsável e participativa para a comunidade interna-
cional.

 8.7 Sumário da Secção 8:
A Secção 8 abordou a importância de desenvolver estratégias de negociação sólidas e promover 
a cooperação internacional para o sucesso nas negociações de comércio de serviços. Moçambique 
deve identificar objetivos claros, desenvolver uma estratégia abrangente e manter a coerência entre 
os diversos fóruns de negociação. A participação das partes interessadas e a transparência são 

essenciais para garantir resultados positivos e uma abordagem inclusiva às negociações de comér-
cio de serviços. Em última análise, uma estratégia bem executada pode fortalecer a posição de 
Moçambique no cenário internacional, promovendo seu desenvolvimento sustentável e equitativo.

SECÇÃO 9: CONCLUSÕES E PERSPECTIVAS FUTURAS

 9.1 Recapitulação das Principais Lições
Nesta secção, revisitaremos as principais lições aprendidas ao longo deste manual sobre as 
negociações e regulamentações do comércio de serviços. Destacaremos as áreas-chave aborda-
das, desde a compreensão dos conceitos básicos do comércio de serviços até a estratégia de 
negociação e os desafios regulatórios enfrentados por Moçambique.

 9.2 Oportunidades para Desenvolvimento Equitativo
Ao longo deste manual, exploramos como a participação ativa de Moçambique nas negociações 
e regulamentações do comércio de serviços pode ser um catalisador para o desenvolvimento 
sustentável e equitativo do país. A liberalização do comércio de serviços pode estimular o cresci-
mento económico, criar empregos, melhorar a qualidade de vida e reduzir a pobreza.

 9.3 Fortalecimento da Economia de Serviços
Destacamos como a identificação de setores prioritários para liberalização e a implementação de 
compromissos podem impulsionar a economia de serviços em Moçambique. Ao remover barreiras 
ao comércio de serviços, o país pode atrair investimentos estrangeiros, promover a concorrência 
saudável e melhorar a oferta e qualidade dos serviços oferecidos aos cidadãos.

 9.4 Estratégias de Negociação e Cooperação Internacional
Discutimos como a formulação de uma estratégia de negociação sólida é essencial para proteger 
os interesses de Moçambique nas negociações de comércio de serviços. Além disso, abordamos 
a importância da cooperação internacional e da formação de coalizões com outros países em 
desenvolvimento, para fortalecer a posição de Moçambique e alcançar resultados benéficos nas 
negociações.

 9.5 Aprimorando a Regulamentação
Exploramos como a gestão eficaz da regulamentação é crucial para garantir que Moçambique 
maximize os benefícios da liberalização do comércio de serviços. Uma regulamentação sólida pode 
atrair investimentos, promover a concorrência saudável, proteger os consumidores e elevar a quali-
dade dos serviços oferecidos.

 9.6 Caminho a Seguir
Concluímos este manual enfatizando a importância contínua do desenvolvimento da capacidade 
e do fortalecimento das estruturas institucionais em Moçambique. Além disso, destacamos a neces-
sidade de uma abordagem participativa, envolvendo setores públicos, privados e a sociedade civil, 
para garantir uma abordagem equilibrada e inclusiva nas negociações e regulamentações do 
comércio de serviços.

 9.7 O Futuro de Moçambique no Comércio de Serviços
À medida que Moçambique continua a se envolver no comércio de serviços a nível internacional, 
esta manual visa servir como um guia prático e informativo. Moçambique tem a oportunidade de 
moldar seu próprio destino econômico por meio da participação eficaz nas negociações e regula-
mentações do comércio de serviços, fortalecendo sua posição no cenário global e promovendo um 
desenvolvimento sustentável e equitativo.
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SEÇÃO 1: INTRODUÇÃO ÀS NEGOCIAÇÕES DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS 
Negociações de comércio de serviços desempenham um papel crucial no desenvolvimento econô-
mico de Moçambique. Esta seção oferece uma visão geral das negociações de comércio de servi-
ços, ressaltando sua importância para o país e delineando a estrutura deste manual.

 1.1 O Papel do Comércio de Serviços no Desenvolvimento de Moçambique
O comércio de serviços vai além da troca de bens físicos; envolve transações intangíveis que 
abrangem setores como telecomunicações, finanças, turismo e educação. Moçambique, como país 
em desenvolvimento, tem muito a ganhar com o comércio de serviços. Este subseção explora como 
o comércio de serviços pode impulsionar o crescimento económico, criar empregos, melhorar a 
qualidade de vida e reduzir a pobreza no país.

 1.2 Estrutura e Objectivos do Manual
Este manual tem como objectivo fornecer a Moçambique um guia prático para as negociações de 
comércio de serviços. Abordaremos desde os conceitos fundamentais até as estratégias de 
negociação, implementação de acordos e a importância da regulamentação. O manual é organi-
zado em seções que correspondem às etapas essenciais do processo de negociação de comércio 
de serviços, buscando capacitar Moçambique a navegar com sucesso nesse cenário complexo e 
dinâmico.

 1.3 Contextualização das Fontes de Referência
Ao longo deste manual, você encontrará informações baseadas em uma variedade de fontes 
confiáveis, incluindo apresentações detalhadas sobre o ABC do Comércio de Serviços e Estraté-
gias de Negociação apresentadas anteriormente, bem como princípios da OMC destacados no 
livro "Trade in Services Negotiations: A Guide for Developing Countries". As secções subsequentes 
integrarão esses elementos, permitindo uma compreensão holística das negociações de comércio 
de serviços e sua aplicação específica a Moçambique.

SEÇÃO 2: FUNDAMENTOS DO COMÉRCIO DE SERVIÇOS E SEUS TIPOS
Nesta secção, exploraremos os fundamentos essenciais do comércio de serviços, bem como os 
diferentes tipos de serviços que podem ser negociados. Essa compreensão é crucial para construir 
uma base sólida para as negociações de comércio de serviços de Moçambique.

 2.1 Conceitos Fundamentais do Comércio de Serviços
Os serviços abrangem uma ampla gama de atividades, desde telecomunicações até turismo, essa 
troca pode impulsionar o crescimento econômico e a qualidade de vida.

 2.2 Tipos de Serviços Negociados
Os seis principais tipos de serviços negociados são: serviços empresariais, de comunicação, de 
construção, de distribuição, de turismo e de transporte. Cada tipo de serviço pode ser trocado entre 
países, ampliando nossa visão sobre a variedade de setores envolvidos nas negociações de 
comércio de serviços.

 2.3 Modos de Fornecimento de Serviços
Os diferentes modos pelos quais os serviços podem ser entregues entre países incluem o forneci-
mento transfronteiriço, o consumo no exterior, a presença comercial e o movimento de pessoas 
físicas. A compreensão desses modos é vital para moldar as estratégias de negociação e aproveitar 
os benefícios de cada abordagem.

 2.4 Barreiras ao Comércio de Serviços
As barreiras que podem dificultar o comércio de serviços entre países são: restrições de acesso 
ao mercado, medidas atrás da fronteira, barreiras regulatórias, barreiras técnicas e restrições ao 
investimento. Compreender essas barreiras ajuda Moçambique a identificar desafios e oportunida-
des em suas negociações.

 Resumo da Secção 2:
Esta secção aprofundou os conceitos fundamentais do comércio de serviços e delineou os diferen-
tes tipos de serviços negociados. Exploramos os modos de fornecimento de serviços e as barreiras 
que podem afetar as negociações. Esses conhecimentos são cruciais para Moçambique ao moldar 
estratégias de negociação eficazes e enfrentar desafios comerciais de maneira informada.

SECÇÃO 3: ESTRATÉGIAS PARA NEGOCIAR ACORDOS DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, examinaremos as estratégias fundamentais para Moçambique negociar acordos de 
comércio de serviços de maneira eficaz. Ao entender essas estratégias, o país pode maximizar 
seus interesses e garantir resultados benéficos para sua economia e população.

 3.1 Identificação dos Interesses do País no Sector de Serviços
Moçambique pode identificar e priorizar seus interesses no setor de serviços. Isso inclui avaliar a 
vantagem comparativa do país, seus objetivos de desenvolvimento e os parceiros de negociação 
relevantes. Compreender esses aspectos é crucial para traçar um caminho claro nas negociações.

 3.2 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
O país pode desenvolver estratégias de negociação sólidas com base em seus objectivos e interes-
ses. É importante de estabelecer objectivos ambiciosos, porém realistas, bem como o desenvolvi-
mento de uma lista de demandas e pedidos/concessões. Essa etapa preparatória é essencial para 
orientar as negociações de maneira eficaz.

 3.3 Condução de Negociações
Participação ativa nas negociações de comércio de serviços: isso envolve fazer demandas e 
concessões, além de construir relacionamentos sólidos com os parceiros de negociação. Entender 
como equilibrar interesses e ceder quando necessário é fundamental para alcançar acordos mutua-
mente benéficos.

 3.4 Implementação de Acordos e Monitoramento
É importante implementar os termos dos acordos alcançados e monitorar sua execução. Isso 
envolve promulgar novas legislações, garantir que os termos sejam respeitados e resolver quais-

quer disputas que possam surgir. A implementação adequada garante que os acordos se traduzam 
em benefícios reais para Moçambique.

 Resumo da Secção 3:
Esta secção examinou em detalhes as estratégias cruciais para negociações de acordos de comér-
cio de serviços em Moçambique. Desde a identificação dos interesses do país até a implementação 
e monitoramento dos acordos, abordamos todas as etapas essenciais. Essas estratégias são 
fundamentais para garantir resultados bem-sucedidos e benéficos nas negociações internacionais 
de serviços.

SECÇÃO 4: MECANISMO INSTITUCIONAL E ESTRATÉGIA PARA CONSULTAS E    
          ELABORAÇÃO DE POSIÇÕES NEGOCIAIS 
O mecanismo institucional estabelecido para a consultação e elaboração de estratégias de 
negociação de comércio de serviços em Moçambique: é importante implementar uma abordagem 
coordenada e estruturada para garantir resultados eficazes nas negociações internacionais.

 4.1 Subcomitê de Comércio de Serviços
Esse órgão vai desempenhar um papel central na formulação de estratégias e na coordenação das 
actividades relacionadas ao comércio de serviços. Essa abordagem institucional é crucial para 
garantir uma voz unificada e eficaz nas negociações.

 4.2 Estratégias em Diferentes Fóruns de Negociação
Moçambique pode adoptar diferentes estratégias de negociação em diversos fóruns internacionais. 
Isso inclui como o país se posiciona nas negociações no âmbito regional, como a Comunidade 
para o Desenvolvimento da África Austral (SADC), e em nível multilateral, como a Organização 
Mundial do Comércio (OMC). Essas abordagens estratégicas são adaptadas às dinâmicas específi-
cas de cada fórum.

 4.3 Elaboração de Relatórios a Cada 6 Meses
O Subcomitê de Comércio de Serviços vai elaborar relatórios semestrais sobre suas atividades de 
negociação de comércio de serviços. Esses relatórios fornecem uma visão abrangente das ações 
do país, seus objetivos e desafios enfrentados. Isso não apenas mantém as partes interessadas 
informadas, mas também permite ajustes contínuos nas estratégias de negociação.

 Resumo da Secção 4:
Esta secção examinou o mecanismo institucional estabelecido em Moçambique para coordenar e 
elaborar estratégias de negociação de comércio de serviços. A análise do papel do Subcomitê de 
Comércio de Serviços, a adaptação de estratégias em diferentes fóruns e a prática de relatórios 
regulares refletem a abordagem rigorosa e estruturada do processo de negociação. Essas estraté-
gias institucionais são cruciais para assegurar uma negociação eficaz e bem coordenada de 
acordos de comércio de serviços.

SEÇÃO 5: ANÁLISE DOS COMPROMISSOS DE MOÇAMBIQUE NA PRIMEIRA RONDA DE  
       NEGOCIAÇÕES DA SADC
Nesta secção, realizaremos uma análise detalhada dos compromissos de Moçambique na Primeira 
Ronda Negociações da SADC para o comércio de serviços. Examinaremos os setores e modos 
abrangidos por esses compromissos, bem como suas implicações para a economia do país. 

 5.1 Sectores Abrangidos pelos Compromissos de Moçambique
É amplamente sabido que os serviços desempenham um papel crucial na economia de um país. 
Estão presentes em todas as economias, agregando valor às cadeias produtivas existentes e facili-
tando as transações em todos os sectores. Podem ser de natureza sistémica, e o seu bom funcio-
namento determina o destino de sistemas inteiros – como o financeiro. Podem ser anticíclicos, 
atenuando os impactos negativos nas recessões e contribuindo decisivamente para as recupera-
ções. O comércio de serviços é apenas a expressão internacional destas características.
Para Moçambique, tal como para a região e o resto do mundo, os serviços e o comércio de serviços 
são vistos como questões estratégicas – e não apenas como universos isolados definidos por parti-
cularidades sectoriais.
Uma primeira e superficial análise da economia de serviços e da situação regulamentar de Moçam-
bique deu razões para acreditar que as negociações que envolvem o comércio de serviços podiam 
não ser tão desagradáveis para Moçambique como podiam ser para muitos outros países em 
desenvolvimento. Isto porque o país desde então tem trilhado decisivamente o caminho da 
crescente abertura ao mundo nos serviços, acolhendo fornecedores e investidores de classe 
mundial como protagonistas-chave nas suas estratégias de desenvolvimento.
Uma análise mais focada nas complexidades da política e da regulamentação revelou um país que 
merecia  e merece algo melhor do que aquilo que a liberalização proporcionara. Nas duas primeiras 
décadas do ano 2000 o crescimento do PIB registava um crescimento impressionante e certamente 
provocada pela abertura dos mercados de serviços teve muito a ver com esse crescimento. No 
entanto, o IDE poderia ter chegado com mais frequência e em momentos mais cruciais. A concor-
rência melhorou, mas não o suficiente para evitar uma maior concentração em determinados secto-
res. A implementação de políticas e leis abrangentes não produziu o nível de precisão e clareza 
necessários para estimular a iniciativa privada e o investimento.
Deste modo, Moçambique vendo-se em posição de extrair o melhor do “mundo dos serviços”, pelo 
menos continuando no caminho da melhoria da sua regulamentação e da respectiva aplicação, ao 
mesmo tempo que procurava utilizar o comércio nas negociações internacionais de serviços, como 
as da SADC e as que se referem à Isenção da OMC, como um meio para um fim – e não o fim em 
si, embarcou na liberalização dos seis sectores de serviços prioritários definidos no processo de 
negociação da SADC: Comunicações, Serviços Financeiros, Transportes, Turismo, Construção e 
Serviços relacionados com a Energia. Tendo submetido pedidos e ofertas para os quatro sectores 
que foram identificados como “uma prioridade dentro da prioridade” e mais tarde para o Sector de 
Construção e deixando de fora os serviços relacionados com a energia.

 5.2 Modos de Prestação Abrangidos pelos Compromissos
Os compromissos de Moçambique a nível da SADC, abragem os diferentes modos de prestação 
de serviços, nomeadamente: fornecimento transfronteiriço, consumo no exterior, presença 
comercial e movimento de pessoas físicas:

Neste contexto, Moçambique reconhecia que os Sectores de Serviços então em negociação 
desempenham uma função crucial no desenvolvimento da economia do país em desenvolvimento 
– em particular, em seu aspecto de sustentabilidade. Moçambique reconhecia também que estes 
sectores de serviços podiam não estar ainda plenamente capacitado para poder enfrentar a concor-
rência de prestadores de outros países nos mercados da SADC. No entanto, sopunha que esta 
situação não perduraria para sempre e buscava compromissos efectivos em serviços por parte de 
seus parceiros económicos regionais de forma a consolidar um alto nível de abertura por parte de 
seus parceiros da SADC, o que de certa forma estaria reflectindo as necessidades e aspirações 
do país no comércio de serviços. 

 5.3 Impacto dos Compromissos
Os compromissos de Moçambique na primeira Ronda de Negociações da SADC teve como propó-
sito a abertura de certos sectores e modos de prestação por forma a proporcionar o crescimento 
económico, a geração de empregos, a competitividade e a diversificação da economia, tendo em 
conta:
 a) Liberalização recíproca: a lógica por trás da maioria dos acordos preferenciais reside nos 
acordos comerciais recíprocos, ou seja, como meio de alcançar os seus interesses mútuos através 
de concessões negociadas entre as partes participantes.
 b) Compromissos mais profundos e vinculativos: a liberalização unilateral não é vinculativa 
e pode não proporcionar os níveis de liberalização desejados, pelo que os países podem desejar 
assinar acordos vinculativos através dos quais sejam negociadas concessões de liberalização mais 
profundas.

 c) Credibilidade na atração de investimentos estrangeiros: os acordos comerciais proporcio-
nam às empresas maior certeza sobre o regime de investimento de um país e aumentam a credibili-
dade de um país para atrair investidores estrangeiros.
 d) Segurança jurídica: proporcionar segurança jurídica aos investidores estrangeiros, sobre 
o acesso ao mercado e as condições de tratamento nacional nos sectores abrangidos pelo acordo 
através de compromissos vinculativos em oposição à liberalização unilateral que não é juridica-
mente vinculativa.
 e) Apoio às cadeias de valor regionais: as cadeias de valor globais e regionais tornaram-se 
um modelo de negócio proeminente na melhoria da competitividade e, portanto, acordos que procu-
rem promover cadeias de valor proporcionariam um máximo de certeza no que diz respeito às 
condições para importações e exportações de bens e serviços entre os países membros.
 f) Cooperação regulamentar: os acordos de serviços proporcionam frequentemente uma 
plataforma para a cooperação regulamentar e promovem uma regulamentação "melhor" especial-
mente quando os membros incluem países desenvolvidos e em desenvolvimento.
 g) Emprego e transferência de tecnologia: o comércio de serviços é causado por diferenças 
entre países em termos de tecnologia, dotações, sistemas legais e reguladores (instituições). Os 
acordos procuram garantir a possibilidade de transferência e intercâmbio de competências e conhe-
cimentos técnicos, ao mesmo tempo que promovem a concorrência em sectores de interesse.

 5.4 Desafios, Oportunidades e Custos
Desafios
Além das barreiras linguísticas e culturais, o país/operadores enfrentam desafios como a logística 
complexa e a concorrência global. Para superá-los, é importante que haja conhecimento sobre o 
mercado-alvo e contar com parceiros confiáveis.
A transformação digital, com a ascensão do e-commerce, das redes sociais e dos dispositivos 
móveis, os consumidores estão cada vez mais conectados e exigentes (há que se adaptar e investir 
em estratégias digitais para alcançar o sucesso).

Oportunidades
Se reinventar é como um passe de mágica no mundo do comércio! O país/operadores devem estar 
sempre atentos às mudanças no mercado do comércio de serviços, busquem inspiração em outros 
intervenientes e estejam dispostos a experimentar coisas novas. Lembre-se: a única constante é 
a mudança, daí a necessidade de serem flexíveis e estejam prontos para se adaptar!

Custos 
Existem Potenciais custos no Comércio de Serviços
 a) Dado que os acordos de serviços tratam da regulação sectorial, podem ser considerados 
mais complexos e intrusivos do que os acordos sobre o comércio de mercadorias.
 b) Os acordos de serviços exigem compromissos entre flexibilidade política e soberania 
interna, por um lado, e acesso garantido ao mercado para serviços estrangeiros.

 c) O governo precisa de garantir que mantêm o espaço político necessário para abordar 
falhas de mercado e para outros objectivos de política socio-económica.

 Resumo da Secção 5:
A análise dos compromissos de Moçambique na 1ª Ronda de Negociações da SADC revela os 
setores e modos de prestação abrangidos, bem como o impacto econômico esperado. Isso oferece 
uma visão abrangente das implicações desses compromissos para a economia do país, desta-
cando os possíveis desafios e oportunidades associados. A análise detalhada proporciona uma 
compreensão mais profunda das metas de negociação e suas repercussões para Moçambique.

SECÇÃO 6: ESTRATÉGIA E MECANISMO INSTITUCIONAL PARA AS NEGOCIAÇÕES DE   
          COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, exploraremos a importância de uma estratégia eficaz para as negociações de comér-
cio de serviços e examinaremos o papel do Subcomitê de Comércio de Serviços como mecanismo 
institucional de consulta e elaboração de relatórios.

 6.1 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
É importante ter uma estratégia sólida para as negociações de comércio de serviços. Moçambique 
pode identificar seus interesses, definir objetivos claros e priorizar os setores e modos de prestação 
relevantes. Nas apresentações em anexo exploramos as estratégias para lidar com diferentes 
fóruns de negociação, incluindo a SADC e outras plataformas internacionais.

 6.2 O Papel do Subcomitê de Comércio de Serviços
O Subcomitê de Comércio de Serviços e’ um mecanismo institucional crucial para as negociações 
de comércio de serviços. Esse subcomitê facilita as consultas entre as partes interessadas, 
coordena a elaboração de relatórios e monitora a implementação dos compromissos. Tem benefí-
cios de ter um órgão centralizado para coordenar a política de comércio de serviços.

 6.3 Consultas e Elaboração de Relatórios
Uma Resolução vai aprofundar as etapas envolvidas no processo de consultas e elaboração de 
relatórios pelo Subcomitê de Comércio de Serviços, e abordar como as partes interessadas são 
envolvidas, como os dados são coletados e como as informações são compiladas em relatórios 
abrangentes. Esses relatórios podem ser utilizados para orientar a política e as estratégias futuras.

 Resumo da Secção 6:
A seção aborda a importância de uma estratégia bem desenvolvida para as negociações de comér-
cio de serviços, bem como o papel central do Subcomitê de Comércio de Serviços como 
mecanismo institucional. Essa abordagem proporciona uma visão clara de como Moçambique pode 
planejar e executar suas negociações, considerando diferentes fóruns e interessados. Além disso, 
a análise do processo de consultas e elaboração de relatórios destaca como o subcomitê contribui 
para a formulação de políticas informadas e estratégias de longo prazo.

SECÇÃO 7: IMPLEMENTAÇÃO, MONITORAMENTO E AVALIAÇÃO
Nesta secção, abordaremos a importância da implementação eficaz dos compromissos de 
comércio de serviços, além do monitoramento contínuo e da avaliação dos resultados alcança-
dos.

 7.1 Implementação dos Compromissos
É importante implementar de forma eficaz os compromissos assumidos nas negociações de comér-
cio de serviços. Moçambique pode adoptar medidas internas para garantir que as regulamentações 
sejam ajustadas de acordo com os compromissos acordados. Uma coordenação é necessária entre 
diferentes órgãos governamentais para garantir uma implementação coesa.

 7.2 Monitoramento e Avaliação Contínua
O monitoramento contínuo na avaliação dos resultados das negociações de comércio de serviços 
é necessário. Moçambique pode estabelecer mecanismos de acompanhamento para garantir que 
os compromissos sejam cumpridos e os benefícios sejam realizados. Os relatórios periódicos 
podem ser usados para identificar áreas que precisam de ajustes e melhorias.

 7.3 Avaliação de Impacto e Ajustes Estratégicos
É também importante ressaltar a importância da avaliação de impacto das políticas de comércio 
de serviços. Moçambique pode conduzir análises detalhadas para avaliar o impacto dos compro-
missos nas diferentes áreas de serviços e na economia como um todo. Essas avaliações podem 
informar ajustes estratégicos para maximizar os benefícios e abordar quaisquer desafios emergen-
tes.

 Resumo da Secção 7:
A seção enfatiza a importância da implementação rigorosa dos compromissos de comércio de servi-
ços e do monitoramento contínuo dos resultados alcançados. Ao abordar a implementação interna 
e a coordenação entre órgãos governamentais, Moçambique pode garantir que os compromissos 
sejam efetivamente incorporados nas regulamentações e políticas nacionais. O monitoramento e 
a avaliação contínua permitem que o país acompanhe o progresso, identifique desafios e faça 
ajustes estratégicos conforme necessário, para maximizar os benefícios do comércio de serviços 
para o desenvolvimento econômico e social do país.

SECÇÃO 8: ESTRATÉGIAS DE NEGOCIAÇÃO E COOPERAÇÃO INTERNACIONAL
Nesta secção, exploraremos como Moçambique pode desenvolver estratégias de negociação efica-
zes e fortalecer sua cooperação internacional para alcançar resultados positivos nas negociações 
de comércio de serviços.

 8.1 Identificando Objectivos de Negociação
Moçambique, como país em desenvolvimento, deve definir objectivos claros e específicos para as 
negociações de comércio de serviços. Isso envolve uma análise cuidadosa dos sectores que 
seriam mais beneficiados pela liberalização, considerando tanto os ganhos económicos quanto as 
implicações sociais. É crucial que os objetivos sejam alinhados com as prioridades nacionais de 

desenvolvimento, garantindo que o comércio de serviços contribua para o crescimento económico 
inclusivo e sustentável.

 8.2 Desenvolvendo uma Estratégia de Negociação
Uma estratégia de negociação bem elaborada é a espinha dorsal do sucesso nas negociações de 
comércio de serviços. Isso implica em traçar planos detalhados para abordar questões-chave, 
como compromissos de liberalização, solicitações de outros países e proteção dos interesses 
nacionais. A estratégia deve ser flexível o suficiente para se adaptar a diferentes contextos e 
responder a desafios imprevistos.

 8.3 Cooperação Internacional e Formação de Coalizões
A cooperação internacional desempenha um papel vital nas negociações de comércio de serviços. 
Moçambique pode fortalecer sua posição formando coalizões com outros países em desenvolvi-
mento que compartilham interesses semelhantes. Ao trocar informações e estratégias, o país pode 
ganhar influência nas negociações e aumentar sua capacidade de enfrentar as pressões dos 
países desenvolvidos. A colaboração regional, como no caso da SADC, também pode fortalecer a 
voz de Moçambique.

 8.4 Coerência entre os Fóruns de Negociação
Moçambique deve manter coerência nas negociações de comércio de serviços, tanto em âmbito 
regional quanto global. A estratégia de negociação deve ser consistente em diferentes fóruns, como 
a OMC e acordos regionais, para evitar conflitos e transmitir uma mensagem clara sobre as 
posições do país. Isso requer coordenação eficaz entre as equipes de negociação em diferentes 
contextos.

 8.5 Engajamento com Partes Interessadas
A participação ativa das partes interessadas internas é fundamental para a construção de uma 
estratégia de negociação abrangente. O governo, o sector privado, acadêmicos e a sociedade civil 
devem estar envolvidos no processo. Isso garante que as negociações considerem uma ampla 
gama de perspectivas e reflitam as necessidades e preocupações de diversos grupos da socie-
dade.

 8.6 Relatórios Regulares e Transparência
A transparência é um pilar fundamental para construir confiança na condução das negociações de 
comércio de serviços. Moçambique deve estabelecer um mecanismo para relatórios regulares 
sobre o progresso das negociações e a politica de comercio de serviços, compartilhando informa-
ções sobre posições adotadas e compromissos assumidos. Isso não apenas promove a confiança 
interna, mas também projeta uma imagem responsável e participativa para a comunidade interna-
cional.

 8.7 Sumário da Secção 8:
A Secção 8 abordou a importância de desenvolver estratégias de negociação sólidas e promover 
a cooperação internacional para o sucesso nas negociações de comércio de serviços. Moçambique 
deve identificar objetivos claros, desenvolver uma estratégia abrangente e manter a coerência entre 
os diversos fóruns de negociação. A participação das partes interessadas e a transparência são 

essenciais para garantir resultados positivos e uma abordagem inclusiva às negociações de comér-
cio de serviços. Em última análise, uma estratégia bem executada pode fortalecer a posição de 
Moçambique no cenário internacional, promovendo seu desenvolvimento sustentável e equitativo.

SECÇÃO 9: CONCLUSÕES E PERSPECTIVAS FUTURAS

 9.1 Recapitulação das Principais Lições
Nesta secção, revisitaremos as principais lições aprendidas ao longo deste manual sobre as 
negociações e regulamentações do comércio de serviços. Destacaremos as áreas-chave aborda-
das, desde a compreensão dos conceitos básicos do comércio de serviços até a estratégia de 
negociação e os desafios regulatórios enfrentados por Moçambique.

 9.2 Oportunidades para Desenvolvimento Equitativo
Ao longo deste manual, exploramos como a participação ativa de Moçambique nas negociações 
e regulamentações do comércio de serviços pode ser um catalisador para o desenvolvimento 
sustentável e equitativo do país. A liberalização do comércio de serviços pode estimular o cresci-
mento económico, criar empregos, melhorar a qualidade de vida e reduzir a pobreza.

 9.3 Fortalecimento da Economia de Serviços
Destacamos como a identificação de setores prioritários para liberalização e a implementação de 
compromissos podem impulsionar a economia de serviços em Moçambique. Ao remover barreiras 
ao comércio de serviços, o país pode atrair investimentos estrangeiros, promover a concorrência 
saudável e melhorar a oferta e qualidade dos serviços oferecidos aos cidadãos.

 9.4 Estratégias de Negociação e Cooperação Internacional
Discutimos como a formulação de uma estratégia de negociação sólida é essencial para proteger 
os interesses de Moçambique nas negociações de comércio de serviços. Além disso, abordamos 
a importância da cooperação internacional e da formação de coalizões com outros países em 
desenvolvimento, para fortalecer a posição de Moçambique e alcançar resultados benéficos nas 
negociações.

 9.5 Aprimorando a Regulamentação
Exploramos como a gestão eficaz da regulamentação é crucial para garantir que Moçambique 
maximize os benefícios da liberalização do comércio de serviços. Uma regulamentação sólida pode 
atrair investimentos, promover a concorrência saudável, proteger os consumidores e elevar a quali-
dade dos serviços oferecidos.

 9.6 Caminho a Seguir
Concluímos este manual enfatizando a importância contínua do desenvolvimento da capacidade 
e do fortalecimento das estruturas institucionais em Moçambique. Além disso, destacamos a neces-
sidade de uma abordagem participativa, envolvendo setores públicos, privados e a sociedade civil, 
para garantir uma abordagem equilibrada e inclusiva nas negociações e regulamentações do 
comércio de serviços.

 9.7 O Futuro de Moçambique no Comércio de Serviços
À medida que Moçambique continua a se envolver no comércio de serviços a nível internacional, 
esta manual visa servir como um guia prático e informativo. Moçambique tem a oportunidade de 
moldar seu próprio destino econômico por meio da participação eficaz nas negociações e regula-
mentações do comércio de serviços, fortalecendo sua posição no cenário global e promovendo um 
desenvolvimento sustentável e equitativo.
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SEÇÃO 2:

Fundamentos do Comércio de Serviços
Definição e Características do Comércio de Serviços
Diferenças entre Comércio de Bens e Serviços
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Regulamentações e Seu Impacto no Comércio de Serviços
Barreiras ao Comércio de Serviços e Formas de Superá-las
Abordagens para Abordar as Barreiras Regulatórias
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SEÇÃO 6:
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Identificação dos Interesses Nacionais e Prioridades
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SEÇÃO 7:
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Participação Activa nas Negociações
Fazendo Demandas e Concessões Estratégicas
Construção de Relações com Parceiros de Negociação

SEÇÃO 8:

Implementação e Acompanhamento de Acordos de Comércio de Serviços
Implementação dos Termos do Acordo
Monitoramento da Implementação e Resolução de Disputas
Benefícios e Impactos do Comércio de Serviços

SEÇÃO 9:

Conclusão
Recapitulação dos Pontos Chave do Manual
Importância das Negociações de Comércio de Serviços para o Desenvolvimento de Moçambique
Perspectivas Futuras: O Papel do Comércio de Serviços no Futuro Económico de Moçambique

SEÇÃO 1: INTRODUÇÃO ÀS NEGOCIAÇÕES DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS 
Negociações de comércio de serviços desempenham um papel crucial no desenvolvimento econô-
mico de Moçambique. Esta seção oferece uma visão geral das negociações de comércio de servi-
ços, ressaltando sua importância para o país e delineando a estrutura deste manual.

 1.1 O Papel do Comércio de Serviços no Desenvolvimento de Moçambique
O comércio de serviços vai além da troca de bens físicos; envolve transações intangíveis que 
abrangem setores como telecomunicações, finanças, turismo e educação. Moçambique, como país 
em desenvolvimento, tem muito a ganhar com o comércio de serviços. Este subseção explora como 
o comércio de serviços pode impulsionar o crescimento económico, criar empregos, melhorar a 
qualidade de vida e reduzir a pobreza no país.

 1.2 Estrutura e Objectivos do Manual
Este manual tem como objectivo fornecer a Moçambique um guia prático para as negociações de 
comércio de serviços. Abordaremos desde os conceitos fundamentais até as estratégias de 
negociação, implementação de acordos e a importância da regulamentação. O manual é organi-
zado em seções que correspondem às etapas essenciais do processo de negociação de comércio 
de serviços, buscando capacitar Moçambique a navegar com sucesso nesse cenário complexo e 
dinâmico.

 1.3 Contextualização das Fontes de Referência
Ao longo deste manual, você encontrará informações baseadas em uma variedade de fontes 
confiáveis, incluindo apresentações detalhadas sobre o ABC do Comércio de Serviços e Estraté-
gias de Negociação apresentadas anteriormente, bem como princípios da OMC destacados no 
livro "Trade in Services Negotiations: A Guide for Developing Countries". As secções subsequentes 
integrarão esses elementos, permitindo uma compreensão holística das negociações de comércio 
de serviços e sua aplicação específica a Moçambique.

SEÇÃO 2: FUNDAMENTOS DO COMÉRCIO DE SERVIÇOS E SEUS TIPOS
Nesta secção, exploraremos os fundamentos essenciais do comércio de serviços, bem como os 
diferentes tipos de serviços que podem ser negociados. Essa compreensão é crucial para construir 
uma base sólida para as negociações de comércio de serviços de Moçambique.

 2.1 Conceitos Fundamentais do Comércio de Serviços
Os serviços abrangem uma ampla gama de atividades, desde telecomunicações até turismo, essa 
troca pode impulsionar o crescimento econômico e a qualidade de vida.

 2.2 Tipos de Serviços Negociados
Os seis principais tipos de serviços negociados são: serviços empresariais, de comunicação, de 
construção, de distribuição, de turismo e de transporte. Cada tipo de serviço pode ser trocado entre 
países, ampliando nossa visão sobre a variedade de setores envolvidos nas negociações de 
comércio de serviços.

 2.3 Modos de Fornecimento de Serviços
Os diferentes modos pelos quais os serviços podem ser entregues entre países incluem o forneci-
mento transfronteiriço, o consumo no exterior, a presença comercial e o movimento de pessoas 
físicas. A compreensão desses modos é vital para moldar as estratégias de negociação e aproveitar 
os benefícios de cada abordagem.

 2.4 Barreiras ao Comércio de Serviços
As barreiras que podem dificultar o comércio de serviços entre países são: restrições de acesso 
ao mercado, medidas atrás da fronteira, barreiras regulatórias, barreiras técnicas e restrições ao 
investimento. Compreender essas barreiras ajuda Moçambique a identificar desafios e oportunida-
des em suas negociações.

 Resumo da Secção 2:
Esta secção aprofundou os conceitos fundamentais do comércio de serviços e delineou os diferen-
tes tipos de serviços negociados. Exploramos os modos de fornecimento de serviços e as barreiras 
que podem afetar as negociações. Esses conhecimentos são cruciais para Moçambique ao moldar 
estratégias de negociação eficazes e enfrentar desafios comerciais de maneira informada.

SECÇÃO 3: ESTRATÉGIAS PARA NEGOCIAR ACORDOS DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, examinaremos as estratégias fundamentais para Moçambique negociar acordos de 
comércio de serviços de maneira eficaz. Ao entender essas estratégias, o país pode maximizar 
seus interesses e garantir resultados benéficos para sua economia e população.

 3.1 Identificação dos Interesses do País no Sector de Serviços
Moçambique pode identificar e priorizar seus interesses no setor de serviços. Isso inclui avaliar a 
vantagem comparativa do país, seus objetivos de desenvolvimento e os parceiros de negociação 
relevantes. Compreender esses aspectos é crucial para traçar um caminho claro nas negociações.

 3.2 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
O país pode desenvolver estratégias de negociação sólidas com base em seus objectivos e interes-
ses. É importante de estabelecer objectivos ambiciosos, porém realistas, bem como o desenvolvi-
mento de uma lista de demandas e pedidos/concessões. Essa etapa preparatória é essencial para 
orientar as negociações de maneira eficaz.

 3.3 Condução de Negociações
Participação ativa nas negociações de comércio de serviços: isso envolve fazer demandas e 
concessões, além de construir relacionamentos sólidos com os parceiros de negociação. Entender 
como equilibrar interesses e ceder quando necessário é fundamental para alcançar acordos mutua-
mente benéficos.

 3.4 Implementação de Acordos e Monitoramento
É importante implementar os termos dos acordos alcançados e monitorar sua execução. Isso 
envolve promulgar novas legislações, garantir que os termos sejam respeitados e resolver quais-

quer disputas que possam surgir. A implementação adequada garante que os acordos se traduzam 
em benefícios reais para Moçambique.

 Resumo da Secção 3:
Esta secção examinou em detalhes as estratégias cruciais para negociações de acordos de comér-
cio de serviços em Moçambique. Desde a identificação dos interesses do país até a implementação 
e monitoramento dos acordos, abordamos todas as etapas essenciais. Essas estratégias são 
fundamentais para garantir resultados bem-sucedidos e benéficos nas negociações internacionais 
de serviços.

SECÇÃO 4: MECANISMO INSTITUCIONAL E ESTRATÉGIA PARA CONSULTAS E    
          ELABORAÇÃO DE POSIÇÕES NEGOCIAIS 
O mecanismo institucional estabelecido para a consultação e elaboração de estratégias de 
negociação de comércio de serviços em Moçambique: é importante implementar uma abordagem 
coordenada e estruturada para garantir resultados eficazes nas negociações internacionais.

 4.1 Subcomitê de Comércio de Serviços
Esse órgão vai desempenhar um papel central na formulação de estratégias e na coordenação das 
actividades relacionadas ao comércio de serviços. Essa abordagem institucional é crucial para 
garantir uma voz unificada e eficaz nas negociações.

 4.2 Estratégias em Diferentes Fóruns de Negociação
Moçambique pode adoptar diferentes estratégias de negociação em diversos fóruns internacionais. 
Isso inclui como o país se posiciona nas negociações no âmbito regional, como a Comunidade 
para o Desenvolvimento da África Austral (SADC), e em nível multilateral, como a Organização 
Mundial do Comércio (OMC). Essas abordagens estratégicas são adaptadas às dinâmicas específi-
cas de cada fórum.

 4.3 Elaboração de Relatórios a Cada 6 Meses
O Subcomitê de Comércio de Serviços vai elaborar relatórios semestrais sobre suas atividades de 
negociação de comércio de serviços. Esses relatórios fornecem uma visão abrangente das ações 
do país, seus objetivos e desafios enfrentados. Isso não apenas mantém as partes interessadas 
informadas, mas também permite ajustes contínuos nas estratégias de negociação.

 Resumo da Secção 4:
Esta secção examinou o mecanismo institucional estabelecido em Moçambique para coordenar e 
elaborar estratégias de negociação de comércio de serviços. A análise do papel do Subcomitê de 
Comércio de Serviços, a adaptação de estratégias em diferentes fóruns e a prática de relatórios 
regulares refletem a abordagem rigorosa e estruturada do processo de negociação. Essas estraté-
gias institucionais são cruciais para assegurar uma negociação eficaz e bem coordenada de 
acordos de comércio de serviços.

SEÇÃO 5: ANÁLISE DOS COMPROMISSOS DE MOÇAMBIQUE NA PRIMEIRA RONDA DE  
       NEGOCIAÇÕES DA SADC
Nesta secção, realizaremos uma análise detalhada dos compromissos de Moçambique na Primeira 
Ronda Negociações da SADC para o comércio de serviços. Examinaremos os setores e modos 
abrangidos por esses compromissos, bem como suas implicações para a economia do país. 

 5.1 Sectores Abrangidos pelos Compromissos de Moçambique
É amplamente sabido que os serviços desempenham um papel crucial na economia de um país. 
Estão presentes em todas as economias, agregando valor às cadeias produtivas existentes e facili-
tando as transações em todos os sectores. Podem ser de natureza sistémica, e o seu bom funcio-
namento determina o destino de sistemas inteiros – como o financeiro. Podem ser anticíclicos, 
atenuando os impactos negativos nas recessões e contribuindo decisivamente para as recupera-
ções. O comércio de serviços é apenas a expressão internacional destas características.
Para Moçambique, tal como para a região e o resto do mundo, os serviços e o comércio de serviços 
são vistos como questões estratégicas – e não apenas como universos isolados definidos por parti-
cularidades sectoriais.
Uma primeira e superficial análise da economia de serviços e da situação regulamentar de Moçam-
bique deu razões para acreditar que as negociações que envolvem o comércio de serviços podiam 
não ser tão desagradáveis para Moçambique como podiam ser para muitos outros países em 
desenvolvimento. Isto porque o país desde então tem trilhado decisivamente o caminho da 
crescente abertura ao mundo nos serviços, acolhendo fornecedores e investidores de classe 
mundial como protagonistas-chave nas suas estratégias de desenvolvimento.
Uma análise mais focada nas complexidades da política e da regulamentação revelou um país que 
merecia  e merece algo melhor do que aquilo que a liberalização proporcionara. Nas duas primeiras 
décadas do ano 2000 o crescimento do PIB registava um crescimento impressionante e certamente 
provocada pela abertura dos mercados de serviços teve muito a ver com esse crescimento. No 
entanto, o IDE poderia ter chegado com mais frequência e em momentos mais cruciais. A concor-
rência melhorou, mas não o suficiente para evitar uma maior concentração em determinados secto-
res. A implementação de políticas e leis abrangentes não produziu o nível de precisão e clareza 
necessários para estimular a iniciativa privada e o investimento.
Deste modo, Moçambique vendo-se em posição de extrair o melhor do “mundo dos serviços”, pelo 
menos continuando no caminho da melhoria da sua regulamentação e da respectiva aplicação, ao 
mesmo tempo que procurava utilizar o comércio nas negociações internacionais de serviços, como 
as da SADC e as que se referem à Isenção da OMC, como um meio para um fim – e não o fim em 
si, embarcou na liberalização dos seis sectores de serviços prioritários definidos no processo de 
negociação da SADC: Comunicações, Serviços Financeiros, Transportes, Turismo, Construção e 
Serviços relacionados com a Energia. Tendo submetido pedidos e ofertas para os quatro sectores 
que foram identificados como “uma prioridade dentro da prioridade” e mais tarde para o Sector de 
Construção e deixando de fora os serviços relacionados com a energia.

 5.2 Modos de Prestação Abrangidos pelos Compromissos
Os compromissos de Moçambique a nível da SADC, abragem os diferentes modos de prestação 
de serviços, nomeadamente: fornecimento transfronteiriço, consumo no exterior, presença 
comercial e movimento de pessoas físicas:

Neste contexto, Moçambique reconhecia que os Sectores de Serviços então em negociação 
desempenham uma função crucial no desenvolvimento da economia do país em desenvolvimento 
– em particular, em seu aspecto de sustentabilidade. Moçambique reconhecia também que estes 
sectores de serviços podiam não estar ainda plenamente capacitado para poder enfrentar a concor-
rência de prestadores de outros países nos mercados da SADC. No entanto, sopunha que esta 
situação não perduraria para sempre e buscava compromissos efectivos em serviços por parte de 
seus parceiros económicos regionais de forma a consolidar um alto nível de abertura por parte de 
seus parceiros da SADC, o que de certa forma estaria reflectindo as necessidades e aspirações 
do país no comércio de serviços. 

 5.3 Impacto dos Compromissos
Os compromissos de Moçambique na primeira Ronda de Negociações da SADC teve como propó-
sito a abertura de certos sectores e modos de prestação por forma a proporcionar o crescimento 
económico, a geração de empregos, a competitividade e a diversificação da economia, tendo em 
conta:
 a) Liberalização recíproca: a lógica por trás da maioria dos acordos preferenciais reside nos 
acordos comerciais recíprocos, ou seja, como meio de alcançar os seus interesses mútuos através 
de concessões negociadas entre as partes participantes.
 b) Compromissos mais profundos e vinculativos: a liberalização unilateral não é vinculativa 
e pode não proporcionar os níveis de liberalização desejados, pelo que os países podem desejar 
assinar acordos vinculativos através dos quais sejam negociadas concessões de liberalização mais 
profundas.

 c) Credibilidade na atração de investimentos estrangeiros: os acordos comerciais proporcio-
nam às empresas maior certeza sobre o regime de investimento de um país e aumentam a credibili-
dade de um país para atrair investidores estrangeiros.
 d) Segurança jurídica: proporcionar segurança jurídica aos investidores estrangeiros, sobre 
o acesso ao mercado e as condições de tratamento nacional nos sectores abrangidos pelo acordo 
através de compromissos vinculativos em oposição à liberalização unilateral que não é juridica-
mente vinculativa.
 e) Apoio às cadeias de valor regionais: as cadeias de valor globais e regionais tornaram-se 
um modelo de negócio proeminente na melhoria da competitividade e, portanto, acordos que procu-
rem promover cadeias de valor proporcionariam um máximo de certeza no que diz respeito às 
condições para importações e exportações de bens e serviços entre os países membros.
 f) Cooperação regulamentar: os acordos de serviços proporcionam frequentemente uma 
plataforma para a cooperação regulamentar e promovem uma regulamentação "melhor" especial-
mente quando os membros incluem países desenvolvidos e em desenvolvimento.
 g) Emprego e transferência de tecnologia: o comércio de serviços é causado por diferenças 
entre países em termos de tecnologia, dotações, sistemas legais e reguladores (instituições). Os 
acordos procuram garantir a possibilidade de transferência e intercâmbio de competências e conhe-
cimentos técnicos, ao mesmo tempo que promovem a concorrência em sectores de interesse.

 5.4 Desafios, Oportunidades e Custos
Desafios
Além das barreiras linguísticas e culturais, o país/operadores enfrentam desafios como a logística 
complexa e a concorrência global. Para superá-los, é importante que haja conhecimento sobre o 
mercado-alvo e contar com parceiros confiáveis.
A transformação digital, com a ascensão do e-commerce, das redes sociais e dos dispositivos 
móveis, os consumidores estão cada vez mais conectados e exigentes (há que se adaptar e investir 
em estratégias digitais para alcançar o sucesso).

Oportunidades
Se reinventar é como um passe de mágica no mundo do comércio! O país/operadores devem estar 
sempre atentos às mudanças no mercado do comércio de serviços, busquem inspiração em outros 
intervenientes e estejam dispostos a experimentar coisas novas. Lembre-se: a única constante é 
a mudança, daí a necessidade de serem flexíveis e estejam prontos para se adaptar!

Custos 
Existem Potenciais custos no Comércio de Serviços
 a) Dado que os acordos de serviços tratam da regulação sectorial, podem ser considerados 
mais complexos e intrusivos do que os acordos sobre o comércio de mercadorias.
 b) Os acordos de serviços exigem compromissos entre flexibilidade política e soberania 
interna, por um lado, e acesso garantido ao mercado para serviços estrangeiros.

 c) O governo precisa de garantir que mantêm o espaço político necessário para abordar 
falhas de mercado e para outros objectivos de política socio-económica.

 Resumo da Secção 5:
A análise dos compromissos de Moçambique na 1ª Ronda de Negociações da SADC revela os 
setores e modos de prestação abrangidos, bem como o impacto econômico esperado. Isso oferece 
uma visão abrangente das implicações desses compromissos para a economia do país, desta-
cando os possíveis desafios e oportunidades associados. A análise detalhada proporciona uma 
compreensão mais profunda das metas de negociação e suas repercussões para Moçambique.

SECÇÃO 6: ESTRATÉGIA E MECANISMO INSTITUCIONAL PARA AS NEGOCIAÇÕES DE   
          COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, exploraremos a importância de uma estratégia eficaz para as negociações de comér-
cio de serviços e examinaremos o papel do Subcomitê de Comércio de Serviços como mecanismo 
institucional de consulta e elaboração de relatórios.

 6.1 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
É importante ter uma estratégia sólida para as negociações de comércio de serviços. Moçambique 
pode identificar seus interesses, definir objetivos claros e priorizar os setores e modos de prestação 
relevantes. Nas apresentações em anexo exploramos as estratégias para lidar com diferentes 
fóruns de negociação, incluindo a SADC e outras plataformas internacionais.

 6.2 O Papel do Subcomitê de Comércio de Serviços
O Subcomitê de Comércio de Serviços e’ um mecanismo institucional crucial para as negociações 
de comércio de serviços. Esse subcomitê facilita as consultas entre as partes interessadas, 
coordena a elaboração de relatórios e monitora a implementação dos compromissos. Tem benefí-
cios de ter um órgão centralizado para coordenar a política de comércio de serviços.

 6.3 Consultas e Elaboração de Relatórios
Uma Resolução vai aprofundar as etapas envolvidas no processo de consultas e elaboração de 
relatórios pelo Subcomitê de Comércio de Serviços, e abordar como as partes interessadas são 
envolvidas, como os dados são coletados e como as informações são compiladas em relatórios 
abrangentes. Esses relatórios podem ser utilizados para orientar a política e as estratégias futuras.

 Resumo da Secção 6:
A seção aborda a importância de uma estratégia bem desenvolvida para as negociações de comér-
cio de serviços, bem como o papel central do Subcomitê de Comércio de Serviços como 
mecanismo institucional. Essa abordagem proporciona uma visão clara de como Moçambique pode 
planejar e executar suas negociações, considerando diferentes fóruns e interessados. Além disso, 
a análise do processo de consultas e elaboração de relatórios destaca como o subcomitê contribui 
para a formulação de políticas informadas e estratégias de longo prazo.

SECÇÃO 7: IMPLEMENTAÇÃO, MONITORAMENTO E AVALIAÇÃO
Nesta secção, abordaremos a importância da implementação eficaz dos compromissos de 
comércio de serviços, além do monitoramento contínuo e da avaliação dos resultados alcança-
dos.

 7.1 Implementação dos Compromissos
É importante implementar de forma eficaz os compromissos assumidos nas negociações de comér-
cio de serviços. Moçambique pode adoptar medidas internas para garantir que as regulamentações 
sejam ajustadas de acordo com os compromissos acordados. Uma coordenação é necessária entre 
diferentes órgãos governamentais para garantir uma implementação coesa.

 7.2 Monitoramento e Avaliação Contínua
O monitoramento contínuo na avaliação dos resultados das negociações de comércio de serviços 
é necessário. Moçambique pode estabelecer mecanismos de acompanhamento para garantir que 
os compromissos sejam cumpridos e os benefícios sejam realizados. Os relatórios periódicos 
podem ser usados para identificar áreas que precisam de ajustes e melhorias.

 7.3 Avaliação de Impacto e Ajustes Estratégicos
É também importante ressaltar a importância da avaliação de impacto das políticas de comércio 
de serviços. Moçambique pode conduzir análises detalhadas para avaliar o impacto dos compro-
missos nas diferentes áreas de serviços e na economia como um todo. Essas avaliações podem 
informar ajustes estratégicos para maximizar os benefícios e abordar quaisquer desafios emergen-
tes.

 Resumo da Secção 7:
A seção enfatiza a importância da implementação rigorosa dos compromissos de comércio de servi-
ços e do monitoramento contínuo dos resultados alcançados. Ao abordar a implementação interna 
e a coordenação entre órgãos governamentais, Moçambique pode garantir que os compromissos 
sejam efetivamente incorporados nas regulamentações e políticas nacionais. O monitoramento e 
a avaliação contínua permitem que o país acompanhe o progresso, identifique desafios e faça 
ajustes estratégicos conforme necessário, para maximizar os benefícios do comércio de serviços 
para o desenvolvimento econômico e social do país.

SECÇÃO 8: ESTRATÉGIAS DE NEGOCIAÇÃO E COOPERAÇÃO INTERNACIONAL
Nesta secção, exploraremos como Moçambique pode desenvolver estratégias de negociação efica-
zes e fortalecer sua cooperação internacional para alcançar resultados positivos nas negociações 
de comércio de serviços.

 8.1 Identificando Objectivos de Negociação
Moçambique, como país em desenvolvimento, deve definir objectivos claros e específicos para as 
negociações de comércio de serviços. Isso envolve uma análise cuidadosa dos sectores que 
seriam mais beneficiados pela liberalização, considerando tanto os ganhos económicos quanto as 
implicações sociais. É crucial que os objetivos sejam alinhados com as prioridades nacionais de 

desenvolvimento, garantindo que o comércio de serviços contribua para o crescimento económico 
inclusivo e sustentável.

 8.2 Desenvolvendo uma Estratégia de Negociação
Uma estratégia de negociação bem elaborada é a espinha dorsal do sucesso nas negociações de 
comércio de serviços. Isso implica em traçar planos detalhados para abordar questões-chave, 
como compromissos de liberalização, solicitações de outros países e proteção dos interesses 
nacionais. A estratégia deve ser flexível o suficiente para se adaptar a diferentes contextos e 
responder a desafios imprevistos.

 8.3 Cooperação Internacional e Formação de Coalizões
A cooperação internacional desempenha um papel vital nas negociações de comércio de serviços. 
Moçambique pode fortalecer sua posição formando coalizões com outros países em desenvolvi-
mento que compartilham interesses semelhantes. Ao trocar informações e estratégias, o país pode 
ganhar influência nas negociações e aumentar sua capacidade de enfrentar as pressões dos 
países desenvolvidos. A colaboração regional, como no caso da SADC, também pode fortalecer a 
voz de Moçambique.

 8.4 Coerência entre os Fóruns de Negociação
Moçambique deve manter coerência nas negociações de comércio de serviços, tanto em âmbito 
regional quanto global. A estratégia de negociação deve ser consistente em diferentes fóruns, como 
a OMC e acordos regionais, para evitar conflitos e transmitir uma mensagem clara sobre as 
posições do país. Isso requer coordenação eficaz entre as equipes de negociação em diferentes 
contextos.

 8.5 Engajamento com Partes Interessadas
A participação ativa das partes interessadas internas é fundamental para a construção de uma 
estratégia de negociação abrangente. O governo, o sector privado, acadêmicos e a sociedade civil 
devem estar envolvidos no processo. Isso garante que as negociações considerem uma ampla 
gama de perspectivas e reflitam as necessidades e preocupações de diversos grupos da socie-
dade.

 8.6 Relatórios Regulares e Transparência
A transparência é um pilar fundamental para construir confiança na condução das negociações de 
comércio de serviços. Moçambique deve estabelecer um mecanismo para relatórios regulares 
sobre o progresso das negociações e a politica de comercio de serviços, compartilhando informa-
ções sobre posições adotadas e compromissos assumidos. Isso não apenas promove a confiança 
interna, mas também projeta uma imagem responsável e participativa para a comunidade interna-
cional.

 8.7 Sumário da Secção 8:
A Secção 8 abordou a importância de desenvolver estratégias de negociação sólidas e promover 
a cooperação internacional para o sucesso nas negociações de comércio de serviços. Moçambique 
deve identificar objetivos claros, desenvolver uma estratégia abrangente e manter a coerência entre 
os diversos fóruns de negociação. A participação das partes interessadas e a transparência são 

essenciais para garantir resultados positivos e uma abordagem inclusiva às negociações de comér-
cio de serviços. Em última análise, uma estratégia bem executada pode fortalecer a posição de 
Moçambique no cenário internacional, promovendo seu desenvolvimento sustentável e equitativo.

SECÇÃO 9: CONCLUSÕES E PERSPECTIVAS FUTURAS

 9.1 Recapitulação das Principais Lições
Nesta secção, revisitaremos as principais lições aprendidas ao longo deste manual sobre as 
negociações e regulamentações do comércio de serviços. Destacaremos as áreas-chave aborda-
das, desde a compreensão dos conceitos básicos do comércio de serviços até a estratégia de 
negociação e os desafios regulatórios enfrentados por Moçambique.

 9.2 Oportunidades para Desenvolvimento Equitativo
Ao longo deste manual, exploramos como a participação ativa de Moçambique nas negociações 
e regulamentações do comércio de serviços pode ser um catalisador para o desenvolvimento 
sustentável e equitativo do país. A liberalização do comércio de serviços pode estimular o cresci-
mento económico, criar empregos, melhorar a qualidade de vida e reduzir a pobreza.

 9.3 Fortalecimento da Economia de Serviços
Destacamos como a identificação de setores prioritários para liberalização e a implementação de 
compromissos podem impulsionar a economia de serviços em Moçambique. Ao remover barreiras 
ao comércio de serviços, o país pode atrair investimentos estrangeiros, promover a concorrência 
saudável e melhorar a oferta e qualidade dos serviços oferecidos aos cidadãos.

 9.4 Estratégias de Negociação e Cooperação Internacional
Discutimos como a formulação de uma estratégia de negociação sólida é essencial para proteger 
os interesses de Moçambique nas negociações de comércio de serviços. Além disso, abordamos 
a importância da cooperação internacional e da formação de coalizões com outros países em 
desenvolvimento, para fortalecer a posição de Moçambique e alcançar resultados benéficos nas 
negociações.

 9.5 Aprimorando a Regulamentação
Exploramos como a gestão eficaz da regulamentação é crucial para garantir que Moçambique 
maximize os benefícios da liberalização do comércio de serviços. Uma regulamentação sólida pode 
atrair investimentos, promover a concorrência saudável, proteger os consumidores e elevar a quali-
dade dos serviços oferecidos.

 9.6 Caminho a Seguir
Concluímos este manual enfatizando a importância contínua do desenvolvimento da capacidade 
e do fortalecimento das estruturas institucionais em Moçambique. Além disso, destacamos a neces-
sidade de uma abordagem participativa, envolvendo setores públicos, privados e a sociedade civil, 
para garantir uma abordagem equilibrada e inclusiva nas negociações e regulamentações do 
comércio de serviços.

 9.7 O Futuro de Moçambique no Comércio de Serviços
À medida que Moçambique continua a se envolver no comércio de serviços a nível internacional, 
esta manual visa servir como um guia prático e informativo. Moçambique tem a oportunidade de 
moldar seu próprio destino econômico por meio da participação eficaz nas negociações e regula-
mentações do comércio de serviços, fortalecendo sua posição no cenário global e promovendo um 
desenvolvimento sustentável e equitativo.

14



SEÇÃO 1: 

Introdução às Negociações de Comércio de Serviços
Importância do Comércio de Serviços para o Desenvolvimento de Moçambique
Objectivos e Estrutura do Manual

SEÇÃO 2:

Fundamentos do Comércio de Serviços
Definição e Características do Comércio de Serviços
Diferenças entre Comércio de Bens e Serviços
Tipos de Serviços Negociados Internacionalmente

SEÇÃO 3:

Modalidades de Negociações de Comércio de Serviços
Modalidades de Liberalização de Serviços sob a OMC
Negociações Bilaterais, Regionais e Multilaterais
Estratégias de Acesso a Mercados de Comércio de Serviços

SEÇÃO 4:

Regulamentação e Barreiras no Comércio de Serviços
Regulamentações e Seu Impacto no Comércio de Serviços
Barreiras ao Comércio de Serviços e Formas de Superá-las
Abordagens para Abordar as Barreiras Regulatórias

SEÇÃO 5:

Estratégia e Mecanismo Institucional de Negociações de Comércio de Serviços
Estratégia de Negociação de Comércio de Serviços em Diferentes Fóruns
O Papel do Subcomitê de Comércio de Serviços de Moçambique
Fortalecendo a Eficiência do Mecanismo Institucional

SEÇÃO 6:

Preparação para as Negociações de Comércio de Serviços

Identificação dos Interesses Nacionais e Prioridades
Desenvolvimento de uma Estratégia de Negociação
Definição de Demandas e Concessões

SEÇÃO 7:

Condução de Negociações de Acordos de Comércio de Serviços
Participação Activa nas Negociações
Fazendo Demandas e Concessões Estratégicas
Construção de Relações com Parceiros de Negociação

SEÇÃO 8:

Implementação e Acompanhamento de Acordos de Comércio de Serviços
Implementação dos Termos do Acordo
Monitoramento da Implementação e Resolução de Disputas
Benefícios e Impactos do Comércio de Serviços

SEÇÃO 9:

Conclusão
Recapitulação dos Pontos Chave do Manual
Importância das Negociações de Comércio de Serviços para o Desenvolvimento de Moçambique
Perspectivas Futuras: O Papel do Comércio de Serviços no Futuro Económico de Moçambique

SEÇÃO 1: INTRODUÇÃO ÀS NEGOCIAÇÕES DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS 
Negociações de comércio de serviços desempenham um papel crucial no desenvolvimento econô-
mico de Moçambique. Esta seção oferece uma visão geral das negociações de comércio de servi-
ços, ressaltando sua importância para o país e delineando a estrutura deste manual.

 1.1 O Papel do Comércio de Serviços no Desenvolvimento de Moçambique
O comércio de serviços vai além da troca de bens físicos; envolve transações intangíveis que 
abrangem setores como telecomunicações, finanças, turismo e educação. Moçambique, como país 
em desenvolvimento, tem muito a ganhar com o comércio de serviços. Este subseção explora como 
o comércio de serviços pode impulsionar o crescimento económico, criar empregos, melhorar a 
qualidade de vida e reduzir a pobreza no país.

 1.2 Estrutura e Objectivos do Manual
Este manual tem como objectivo fornecer a Moçambique um guia prático para as negociações de 
comércio de serviços. Abordaremos desde os conceitos fundamentais até as estratégias de 
negociação, implementação de acordos e a importância da regulamentação. O manual é organi-
zado em seções que correspondem às etapas essenciais do processo de negociação de comércio 
de serviços, buscando capacitar Moçambique a navegar com sucesso nesse cenário complexo e 
dinâmico.

 1.3 Contextualização das Fontes de Referência
Ao longo deste manual, você encontrará informações baseadas em uma variedade de fontes 
confiáveis, incluindo apresentações detalhadas sobre o ABC do Comércio de Serviços e Estraté-
gias de Negociação apresentadas anteriormente, bem como princípios da OMC destacados no 
livro "Trade in Services Negotiations: A Guide for Developing Countries". As secções subsequentes 
integrarão esses elementos, permitindo uma compreensão holística das negociações de comércio 
de serviços e sua aplicação específica a Moçambique.

SEÇÃO 2: FUNDAMENTOS DO COMÉRCIO DE SERVIÇOS E SEUS TIPOS
Nesta secção, exploraremos os fundamentos essenciais do comércio de serviços, bem como os 
diferentes tipos de serviços que podem ser negociados. Essa compreensão é crucial para construir 
uma base sólida para as negociações de comércio de serviços de Moçambique.

 2.1 Conceitos Fundamentais do Comércio de Serviços
Os serviços abrangem uma ampla gama de atividades, desde telecomunicações até turismo, essa 
troca pode impulsionar o crescimento econômico e a qualidade de vida.

 2.2 Tipos de Serviços Negociados
Os seis principais tipos de serviços negociados são: serviços empresariais, de comunicação, de 
construção, de distribuição, de turismo e de transporte. Cada tipo de serviço pode ser trocado entre 
países, ampliando nossa visão sobre a variedade de setores envolvidos nas negociações de 
comércio de serviços.

 2.3 Modos de Fornecimento de Serviços
Os diferentes modos pelos quais os serviços podem ser entregues entre países incluem o forneci-
mento transfronteiriço, o consumo no exterior, a presença comercial e o movimento de pessoas 
físicas. A compreensão desses modos é vital para moldar as estratégias de negociação e aproveitar 
os benefícios de cada abordagem.

 2.4 Barreiras ao Comércio de Serviços
As barreiras que podem dificultar o comércio de serviços entre países são: restrições de acesso 
ao mercado, medidas atrás da fronteira, barreiras regulatórias, barreiras técnicas e restrições ao 
investimento. Compreender essas barreiras ajuda Moçambique a identificar desafios e oportunida-
des em suas negociações.

 Resumo da Secção 2:
Esta secção aprofundou os conceitos fundamentais do comércio de serviços e delineou os diferen-
tes tipos de serviços negociados. Exploramos os modos de fornecimento de serviços e as barreiras 
que podem afetar as negociações. Esses conhecimentos são cruciais para Moçambique ao moldar 
estratégias de negociação eficazes e enfrentar desafios comerciais de maneira informada.

SECÇÃO 3: ESTRATÉGIAS PARA NEGOCIAR ACORDOS DE COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, examinaremos as estratégias fundamentais para Moçambique negociar acordos de 
comércio de serviços de maneira eficaz. Ao entender essas estratégias, o país pode maximizar 
seus interesses e garantir resultados benéficos para sua economia e população.

 3.1 Identificação dos Interesses do País no Sector de Serviços
Moçambique pode identificar e priorizar seus interesses no setor de serviços. Isso inclui avaliar a 
vantagem comparativa do país, seus objetivos de desenvolvimento e os parceiros de negociação 
relevantes. Compreender esses aspectos é crucial para traçar um caminho claro nas negociações.

 3.2 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
O país pode desenvolver estratégias de negociação sólidas com base em seus objectivos e interes-
ses. É importante de estabelecer objectivos ambiciosos, porém realistas, bem como o desenvolvi-
mento de uma lista de demandas e pedidos/concessões. Essa etapa preparatória é essencial para 
orientar as negociações de maneira eficaz.

 3.3 Condução de Negociações
Participação ativa nas negociações de comércio de serviços: isso envolve fazer demandas e 
concessões, além de construir relacionamentos sólidos com os parceiros de negociação. Entender 
como equilibrar interesses e ceder quando necessário é fundamental para alcançar acordos mutua-
mente benéficos.

 3.4 Implementação de Acordos e Monitoramento
É importante implementar os termos dos acordos alcançados e monitorar sua execução. Isso 
envolve promulgar novas legislações, garantir que os termos sejam respeitados e resolver quais-

quer disputas que possam surgir. A implementação adequada garante que os acordos se traduzam 
em benefícios reais para Moçambique.

 Resumo da Secção 3:
Esta secção examinou em detalhes as estratégias cruciais para negociações de acordos de comér-
cio de serviços em Moçambique. Desde a identificação dos interesses do país até a implementação 
e monitoramento dos acordos, abordamos todas as etapas essenciais. Essas estratégias são 
fundamentais para garantir resultados bem-sucedidos e benéficos nas negociações internacionais 
de serviços.

SECÇÃO 4: MECANISMO INSTITUCIONAL E ESTRATÉGIA PARA CONSULTAS E    
          ELABORAÇÃO DE POSIÇÕES NEGOCIAIS 
O mecanismo institucional estabelecido para a consultação e elaboração de estratégias de 
negociação de comércio de serviços em Moçambique: é importante implementar uma abordagem 
coordenada e estruturada para garantir resultados eficazes nas negociações internacionais.

 4.1 Subcomitê de Comércio de Serviços
Esse órgão vai desempenhar um papel central na formulação de estratégias e na coordenação das 
actividades relacionadas ao comércio de serviços. Essa abordagem institucional é crucial para 
garantir uma voz unificada e eficaz nas negociações.

 4.2 Estratégias em Diferentes Fóruns de Negociação
Moçambique pode adoptar diferentes estratégias de negociação em diversos fóruns internacionais. 
Isso inclui como o país se posiciona nas negociações no âmbito regional, como a Comunidade 
para o Desenvolvimento da África Austral (SADC), e em nível multilateral, como a Organização 
Mundial do Comércio (OMC). Essas abordagens estratégicas são adaptadas às dinâmicas específi-
cas de cada fórum.

 4.3 Elaboração de Relatórios a Cada 6 Meses
O Subcomitê de Comércio de Serviços vai elaborar relatórios semestrais sobre suas atividades de 
negociação de comércio de serviços. Esses relatórios fornecem uma visão abrangente das ações 
do país, seus objetivos e desafios enfrentados. Isso não apenas mantém as partes interessadas 
informadas, mas também permite ajustes contínuos nas estratégias de negociação.

 Resumo da Secção 4:
Esta secção examinou o mecanismo institucional estabelecido em Moçambique para coordenar e 
elaborar estratégias de negociação de comércio de serviços. A análise do papel do Subcomitê de 
Comércio de Serviços, a adaptação de estratégias em diferentes fóruns e a prática de relatórios 
regulares refletem a abordagem rigorosa e estruturada do processo de negociação. Essas estraté-
gias institucionais são cruciais para assegurar uma negociação eficaz e bem coordenada de 
acordos de comércio de serviços.

SEÇÃO 5: ANÁLISE DOS COMPROMISSOS DE MOÇAMBIQUE NA PRIMEIRA RONDA DE  
       NEGOCIAÇÕES DA SADC
Nesta secção, realizaremos uma análise detalhada dos compromissos de Moçambique na Primeira 
Ronda Negociações da SADC para o comércio de serviços. Examinaremos os setores e modos 
abrangidos por esses compromissos, bem como suas implicações para a economia do país. 

 5.1 Sectores Abrangidos pelos Compromissos de Moçambique
É amplamente sabido que os serviços desempenham um papel crucial na economia de um país. 
Estão presentes em todas as economias, agregando valor às cadeias produtivas existentes e facili-
tando as transações em todos os sectores. Podem ser de natureza sistémica, e o seu bom funcio-
namento determina o destino de sistemas inteiros – como o financeiro. Podem ser anticíclicos, 
atenuando os impactos negativos nas recessões e contribuindo decisivamente para as recupera-
ções. O comércio de serviços é apenas a expressão internacional destas características.
Para Moçambique, tal como para a região e o resto do mundo, os serviços e o comércio de serviços 
são vistos como questões estratégicas – e não apenas como universos isolados definidos por parti-
cularidades sectoriais.
Uma primeira e superficial análise da economia de serviços e da situação regulamentar de Moçam-
bique deu razões para acreditar que as negociações que envolvem o comércio de serviços podiam 
não ser tão desagradáveis para Moçambique como podiam ser para muitos outros países em 
desenvolvimento. Isto porque o país desde então tem trilhado decisivamente o caminho da 
crescente abertura ao mundo nos serviços, acolhendo fornecedores e investidores de classe 
mundial como protagonistas-chave nas suas estratégias de desenvolvimento.
Uma análise mais focada nas complexidades da política e da regulamentação revelou um país que 
merecia  e merece algo melhor do que aquilo que a liberalização proporcionara. Nas duas primeiras 
décadas do ano 2000 o crescimento do PIB registava um crescimento impressionante e certamente 
provocada pela abertura dos mercados de serviços teve muito a ver com esse crescimento. No 
entanto, o IDE poderia ter chegado com mais frequência e em momentos mais cruciais. A concor-
rência melhorou, mas não o suficiente para evitar uma maior concentração em determinados secto-
res. A implementação de políticas e leis abrangentes não produziu o nível de precisão e clareza 
necessários para estimular a iniciativa privada e o investimento.
Deste modo, Moçambique vendo-se em posição de extrair o melhor do “mundo dos serviços”, pelo 
menos continuando no caminho da melhoria da sua regulamentação e da respectiva aplicação, ao 
mesmo tempo que procurava utilizar o comércio nas negociações internacionais de serviços, como 
as da SADC e as que se referem à Isenção da OMC, como um meio para um fim – e não o fim em 
si, embarcou na liberalização dos seis sectores de serviços prioritários definidos no processo de 
negociação da SADC: Comunicações, Serviços Financeiros, Transportes, Turismo, Construção e 
Serviços relacionados com a Energia. Tendo submetido pedidos e ofertas para os quatro sectores 
que foram identificados como “uma prioridade dentro da prioridade” e mais tarde para o Sector de 
Construção e deixando de fora os serviços relacionados com a energia.

 5.2 Modos de Prestação Abrangidos pelos Compromissos
Os compromissos de Moçambique a nível da SADC, abragem os diferentes modos de prestação 
de serviços, nomeadamente: fornecimento transfronteiriço, consumo no exterior, presença 
comercial e movimento de pessoas físicas:

Neste contexto, Moçambique reconhecia que os Sectores de Serviços então em negociação 
desempenham uma função crucial no desenvolvimento da economia do país em desenvolvimento 
– em particular, em seu aspecto de sustentabilidade. Moçambique reconhecia também que estes 
sectores de serviços podiam não estar ainda plenamente capacitado para poder enfrentar a concor-
rência de prestadores de outros países nos mercados da SADC. No entanto, sopunha que esta 
situação não perduraria para sempre e buscava compromissos efectivos em serviços por parte de 
seus parceiros económicos regionais de forma a consolidar um alto nível de abertura por parte de 
seus parceiros da SADC, o que de certa forma estaria reflectindo as necessidades e aspirações 
do país no comércio de serviços. 

 5.3 Impacto dos Compromissos
Os compromissos de Moçambique na primeira Ronda de Negociações da SADC teve como propó-
sito a abertura de certos sectores e modos de prestação por forma a proporcionar o crescimento 
económico, a geração de empregos, a competitividade e a diversificação da economia, tendo em 
conta:
 a) Liberalização recíproca: a lógica por trás da maioria dos acordos preferenciais reside nos 
acordos comerciais recíprocos, ou seja, como meio de alcançar os seus interesses mútuos através 
de concessões negociadas entre as partes participantes.
 b) Compromissos mais profundos e vinculativos: a liberalização unilateral não é vinculativa 
e pode não proporcionar os níveis de liberalização desejados, pelo que os países podem desejar 
assinar acordos vinculativos através dos quais sejam negociadas concessões de liberalização mais 
profundas.

 c) Credibilidade na atração de investimentos estrangeiros: os acordos comerciais proporcio-
nam às empresas maior certeza sobre o regime de investimento de um país e aumentam a credibili-
dade de um país para atrair investidores estrangeiros.
 d) Segurança jurídica: proporcionar segurança jurídica aos investidores estrangeiros, sobre 
o acesso ao mercado e as condições de tratamento nacional nos sectores abrangidos pelo acordo 
através de compromissos vinculativos em oposição à liberalização unilateral que não é juridica-
mente vinculativa.
 e) Apoio às cadeias de valor regionais: as cadeias de valor globais e regionais tornaram-se 
um modelo de negócio proeminente na melhoria da competitividade e, portanto, acordos que procu-
rem promover cadeias de valor proporcionariam um máximo de certeza no que diz respeito às 
condições para importações e exportações de bens e serviços entre os países membros.
 f) Cooperação regulamentar: os acordos de serviços proporcionam frequentemente uma 
plataforma para a cooperação regulamentar e promovem uma regulamentação "melhor" especial-
mente quando os membros incluem países desenvolvidos e em desenvolvimento.
 g) Emprego e transferência de tecnologia: o comércio de serviços é causado por diferenças 
entre países em termos de tecnologia, dotações, sistemas legais e reguladores (instituições). Os 
acordos procuram garantir a possibilidade de transferência e intercâmbio de competências e conhe-
cimentos técnicos, ao mesmo tempo que promovem a concorrência em sectores de interesse.

 5.4 Desafios, Oportunidades e Custos
Desafios
Além das barreiras linguísticas e culturais, o país/operadores enfrentam desafios como a logística 
complexa e a concorrência global. Para superá-los, é importante que haja conhecimento sobre o 
mercado-alvo e contar com parceiros confiáveis.
A transformação digital, com a ascensão do e-commerce, das redes sociais e dos dispositivos 
móveis, os consumidores estão cada vez mais conectados e exigentes (há que se adaptar e investir 
em estratégias digitais para alcançar o sucesso).

Oportunidades
Se reinventar é como um passe de mágica no mundo do comércio! O país/operadores devem estar 
sempre atentos às mudanças no mercado do comércio de serviços, busquem inspiração em outros 
intervenientes e estejam dispostos a experimentar coisas novas. Lembre-se: a única constante é 
a mudança, daí a necessidade de serem flexíveis e estejam prontos para se adaptar!

Custos 
Existem Potenciais custos no Comércio de Serviços
 a) Dado que os acordos de serviços tratam da regulação sectorial, podem ser considerados 
mais complexos e intrusivos do que os acordos sobre o comércio de mercadorias.
 b) Os acordos de serviços exigem compromissos entre flexibilidade política e soberania 
interna, por um lado, e acesso garantido ao mercado para serviços estrangeiros.

 c) O governo precisa de garantir que mantêm o espaço político necessário para abordar 
falhas de mercado e para outros objectivos de política socio-económica.

 Resumo da Secção 5:
A análise dos compromissos de Moçambique na 1ª Ronda de Negociações da SADC revela os 
setores e modos de prestação abrangidos, bem como o impacto econômico esperado. Isso oferece 
uma visão abrangente das implicações desses compromissos para a economia do país, desta-
cando os possíveis desafios e oportunidades associados. A análise detalhada proporciona uma 
compreensão mais profunda das metas de negociação e suas repercussões para Moçambique.

SECÇÃO 6: ESTRATÉGIA E MECANISMO INSTITUCIONAL PARA AS NEGOCIAÇÕES DE   
          COMÉRCIO DE SERVIÇOS
Nesta secção, exploraremos a importância de uma estratégia eficaz para as negociações de comér-
cio de serviços e examinaremos o papel do Subcomitê de Comércio de Serviços como mecanismo 
institucional de consulta e elaboração de relatórios.

 6.1 Desenvolvimento de Estratégias de Negociação
É importante ter uma estratégia sólida para as negociações de comércio de serviços. Moçambique 
pode identificar seus interesses, definir objetivos claros e priorizar os setores e modos de prestação 
relevantes. Nas apresentações em anexo exploramos as estratégias para lidar com diferentes 
fóruns de negociação, incluindo a SADC e outras plataformas internacionais.

 6.2 O Papel do Subcomitê de Comércio de Serviços
O Subcomitê de Comércio de Serviços e’ um mecanismo institucional crucial para as negociações 
de comércio de serviços. Esse subcomitê facilita as consultas entre as partes interessadas, 
coordena a elaboração de relatórios e monitora a implementação dos compromissos. Tem benefí-
cios de ter um órgão centralizado para coordenar a política de comércio de serviços.

 6.3 Consultas e Elaboração de Relatórios
Uma Resolução vai aprofundar as etapas envolvidas no processo de consultas e elaboração de 
relatórios pelo Subcomitê de Comércio de Serviços, e abordar como as partes interessadas são 
envolvidas, como os dados são coletados e como as informações são compiladas em relatórios 
abrangentes. Esses relatórios podem ser utilizados para orientar a política e as estratégias futuras.

 Resumo da Secção 6:
A seção aborda a importância de uma estratégia bem desenvolvida para as negociações de comér-
cio de serviços, bem como o papel central do Subcomitê de Comércio de Serviços como 
mecanismo institucional. Essa abordagem proporciona uma visão clara de como Moçambique pode 
planejar e executar suas negociações, considerando diferentes fóruns e interessados. Além disso, 
a análise do processo de consultas e elaboração de relatórios destaca como o subcomitê contribui 
para a formulação de políticas informadas e estratégias de longo prazo.

SECÇÃO 7: IMPLEMENTAÇÃO, MONITORAMENTO E AVALIAÇÃO
Nesta secção, abordaremos a importância da implementação eficaz dos compromissos de 
comércio de serviços, além do monitoramento contínuo e da avaliação dos resultados alcança-
dos.

 7.1 Implementação dos Compromissos
É importante implementar de forma eficaz os compromissos assumidos nas negociações de comér-
cio de serviços. Moçambique pode adoptar medidas internas para garantir que as regulamentações 
sejam ajustadas de acordo com os compromissos acordados. Uma coordenação é necessária entre 
diferentes órgãos governamentais para garantir uma implementação coesa.

 7.2 Monitoramento e Avaliação Contínua
O monitoramento contínuo na avaliação dos resultados das negociações de comércio de serviços 
é necessário. Moçambique pode estabelecer mecanismos de acompanhamento para garantir que 
os compromissos sejam cumpridos e os benefícios sejam realizados. Os relatórios periódicos 
podem ser usados para identificar áreas que precisam de ajustes e melhorias.

 7.3 Avaliação de Impacto e Ajustes Estratégicos
É também importante ressaltar a importância da avaliação de impacto das políticas de comércio 
de serviços. Moçambique pode conduzir análises detalhadas para avaliar o impacto dos compro-
missos nas diferentes áreas de serviços e na economia como um todo. Essas avaliações podem 
informar ajustes estratégicos para maximizar os benefícios e abordar quaisquer desafios emergen-
tes.

 Resumo da Secção 7:
A seção enfatiza a importância da implementação rigorosa dos compromissos de comércio de servi-
ços e do monitoramento contínuo dos resultados alcançados. Ao abordar a implementação interna 
e a coordenação entre órgãos governamentais, Moçambique pode garantir que os compromissos 
sejam efetivamente incorporados nas regulamentações e políticas nacionais. O monitoramento e 
a avaliação contínua permitem que o país acompanhe o progresso, identifique desafios e faça 
ajustes estratégicos conforme necessário, para maximizar os benefícios do comércio de serviços 
para o desenvolvimento econômico e social do país.

SECÇÃO 8: ESTRATÉGIAS DE NEGOCIAÇÃO E COOPERAÇÃO INTERNACIONAL
Nesta secção, exploraremos como Moçambique pode desenvolver estratégias de negociação efica-
zes e fortalecer sua cooperação internacional para alcançar resultados positivos nas negociações 
de comércio de serviços.

 8.1 Identificando Objectivos de Negociação
Moçambique, como país em desenvolvimento, deve definir objectivos claros e específicos para as 
negociações de comércio de serviços. Isso envolve uma análise cuidadosa dos sectores que 
seriam mais beneficiados pela liberalização, considerando tanto os ganhos económicos quanto as 
implicações sociais. É crucial que os objetivos sejam alinhados com as prioridades nacionais de 

desenvolvimento, garantindo que o comércio de serviços contribua para o crescimento económico 
inclusivo e sustentável.

 8.2 Desenvolvendo uma Estratégia de Negociação
Uma estratégia de negociação bem elaborada é a espinha dorsal do sucesso nas negociações de 
comércio de serviços. Isso implica em traçar planos detalhados para abordar questões-chave, 
como compromissos de liberalização, solicitações de outros países e proteção dos interesses 
nacionais. A estratégia deve ser flexível o suficiente para se adaptar a diferentes contextos e 
responder a desafios imprevistos.

 8.3 Cooperação Internacional e Formação de Coalizões
A cooperação internacional desempenha um papel vital nas negociações de comércio de serviços. 
Moçambique pode fortalecer sua posição formando coalizões com outros países em desenvolvi-
mento que compartilham interesses semelhantes. Ao trocar informações e estratégias, o país pode 
ganhar influência nas negociações e aumentar sua capacidade de enfrentar as pressões dos 
países desenvolvidos. A colaboração regional, como no caso da SADC, também pode fortalecer a 
voz de Moçambique.

 8.4 Coerência entre os Fóruns de Negociação
Moçambique deve manter coerência nas negociações de comércio de serviços, tanto em âmbito 
regional quanto global. A estratégia de negociação deve ser consistente em diferentes fóruns, como 
a OMC e acordos regionais, para evitar conflitos e transmitir uma mensagem clara sobre as 
posições do país. Isso requer coordenação eficaz entre as equipes de negociação em diferentes 
contextos.

 8.5 Engajamento com Partes Interessadas
A participação ativa das partes interessadas internas é fundamental para a construção de uma 
estratégia de negociação abrangente. O governo, o sector privado, acadêmicos e a sociedade civil 
devem estar envolvidos no processo. Isso garante que as negociações considerem uma ampla 
gama de perspectivas e reflitam as necessidades e preocupações de diversos grupos da socie-
dade.

 8.6 Relatórios Regulares e Transparência
A transparência é um pilar fundamental para construir confiança na condução das negociações de 
comércio de serviços. Moçambique deve estabelecer um mecanismo para relatórios regulares 
sobre o progresso das negociações e a politica de comercio de serviços, compartilhando informa-
ções sobre posições adotadas e compromissos assumidos. Isso não apenas promove a confiança 
interna, mas também projeta uma imagem responsável e participativa para a comunidade interna-
cional.

 8.7 Sumário da Secção 8:
A Secção 8 abordou a importância de desenvolver estratégias de negociação sólidas e promover 
a cooperação internacional para o sucesso nas negociações de comércio de serviços. Moçambique 
deve identificar objetivos claros, desenvolver uma estratégia abrangente e manter a coerência entre 
os diversos fóruns de negociação. A participação das partes interessadas e a transparência são 

essenciais para garantir resultados positivos e uma abordagem inclusiva às negociações de comér-
cio de serviços. Em última análise, uma estratégia bem executada pode fortalecer a posição de 
Moçambique no cenário internacional, promovendo seu desenvolvimento sustentável e equitativo.

SECÇÃO 9: CONCLUSÕES E PERSPECTIVAS FUTURAS

 9.1 Recapitulação das Principais Lições
Nesta secção, revisitaremos as principais lições aprendidas ao longo deste manual sobre as 
negociações e regulamentações do comércio de serviços. Destacaremos as áreas-chave aborda-
das, desde a compreensão dos conceitos básicos do comércio de serviços até a estratégia de 
negociação e os desafios regulatórios enfrentados por Moçambique.

 9.2 Oportunidades para Desenvolvimento Equitativo
Ao longo deste manual, exploramos como a participação ativa de Moçambique nas negociações 
e regulamentações do comércio de serviços pode ser um catalisador para o desenvolvimento 
sustentável e equitativo do país. A liberalização do comércio de serviços pode estimular o cresci-
mento económico, criar empregos, melhorar a qualidade de vida e reduzir a pobreza.

 9.3 Fortalecimento da Economia de Serviços
Destacamos como a identificação de setores prioritários para liberalização e a implementação de 
compromissos podem impulsionar a economia de serviços em Moçambique. Ao remover barreiras 
ao comércio de serviços, o país pode atrair investimentos estrangeiros, promover a concorrência 
saudável e melhorar a oferta e qualidade dos serviços oferecidos aos cidadãos.

 9.4 Estratégias de Negociação e Cooperação Internacional
Discutimos como a formulação de uma estratégia de negociação sólida é essencial para proteger 
os interesses de Moçambique nas negociações de comércio de serviços. Além disso, abordamos 
a importância da cooperação internacional e da formação de coalizões com outros países em 
desenvolvimento, para fortalecer a posição de Moçambique e alcançar resultados benéficos nas 
negociações.

 9.5 Aprimorando a Regulamentação
Exploramos como a gestão eficaz da regulamentação é crucial para garantir que Moçambique 
maximize os benefícios da liberalização do comércio de serviços. Uma regulamentação sólida pode 
atrair investimentos, promover a concorrência saudável, proteger os consumidores e elevar a quali-
dade dos serviços oferecidos.

 9.6 Caminho a Seguir
Concluímos este manual enfatizando a importância contínua do desenvolvimento da capacidade 
e do fortalecimento das estruturas institucionais em Moçambique. Além disso, destacamos a neces-
sidade de uma abordagem participativa, envolvendo setores públicos, privados e a sociedade civil, 
para garantir uma abordagem equilibrada e inclusiva nas negociações e regulamentações do 
comércio de serviços.

 9.7 O Futuro de Moçambique no Comércio de Serviços
À medida que Moçambique continua a se envolver no comércio de serviços a nível internacional, 
esta manual visa servir como um guia prático e informativo. Moçambique tem a oportunidade de 
moldar seu próprio destino econômico por meio da participação eficaz nas negociações e regula-
mentações do comércio de serviços, fortalecendo sua posição no cenário global e promovendo um 
desenvolvimento sustentável e equitativo.
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