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Ministério da Economia e Finanças
Ministério da Agricultura e 
Desenvolvimento Rural
Ministério da Terra e Ambiente

Parceria para um propósito comum

O Inquérito ao Consumidor – Finscope 2019 representa 
o seguimento dos inquéritos realizados anteriorimente, 
nomeadamente em 2014 e 2009. O mesmo permite 
acompanhar os níveis de inclusão financeira em todo 
o país. O estudo foi financiado pelo Departamento de 
Desenvolvimento Internacional do Reino Unido (DFID) e 
facilitado pelo Financial Sector Deepening Mozambique 
em conjunto com o Governo, Provedores de Serviços 
Financeiros (PSFs) e doadores com vista a garantir um 
processo holístico e inclusivo. O FinScope Moçambique 
representa uma parceria entre as seguintes instituições:

•	Instituto de Supervisão de Seguros de Moçambique (ISSM)
•	Banco de Moçambique
•	Ministério da Economia e Finanças
•	Ministério da Agricultura e Desenvolvimento Rural
•	Ministério da Terra e Ambiente
•	Instituto Nacional de Estatística (INE)

O Inquérito - FinScope é dinâmico e o seu conteúdo é 
avaliado por várias partes interessadas, incluindo PSFs, 
ONGs e o Governo, para garantir que se recolham os 
dados mais relevantes sobre os consumidores.

Esta brochura apresenta alguns dos principais dados do 
mercado relativos à inclusão financeira.

Introdução 

O Governo de Moçambique reconhece o papel 



desempenhado pelo sector financeiro na facilitação 
do crescimento económico através do acesso 
aprimorado a serviços financeiros. A fim de fortalecer 
as políticas que irão promover o crescimento e 
desenvolvimento sustentável e inclusivo, o Financial 
Sector Deepening Mozambique implementou o 3o 
Inquérito do FinScope em Moçambique para apoiar 
a monitorar e avaliar as intervenções do sector 
conduzidas pela Estratégia Nacional de Inclusão 
Financeira (NFIS).

Este inquérito repetido fornece referências fiáveis 
sobre o nível de inclusão financeira, a capacidade 
financeira e a qualidade da inclusão financeira. Os 
indicadores do Inquérito ao Consumidor - FinScope 
2019 de Moçambique permitem que o Sector 
Financeiro monitore, guie e defina novas metas 
usando evidências empíricas. Este mesmo inquérito  
continuará a servir como um bem nacional para uso 
em sectores públicos e privados, para os doadores 
e para a formação académica, a fim de garantir que 
a vida dos moçambicanos seja melhorada.

Metodologia

•	 De acordo com a projecção da população 
adulta em 2019, a população adulta total em 
Moçambique é estimada em 14,19 milhões.

•	 Amostra individual representativa nacionalmente 
da população adulta com 16 anos ou mais nos 
níveis provincial e urbano / rural.

•	 Quadro de amostragem e ponderação de 

VIÃO GLOBAL

dados realizadas pelo INE e ponderadas para as 
Projecções de População do INE 2019 alinhadas 
ao Censo de 2017.

•	 5 073 entrevistas com amostra principal e 749 
amostras distritais de Homoine e Changara, 
conduzidas pela Ipsos Moçambique (de Julho 
de 2019 á Novembro de 2019).

Objectivos do Inquérito

Os objectivos do Inquérito ao Consumidor -FinScope 
Moçambique 2019 visavam o seguinte:

•	 Descrever os níveis de inclusão financeira (isto é, 
níveis de acesso a produtos e serviços financeiros 
- formais e informais).

•	 Descrever o panorama de acesso (ou seja, o tipo de 
produtos e serviços usados por indivíduos incluídos 
financeiramente).

•	 Identificar os factores determinantes e as barreiras 
ao acesso financeiro.

•	 Estimular o diálogo baseado em evidências que 
levará a intervenções efectivas dos sectores 
público e privado que por sua vez vão aumentar e 
aprofundar a inclusão financeira.

•	 Comparar os resultados do inquérito com o 
segundo Inquérito ao Consumidor- FinScope em 
Moçambique (2014) e fornecer uma avaliação das 
mudanças e factores (incluindo possíveis impactos 
de intervenções anteriores para melhorar o acesso).

Publicado em Julho de 2020
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•	 Aumentou a posse de telefone 
celular,televisão e computador.

•	 Aumento de famílias com paineis solares.

•	 Queda em activos liquidos de alto valor 
tais como motorizada,carro camionetas.
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ACESSO ÀOS MEDIA NO MÊS 
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COMUNICAÇÃO (%)
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Telefone básico

Smartphone

Internet
(via telefone/computador)

Computador / laptop / tablet

Rural Urbana Total

•	 A rádio é o canal de comunicação mais 
eficaz para atingir maior número da 
população, embora a TV seja bastante 
popular nas áreas urbanas.

VISÃO SOBRE A VIDA DA POPULAÇÃO

Acesso aos Media
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•	 Incentivar a adopção do uso da 
internet e smartphones.

VISÃO SOBRE A VIDA DA POPULAÇÃO

Formas de Comunicação/
Mecanismos
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VISÃO SOBRE A VIDA DA POPULAÇÃO
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VISÃO SOBRE A VIDA DA POPULAÇÃO

•	 A maioria dos adultos está envolvida na agricultura e na gestão de negócios por conta própria.
•	 37% não estão envolvidos em actividades que gerem renda, mas grande parte depende de terceiros.
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FONTE DE ENTRADAS AGRÍCOLAS (%)  
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25%
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PROBLEMAS DE EXPLORAÇÃO AGRÍCOLA  (%)

Agricultura

VISÃO SOBRE A VIDA DA POPULAÇÃO

•	 64% das famílias estão envolvidas no 
cultivo - 95% dessas famílias estão 
envolvidas na agricultura, 21% na 
pecuária e 3% na pesca.

•	 54% das famílias de campo são 
camponeses que produzem apenas 
para o seu consumo, 44% consomem 
e vendem os seus produtos, sendo 
apenas 2% comerciais.

•	 Os principais mercados para 
agricultores no comércio (42%) 
são diretamente ao público (32%), 
retalhistas (24%) e grossistas (21%).

•	 Principais fontes de geração de 
rendimento: Os animais são cabritos/
ovelhas, peixe e aves, enquanto que 
nos produtos são – cereais, legumes 
(feijões/amendoim) e tubérculos e 
culturas de raiz (mandioca).
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VISÃO SOBRE A VIDA DA POPULAÇÃO

•	 Mercados frequentes 
Para os campones 
incluem Venda 
directamente aos 
consumidores, 
retalhistas e grossistas.

•	 Distância ao mercado é 
o desafio mais comum 
enfrentado pelos 
agricultores.

•	 77% dos agricultores 
não usam nenhum 
insumo nem 
compram insumos 
como fertilizantes ou 
pesticidas.

•	 Dos 63% de agregados 
familiares envolvidos na 
agricultura, apenas 5% 
receberam assistência 
técnica ou treinamento 
em técnicas agrícolas.
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 VISÃO SOBRE A VIDA DA POPULAÇÃO

Acesso a serviços
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Acesso a serviços
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Agente de 
dinheiro 
móvel

Mercearia

20142019

10'
15'

22'

45'

45'

25'

15'

72% 13%

81% 6%

41% 29%

41% 31%

Taxi/chappa

45'

45'

Empréstimo 
informal

Infraestrutura

VISÃO SOBRE A VIDA DA POPULAÇÃO
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VISÃO SOBRE A VIDA DA POPULAÇÃO

•	 Agentes do dinheiro móvel 
são os provedores de serviço 
financeiro formal mais 
próximos. 

•	 Agências bancárias e 
ATMs continuam os menos 
acessíveis.

•	 Melhorar o acesso 
físico aos pontos de 
serviços financeiros pode 
significativamente aumentar 
a adopção destes.
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47%

43%

38%

37%

SINTOMAS DE POBREZA

Não aplicável

9%
Fácil

44%

Difícil
36%

Muito difícil

11%

CUMPRIR COM OS  
COMPROMISSOS 

FINANCEIROS

Regularmente

Sempre

Não 
frequente

Nunca

As vezes

        MUITAS VEZES           
FICAM SEM DINHEIRO 

PARA AS 
NECESSIDADES 

BÁSICAS

Não passou a refeição por falta de 
dinheiro

Ficou sem tratamento médico ou 
medicamentos

Sem capacidade de mandar as 
crinças à escola

Sem rendimento e tinha que 
desenrascar para o dia a dia

92%

49%
15%

16%

12% 8%

•	 Geralmente, as pessoas enfrentam 
dificuldades, pois apenas alguns 
adultos conseguem cumprir com 
as suas obrigações financeiras com 
facilidade e nunca ficam sem dinheiro 
para as necessidades básicas.

A capacidade financeira compreende o 
conhecimento, atitudes, habilidades e 
comportamento dos indivíduos no que diz respeito 
à compreensão, selecção e aplicação de conceitos 
e ferramentas financeiras e a capacidade de 
aceder serviços financeiros que satisfaçam às 
suas necessidades. Existem várias dimensões 
que compõem a capacidade financeira. Para 
entender melhor a capacidade financeira dos 
moçambicanos, a secção de inclusão financeira 
apresentará algumas das dimensões da 
capacidade financeira mencionadas abaixo:

•	 Cumprimento de obrigações financeiras  – ou 
pagamento de despesas. Esta dimensão avalia 
a capacidade dos consumidores de gerirem 

as suas finanças pessoais e domésticas para 
cumprir com as suas obrigações financeiras.

•	 Planificação do futuro  – analisa o orçamento, 
as poupanças, investimentos e seguros. Avalia 
as atitudes, conhecimentos e comportamentos 
de Moçambicanos em relação à planificação 
financeira pessoal. 

•	 Visão e uso de produtos financeiros – isto 
está directamente relacionado ao modo 
como as pessoas estão a usar os produtos 
e serviços financeiros para gerirem as suas 
finanças. Também fornece informações sobre 
o comportamento relacionado à selecção de 
produtos e serviços financeiros para atender às 
necessidades financeiras; e 

•	 Tomada de decisão financeira  – refere-
se à capacidade de um indivíduo aplicar o 
conhecimento para tomar decisões financeiras 
bem informadas. 

Gestão do dinheiro

CAPACIDADE FINANCEIRA

14



47%

43%

38%

37%

SINTOMAS DE POBREZA

Não aplicável

9%
Fácil

44%

Difícil
36%

Muito difícil

11%

CUMPRIR COM OS  
COMPROMISSOS 

FINANCEIROS

Regularmente

Sempre

Não 
frequente

Nunca

As vezes

        MUITAS VEZES           
FICAM SEM DINHEIRO 

PARA AS 
NECESSIDADES 

BÁSICAS

Não passou a refeição por falta de 
dinheiro

Ficou sem tratamento médico ou 
medicamentos

Sem capacidade de mandar as 
crinças à escola

Sem rendimento e tinha que 
desenrascar para o dia a dia

92%

49%
15%

16%

12% 8%•	 92% dos adultos ficam 
sem dinheiro para 
as despesas básicas 
mesmo antes do 
vencimento seguinte.

Gestão do dinheiro

CAPACIDADE FINANCEIRA
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População total = 16 anos ou mais em Moçambique

        EXCLUIDO FINANCEIRAMENTE

Nao possui/ não usa nenhum produto e/ou 
serviço  financeiro – formal e/ou informal

        INCLUIDO FINANCEIRAMENTE

possui/usa produtos e/ou serviços  financeirosl 
– formal e/ou informal

        SERVIDO FORMALMENTE

possui/usa produtos e/ou serviços financeiros 
formais prestados por uma instituição 
financeira (banco e/ou nao-bancária)

        SERVIDO INFORMALMENTE

possui/usa produtos e/ou serviços financeiros 
que não são regulados

        BANCARIZADO

possui/ usa produtos/serviços financeiros 
prestados por um banco regulado pelo BdM

        SERVIDO POR OUTRAS INSTITUIÇOES 
FINANCEIRAS FORMAIS 

possui/usa produtos/serviços financeiros 
prestados por  instituições financeiras 
não-bancarias reguladas ou BdM

Você Sozinho

Você e outros membros da familia/esposa

Você não está envolvido

Não sabe

44%

53%

30%

10%

8%

12%

23%

21%

TOMADA DE DECISÕES 
FINANCEIRAS DENTRO 
DAS FAMÍLIAS

PRECISA DE 
ACONSELHAMENTO 

FINANCEIRO

Fonte de aconselhamento financeiro

Lider Comunitário

Lider religioso

Comité de consultas

Outro

Procura 
aconselhamonto 

financeiro

Não procura 
aconselhament
o financeiro

40% 60%

•	 Além da família ou 
amigos, 60% não procura 
aconselhamento financeiro 
de mais ninguém.

•	 Apenas 10% dos adultos estão 
envolvidos na tomada de decisões 
financeiras em conjunto; a tomada de 
decisão conjunta é considerada uma 
prática recomendada e, portanto, 
deve ser incentivada.

CAPACIDADE FINANCEIRA

Acesso a informações 
financeiras e fontes de 
informações financeiras
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População total = 16 anos ou mais em Moçambique

        EXCLUIDO FINANCEIRAMENTE

Nao possui/ não usa nenhum produto e/ou 
serviço  financeiro – formal e/ou informal

        INCLUIDO FINANCEIRAMENTE

possui/usa produtos e/ou serviços  financeirosl 
– formal e/ou informal

        SERVIDO FORMALMENTE

possui/usa produtos e/ou serviços financeiros 
formais prestados por uma instituição 
financeira (banco e/ou nao-bancária)

        SERVIDO INFORMALMENTE

possui/usa produtos e/ou serviços financeiros 
que não são regulados

        BANCARIZADO

possui/ usa produtos/serviços financeiros 
prestados por um banco regulado pelo BdM

        SERVIDO POR OUTRAS INSTITUIÇOES 
FINANCEIRAS FORMAIS 

possui/usa produtos/serviços financeiros 
prestados por  instituições financeiras 
não-bancarias reguladas ou BdM

Você Sozinho

Você e outros membros da familia/esposa

Você não está envolvido

Não sabe

44%

53%

30%

10%

8%

12%

23%

21%

TOMADA DE DECISÕES 
FINANCEIRAS DENTRO 
DAS FAMÍLIAS

PRECISA DE 
ACONSELHAMENTO 

FINANCEIRO

Fonte de aconselhamento financeiro

Lider Comunitário

Lider religioso

Comité de consultas

Outro

Procura 
aconselhamonto 

financeiro

Não procura 
aconselhament
o financeiro

40% 60%

Definindo inclusão financeira por categoria

DEFININDO A INCLUSÃO FINANCEIRA
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Bancarizado
Informal
apenas

Outro formal
(não bancarizado)

Excluido

46%11%22%21%

60%16%4%20%

Mulheres

Homens

48%11%23%18%

43%10%21%26%

60%14%16%10%

21%6%32%41%

Rural

Urbana

2019

2014

9.9%

10.7%

8%

0.7%

1.9%
Bancarizado 12.4%

Outro
formal

10.9%

Informal

Excluido
45.5%

Formalmente
servido

Bancarizado

Outro formal
(não bancarizado)

Informal

Excluido

43%
23%

21%
20%

32%

60%
46%

41%

27%

10%

2019
2014

INCLUSÃO FINANCEIRA

Sobreposições

Os consumidores geralmente usam uma combinação de produtos 
e serviços para atender as suas necessidades financeiras.
•	 2% dos adultos dependem exclusivamente de serviços 

bancarizados e 12% dependem exclusivamente de outros 
serviços formais.

•	 21% usam uma combinação de mecanismos formais e 
informais para gerir suas necessidades financeiras, indicando 
assim que suas necessidades não são totalmente atendidas 
apenas pelo sector formal.

•	 11% da população adulta APENAS depende de mecanismos 
informais, como grupos de poupança (Xitique) ou ASCAs, para 
poupar ou pedir emprestado dinheiro.

•	 O sector bancário cresceu em 1 ponto percentual 
(mais 190 mil adultos) e continua sendo 
impulsionado principalmente pela adopção de 
produtos transaccionais.

•	 A adopção de outros produtos formais 
não bancarizados aumentou em 31 pontos 

Visão geral (%)

percentuais e é amplamente impulsionado por 
serviços de dinheiro móvel.

•	 A captação de produtos / mecanismos financeiros 
informais aumentou em 5 pontos percentuais.

•	 A exclusão financeira foi reduzida em 14 pontos 
percentuais.
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Bancarizado
Informal
apenas

Outro formal
(não bancarizado)

Excluido

46%11%22%21%

60%16%4%20%

Mulheres

Homens

48%11%23%18%

43%10%21%26%

60%14%16%10%

21%6%32%41%

Rural

Urbana

2019

2014

9.9%

10.7%

8%

0.7%

1.9%
Bancarizado 12.4%

Outro
formal

10.9%

Informal

Excluido
45.5%

Formalmente
servido

Bancarizado

Outro formal
(não bancarizado)

Informal

Excluido

43%
23%

21%
20%

32%

60%
46%

41%

27%

10%

2019
2014

INCLUSÃO FINANCEIRA

As sobreposições são 
ultrapassadas à medida que se 
traçam vectores

•	 Houve um declínio na 
percentagem de adultos 
que foram financeiramente 
excluídos de 60% em 2014 
para 46% em 2019. Não 
usam produtos / serviços 
financeiros – nem formais, 
nem informais – para gerir a 
sua vida financeira (29%).

•	 Há uma ligeira descida na 

percentagem de adultos 
que dependem somente de 
mecanismos informais e que 
não têm / usam produtos 
ou serviços financeiros 
formais para gerir a sua vida 
financeira (i.e., de 16% em 
2014 para 11% em 2019).

•	 Cerca de 22% de adultos têm 
/ usam outros produtos ou 
serviços financeiros formais 
mas não são bancarizados 
(subiu de 4% em 2014).

•	 Os provedores de dinheiro 

móvel desempenham um 
papel importante no alcance 
à população não bancarizada. 
Estes indivíduos podem, 
no entanto, também usar 
mecanismos financeiros 
informais.

•	 Somente 21% da população 
adulta moçambicana está 
bancarizada mas pode 
também usar outros produtos 
ou serviços financeiros 
formais ou informais (número 
subiu de 20% em 2014).

Vector de acesso financeiro geral

Vectores de acesso por local e gênero
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Dinheiro Móvel e conta bancária

Somente  
conta 
bancária

                                             Excluídos

Só conta em 
dinheiro 

movel15%

14%

65%

6%

(2.1m)

Tem conta
dinheiro móvel      

 Tem conta no 
microbanco

Tem conta no 
banco          

20% 20% 0.4%

6 milhões
de famílias

3%2%1%94%

7%2%10%81%

7%16%41%36%

10%2%3%85%

11%6%43%40%

13%2%33%52%

19%20%23%38%

21%26%42%11%

22%5%5%68%

23%8%39%30%

24%8%18%50%

31%7%49%13%

37%15%9%40%

41%21%13%25%

44%15%7%34%

46%11%22%21%

51%15%7%27%

52%12%24%12%

Seicheles 2017 

África do sul 2019 

Ruanda 2020 

Mauricias 2014 

Quénia 2019 

Swazilandia 2018 

Lesoto 2011

Uganda 2018

Namíbia 2017

Zimbabwe 2014 

Botswana 2014 

Tanzania 2017 

Nigéria 2018

Zámbia 2015

Gana 2010

Moçambique 2019

Malawi 2014 

DRC 2014

Bancarizado
Informal
apenas

Outro formal
(não bancarizado)

Excluido

VECTORES DE ACESSO

Vector de acesso financeiro regional (%)
(classificado por excluídos)
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Dinheiro Móvel e conta bancária

Somente  
conta 
bancária

                                             Excluídos

Só conta em 
dinheiro 

movel15%

14%

65%

6%

(2.1m)

Tem conta
dinheiro móvel      

 Tem conta no 
microbanco

Tem conta no 
banco          

20% 20% 0.4%

6 milhões
de famílias

3%2%1%94%

7%2%10%81%

7%16%41%36%

10%2%3%85%

11%6%43%40%

13%2%33%52%

19%20%23%38%

21%26%42%11%

22%5%5%68%

23%8%39%30%

24%8%18%50%

31%7%49%13%

37%15%9%40%

41%21%13%25%

44%15%7%34%

46%11%22%21%

51%15%7%27%

52%12%24%12%

Seicheles 2017 

África do sul 2019 

Ruanda 2020 

Mauricias 2014 

Quénia 2019 

Swazilandia 2018 

Lesoto 2011

Uganda 2018

Namíbia 2017

Zimbabwe 2014 

Botswana 2014 

Tanzania 2017 

Nigéria 2018

Zámbia 2015

Gana 2010

Moçambique 2019

Malawi 2014 

DRC 2014

Bancarizado
Informal
apenas

Outro formal
(não bancarizado)

Excluido

PANORAMA DOS PRODUTOS

•	 O acesso a uma conta transaccional 
é o primeiro passo para uma inclusão 
financeira mais ampla, pois permite que 
as pessoas guardem dinheiro e enviem e 
recebam pagamentos.

•	 15% dos adultos estão usando dinheiro 
móvel e contas bancárias para gerirem  
suas necessidades financeiras. Parece 
que o dinheiro móvel é usado como uma 
alternativa para atender a necessidades 
específicas, pois não substitui a titularidade 
da conta bancária. 
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79% dos adultos não estavam 
bancarizados em 2019
Não necessitam – rendimento insuficiente

Não entendem o seu mecanismo

Não possuem documentos

Os bancos estão distantes

Não conseguem manter o saldo minimo

Não sabem como abrir a conta

Não sabe

27%

10%

7%

12%

17%

8%

15%

21% dos adultos estavam bancarizados em 2019

Fácil de receber o dinheiro

Garantia de segurança contra roubos

Depósito de salários

Garantia de Segurança para receber o dinheiro

Não há vantagens

32%

18%

30%

14%

26%

2019

16%
Poupança

19%
Crédito

11%
Remessas

87%
Transações

2014

35%
Poupança

25%
Crédito

59%
Remessas

75%
Transações

BANCARIZADO

PRINCIPAIS FACTORES 
IMPULSIONADORES 
DA BANCARIZAÇÃO

PRINCIPAIS 
BARREIRAS À 

BANCARIZAÇÃO

Banca

•	 O total da população bancarizada aumentou de 2,8 milhões 
(20%) em 2014 para 3 milhões (21%) em 2019.

•	 As transações estão a impulsionar a bancarização.
•	 Houve uma queda no crédito bancário, pagamentos e poupança. 

PANORAMA DOS PRODUTOS
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79% dos adultos não estavam 
bancarizados em 2019
Não necessitam – rendimento insuficiente

Não entendem o seu mecanismo

Não possuem documentos

Os bancos estão distantes

Não conseguem manter o saldo minimo

Não sabem como abrir a conta

Não sabe

27%

10%

7%

12%

17%

8%

15%

21% dos adultos estavam bancarizados em 2019

Fácil de receber o dinheiro

Garantia de segurança contra roubos

Depósito de salários

Garantia de Segurança para receber o dinheiro

Não há vantagens

32%

18%

30%

14%

26%

2019

16%
Poupança

19%
Crédito

11%
Remessas

87%
Transações

2014

35%
Poupança

25%
Crédito

59%
Remessas

75%
Transações

BANCARIZADO

PRINCIPAIS FACTORES 
IMPULSIONADORES 
DA BANCARIZAÇÃO

PRINCIPAIS 
BARREIRAS À 

BANCARIZAÇÃO

VECTORES DE ACESSO

Banca
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2019

2014

Urbana

Rural

Homens

Mulheres

Poupar dinheiro num local ou conta especial para que o dinheiro esteja seguro

Poupar dinheiro para impedir que seja gasto imediatamente para uso 
posterior, quando necessário

Poupar dinheiro para você usar mais tarde para uma finalidade específica

Poupar dinheiro para que o valor total aumente ao longo do tempo, à medida 
que mais dinheiro é poupado

Poupando dinheiro para ter dinheiro no final da semana / mês

Não sabe

18%

15%

8%

25%

16%

18%

16% 55%22%4%3%

8% 65%19%1%7%

13% 48%28%6%6%

60%17%18%2%2%

18% 53%21%5%4%

14% 58%23%2%3%

Bancarizado Informal 
Outro formal
(não bancarizdo)

Não
poupa

Casa/esconderijp
apenas

Poupança
formal

Bancarizado

Outro formal
(não bancario)

Informal

Em casa
/esconderijo

7%
8%

1%
5%

32%
15%

7%

23%
27%

3%

2019

2014

DEFINIÇÕES DE POUPANÇA  (%)

Não está 
poupar

Poupa

55%
45%

Overall

Poupanças e  
investimentos (%)

•	 Quase metade dos 
adultos poupa. Os 
principais mecanismos 
utilizados incluem canais 
formais tais como grupos 
de poupanças e poupança 
em casa seja em 
mealheiros ou por baixo 
do colchão.

•	 Um em cada quatro 
adultos não sabe o que 
realmente significa 
poupar.

PANORAMA DOS PRODUTOS
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2019

2014

Urbana

Rural

Homens

Mulheres

Poupar dinheiro num local ou conta especial para que o dinheiro esteja seguro

Poupar dinheiro para impedir que seja gasto imediatamente para uso 
posterior, quando necessário

Poupar dinheiro para você usar mais tarde para uma finalidade específica

Poupar dinheiro para que o valor total aumente ao longo do tempo, à medida 
que mais dinheiro é poupado

Poupando dinheiro para ter dinheiro no final da semana / mês

Não sabe

18%

15%

8%

25%

16%

18%

16% 55%22%4%3%

8% 65%19%1%7%

13% 48%28%6%6%

60%17%18%2%2%

18% 53%21%5%4%

14% 58%23%2%3%

Bancarizado Informal 
Outro formal
(não bancarizdo)

Não
poupa

Casa/esconderijp
apenas

Poupança
formal

Bancarizado

Outro formal
(não bancario)

Informal

Em casa
/esconderijo

7%
8%

1%
5%

32%
15%

7%

23%
27%

3%

2019

2014

DEFINIÇÕES DE POUPANÇA  (%)

Não está 
poupar

Poupa

55%
45%

PANORAMA DOS PRODUTOS

	 Poupança e 
investimentos (%)

A medida que se vai construindo 
os vectores, as sobreposições 
vão sendo removidas. Os 
vectores revelam que:

•	 55 por cento da população 
adulta com idade 
compreendida entre 16 anos 

Vectores de poupança

ou mais não faz poupança 
formal ou informal (incluido 
poupança em casa).

•	 Apenas alguns adultos (7%) 
em Moçambique poupa 
dinheiro por via de produtos 
formais não bancários 
(5%). Houve um declínio no 

número de adultos que fazem 
poupança formal por conta 
da redução substancial da 
poupança na banca. A maioria 
dos adultos (32%) fazem 
poupança em casa, registando 
o maior incremento desde 
2014 (15%).

Os adultos que residem nas áreas urbanas são mais propensos a poupar do que os 
adultos em áreas rurais

Existe uma diferença de 5% entre os sexos a favor dos homens
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Emprego
Formal

Auto emprego

Camponeses

Dependentes

Emprego
Informal

Bancarizado Informal 
Outro formal
(não bancarizado)

Não
poupa

Casa/
esconderijo apenas

MECANISMOS 
PARA IDOSOS (%)

PRINCIPAIS BARREIRAS 
À POUPANÇA 

18% 11% 23% 13% 35%

35%

21%

45%

23%

18%

17% 15%

6%

5% 5% 4% 3%

4% 6% 28% 14% 48%

1% 2% 18% 26% 53%

2% 3% 14%22% 59%

2% 3% 21% 14% 60%

Não tê
m 

planos

Dependem de dinheiro
 

de fa
milia

res e amigos

Poupanças

Activ
idades

agric
olas

Outro

 

Dependem da 

comunidade

Vendem algo para

cobrir
 despesas

Subsídios do

govern
o

Dependem de in
vestim

ento 

para cobrir
 despesas

Sem re
nda/sem 

dinheiro
 depois de 

pagas despesas

Não te
m nenhuma 

razão específic
a

Nunca

pensou nisso

PANORAMA DOS PRODUTOS

Poupança e 
investimentos  (%)

Vector da poupança
por grupo alvo

Além das transações, a poupança também está impulsionando a 
inclusão financeira em Moçambique. A maior proporção de adultos 
não poupa por via formal excepto para os adultos com emprego 
formal. Aqueles cujo apoio provem de sectores informais ou 
dependentes de outros membros familiares usam apenas grupos 
de poupanças ou fazem-no em casa.
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Emprego
Formal

Auto emprego

Camponeses

Dependentes

Emprego
Informal

Bancarizado Informal 
Outro formal
(não bancarizado)

Não
poupa

Casa/
esconderijo apenas

MECANISMOS 
PARA IDOSOS (%)

PRINCIPAIS BARREIRAS 
À POUPANÇA 

18% 11% 23% 13% 35%

35%

21%

45%

23%

18%

17% 15%

6%

5% 5% 4% 3%

4% 6% 28% 14% 48%

1% 2% 18% 26% 53%

2% 3% 14%22% 59%

2% 3% 21% 14% 60%

Não tê
m 

planos

Dependem de dinheiro
 

de fa
milia

res e amigos

Poupanças

Activ
idades

agric
olas

Outro

 

Dependem da 

comunidade

Vendem algo para

cobrir
 despesas

Subsídios do

govern
o

Dependem de in
vestim

ento 

para cobrir
 despesas

Sem re
nda/sem 

dinheiro
 depois de 

pagas despesas

Não te
m nenhuma 

razão específic
a

Nunca

pensou nisso

PANORAMA DOS PRODUTOS

      Poupança e
  Investimentos(%)

•	 Os adultos que não planificam 
e poupam para o futuro 
provavelmente enfrentarão 
desafios financeiros e viverão em 
extrema pobreza quando a velhice 
se aproximar. 1 em cada 3 adultos 
não tem planos para o futuro.

•	 O principal motivo que impede 
os adultos de poupar (falta de 
rendimento) revela desafios 
financeiros que as pessoas podem 
estar enfrentando.
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Credito Formal

Bancário

Outros formais
(não bancários)

Informal

Familia/amigos

Não faz empréstimo

Sim, minha vida melhorou

Minha vida permaneceu sem mudanças

Não, minha vida piorou

Não sabe

Medo de divida

Preocupados por se julgarem incapazes de pagar

Não sabe o local para fazer o empréstimo 

Pode pagar as despesas do dia a dia com o que possui

Outro

Não possui activos para dar como garantia / penhorar

4%
6%

1%

5%

0.2%
3%

93%

34%

48%

4%

6%

8%

5%

6%

17%

21%

28%

90%

5%
2%

4%
2019

2014

2019
90%1%4% 2%

93%4%1%5%
2014

O empréstimo / crédito melhorou seu 
sustento / Ajudou-lhe

Barreiras ao crédito

Bancarizado Informal 
Outro formal
(não bancarizado)

Não
poupa

Casa/
esconderijo apenas

Vector de crédito

O vector de crédito revela que:

•	 Cerca de 93% dos adultos não tomam empréstimos de mecanismos formais ou informais ou mesmo 
de membros da família.

•	 Houve um ligeiro declínio na percentagem de adultos que tomaram empréstimos nos últimos 12 meses 
antes do inquérito. Apenas 7% dos adultos emprestaram dinheiro de canais formais ou informais.

•	 A maioria dos adultos está acessando crédito por canais formais (6%).

Empréstimos 
e créditos

PANORAMA DOS PRODUTOS
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Credito Formal

Bancário

Outros formais
(não bancários)

Informal

Familia/amigos

Não faz empréstimo

Sim, minha vida melhorou

Minha vida permaneceu sem mudanças

Não, minha vida piorou

Não sabe

Medo de divida

Preocupados por se julgarem incapazes de pagar

Não sabe o local para fazer o empréstimo 

Pode pagar as despesas do dia a dia com o que possui

Outro

Não possui activos para dar como garantia / penhorar

4%
6%

1%

5%

0.2%
3%

93%

34%

48%

4%

6%

8%

5%

6%

17%

21%

28%

90%

5%
2%

4%
2019

2014

2019
90%1%4% 2%

93%4%1%5%
2014

O empréstimo / crédito melhorou seu 
sustento / Ajudou-lhe

Barreiras ao crédito

Bancarizado Informal 
Outro formal
(não bancarizado)

Não
poupa

Casa/
esconderijo apenas

•	 Apenas um terço dos adultos 
com emprestimos concordou que 
o empréstimo os ajudou. Uma 
analise mais profunda revela que 
os adultos que achavam que o 
empréstimo não melhorava sua 
vida tinham muitas dívidas e 
acreditavam que os juros eram 
muito altos.

•	 O maior impedimento que faz 
com que as pessoas não façam 
empréstimo mesmo para razões 
produtivas tem a ver com o medo 
de divida. A educação financeira 
pode ajudar a eliminar o medo 
e educar as pessoas sobre 
empréstimos produtivos.

Empréstimos 
e créditos

PANORAMA DOS PRODUTOS
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familia/amigos

Não faz
pagamento

27%

2%

12%

12%

26%
1%

4%
4%
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DE ADULTOS TEM SEGURO
Daqueles assegurados, a adopção 
de produtos de seguros é impulsionada
pelo (em comparação com 2014):

Seguro pessoal do funeral

Seguro de funeral do Empregador

Seguro de vida

Assistencia midicamentosa completa do empregador

Plano Hospitalar

A adopção de produtos informais
é impulsionada pelo:

Acordo com Igreja

Associação Informal de funerarias 

29% (baixou 1%)

11% (baixou 4%)

19% (subiu 6%)

8% (estável)

8% (subiu 5%)

29% (subiu 21%)

10% (subiu 3%)

DE ADULTOS SEM NENHUM TIPO DE COBERTURA 
DE RISCO DE PRODUTOS FINANCEIROS

Principal barreira para a aceitação do seguro:

Afirmam que nunca pensaram sobre o caso 

Não pode pagar

Não sabem como o seguro funciona  

Afirmam que nunca ouviram falar

Não sabe como e onde obter

Afirmam que não necessitam de seguro 

Nada possui para segurar

39% (subiu 10%)

29% (subiu 17%)

19% (baixou 7%)

10% (baixou 45%)

10% (subiu 4%)

9% (baixou 4%)

7% (subiu 3%)

Seguros e Gestão 
de Riscos

•	 17% dos adultos estão segurados em 2019 contra 8% em 2014.
•	 83% da população adulta não está segurada, apesar da proporção de adultos que sofreram casos 

/ riscos imprevistos.

PANORAMA DOS PRODUTOS
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19% (baixou 7%)
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10% (subiu 4%)

9% (baixou 4%)

7% (subiu 3%)

Vector de Remessas

Visão geral daqueles que 
remeteram nos últimos 12 meses

•	 32% dos adultos enviaram ou receberam dinheiro nos últimos 12 meses, contra 23% em 2014.
•	 Houve um grande aumento no uso de outros canais não bancários de pagamento de dinheiro de 

1% em 2014 para 26% em 2019. O dinheiro móvel tem sido o principal impulsionador.

Remessas

PANORAMA DOS PRODUTOS
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2019
2014

91%

21%

81%

24%

73%

62%

30%

5%
3%

6%

58%

9%

27%

18%

72%

15%

62%

18%

Levantamentos     
     

     
    

de dinheiro

Depósito
s de 

dinheiro

Transferência de 

dinheiro

Compra de 

recargas

Recepção de 

dinheiro

Envio de dinheiro

Pagamento de 

serviços

Pagamento

de bens

Actualm
ente a não 

usar o
 serviço

2019

70%

53%

12%

Transacional

53%
Remessas

Poupança

Crédito
30%

Seguro

2014

37%

67%

15%

Transacional

39%
Remessas

Poupança

Crédito
19%

Seguro

FORMAS DE USO DE 
DINHEIRO MÓVEL 

Mobile 
money

•	 29% (4 milhões) de adultos possuem uma conta 
de dinheiro móvel (vs. 3% em 2014).

•	 97% destes transacionam nesta plataforma, por 
exemplo para comprar recargas, pagar serviços.

•	 76% enviam ou recebem dinheiro na plataforma.
•	 54% dos adultos urbanos usam dinheiro móvel 

em comparação com 13% rural - no geral, há 
uma divisão entre 71:29 entre urbano e rural.

•	 26% das mulheres usam dinheiro móvel em 
comparação com 32% do sexo masculino - no 

geral, há uma divisão 50:50 entre mulheres e 
homens.

•	 32% dos jovens (abaixo de 35 anos) usam dinheiro 
móvel em comparação com 23% dos idosos - no 
geral, há uma divisão de 69:31 entre jovens e 
idosos.

•	 72% dos adultos assalariados usam dinheiro móvel 
em comparação com 37% dos trabalhadores no 
autoemprego, 29% dos dependentes, 26% dos 
empregados informais e 16% dos agricultores.

PANORAMA DOS PRODUTOS
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37%

67%

15%

Transacional
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Crédito
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Seguro

FORMAS DE USO DE 
DINHEIRO MÓVEL 

PANORAMA DOS PRODUTOS

Panorama de Acesso
(dos que possuem produto financeiro)

O Panorama de Acesso é usado para ilustrar até que ponto indivíduos incluídos financeiramente 
têm / usam produtos / serviços financeiros. Houve uma queda na poupança e no crédito devido 
ao número de adultos incluídos (há mais pessoas a fazer emprestimo e poupanças em 2019 em 
números absolutos).
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22%

22%

Ganha menos de
5000MT

São jovens
(<35 anos)

Vive em áreas rurais

Com um telefone

Com nível de ensino 
primario ou baixo

São de sexo feminino

Dependentes

Camponeses

Empregados no 
sector informal

6 .5
million

POPULAÇÃO EXCLUÍDA

Nampula

Zambezia  

PROVÍNCIA

83%

58%

89%

60%

75%

29%

40%

30%

FONTE DO
PRINCIPAL RENDIMENTO

34%
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INCLUSÃO FINANCEIRA

Prioridades da inclusão Financeira

1.
Iniciativas para continuar a ‘impulsionar o acesso’ 
a serviços financeiros devem ser uma prioridade, 
pois quase metade dos adultos é excluída. Esta 
pode ser a âncora para o desenvolvimento da 
Estratégia Nacional de Inclusão Financeira.

2.
Abordar questões da economia real, como 
cadeias de valor agrícolas, prestação de serviços, 
emprego e empreendedorismo, poderia garantir 
uma alavanca para mudanças, pois elas afectam 
diretamente os meios de subsistência.

3.
Dinheiro móvel como uma ferramenta para 
aumentar o alcance de serviços formais - 
com quase um em cada três adultos a usar 
dinheiro móvel principalmente para pagar e 
realizar transações, alargar a iniciativa a outros 
serviços financeiros pode melhorar o acesso a 
serviços financeiros.

4.	
Comercialização agrícola para melhorar o sector 
e os meios de subsistência dos agricultores 
por meio da abordagem da cadeia de valor a 
nível regional.

5.
Continuação do ambiente regulatório favorável 
e introdução da conta de baixo custo, sem 
encargos, direcionadas para jovens, mulheres 
e pobres.

6.
Alavancar os dados existentes no quadro da 
demanda, como inquéritos FinScope e outros 
inquéritos, para permitir a criação de soluções 
financeiras inovadoras. Essa abordagem baseada 
em evidências permitiu que os actores do sector 
financeiro entendessem as barreiras e limitações 
que prevalecem actualmente. 
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South
Africa

Lesotho

Swaziland

Madagascar

Mauritius

Rwanda
Burundi

Uganda

Mozambique

Tanzania

Kenya

Ethiopia

Cameroon

Nigeria

Ghana
Cote d’Ivoire

Togo
Benin

Burkina
Faso

Tunisia

Egypt

Sudan

Pakistan
India

Nepal

Myanmar Laos

Thailand

Cambodia

DRC

Zimbabwe

Botswana

Namibia

Zambia

The Gambia

Ciclo repetido
Primeiro ciclo

Potencial primeiro ciclo
Por realizar

MZNImpacto do FinScope

Os Inquéritos ao Consumidor - FinScope 
foram realizados  em 35 países, incluindo 
Moçambique. Isso permitiu uma  cobertura 
nacional visando uma comparação entre 
países regionais e a partilha de descobertas 
essenciais para auxiliar o crescimento 
contínuo e fortalecer o desenvolvimento 
dos mercados financeiros. Actualmente, 
estão em curso inquéritos em 3 países - 2 
na SADC e 1 na África Central Oriental.

O FinScope Moçambique 2019 possui 
uma base de dados rica de amostra 
nacionalmente representativa da 
população adulta de Moçambique.

Mrs Tabitha Chamboko
tabithac@finmark.org.za

Dr Kingstone Mutsonziwa
kingstonem@finmark.org.za

Tel: +27 11 315 9197 
www.finmark.org.za

Para mais informações sobre o FinScope 
Moçambique 2019, entre em contato com:

Esselina Macome
CEO – Chief Executive Officer

Address: Av. Armando Tivane. No 849, 
Maputo, Moçambique

Skype: esselina.macome03
Tel: (+258) 21 485 955 
www.fsdmoc.com


