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Parceria para um propdsito comum

O Inquérito ao Consumidor - Finscope 2019 representa
o seguimento dos inquéritos realizados anteriorimente,
nomeadamente em 2014 e 2009. O mesmo permite
acompanhar os niveis de inclusdo financeira em todo
o pais. 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 Servicos
Financeiros (PSFs) e doadores com vista a garantir um
processo holistico e inclusivo. O FinScope Mocambique
representa uma parceria entre as seguintes instituicoes:

* Instituto de Supervisdo de Seguros de Mocambique (ISSM)
* Banco de Mocambique

* Ministério da Economia e Financas

* Ministério da Agricultura e Desenvolvimento Rural

* Ministério da Terra e Ambiente

* Instituto Nacional de Estatistica (INE)

O Inquérito - FinScope é dindmico e o seu contetdo é
avaliado por varias 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 a inclusdo financeira.

Introdugdo

O Governo de Mocambique reconhece o papel



VIAO GLOBAL

desempenhado pelo sector financeiro na facilitacéo
do crescimento econdmico através do acesso
aprimorado a servicos financeiros. A fim de fortalecer
as politicas que irdo promover o crescimento e
desenvolvimento sustentdvel e inclusivo, o Financial
Sector Deepening Mozambique implementou o 30
Inquérito do FinScope em Mocambique para apoiar
a monitorar e avaliar as intervencdes do sector
conduzidas pela Estratégia Nacional de Inclusao
Financeira (NFIS).

Este inquérito repetido fornece referéncias fiaveis
sobre o nivel de incluséo financeira, a capacidade
financeira e a qualidade da inclus&o financeira. Os
indicadores do Inquérito ao Consumidor - FinScope
2019 de Mocambique permitem que o Sector
Financeiro monitore, guie e defina novas metas
usando evidéncias empiricas. Este mesmo inquérito
continuard a servir como um bem nacional para uso
em sectores publicos e privados, para os doadores
e paraaformacédo académica, a fim de garantir que
a vida dos mocambicanos seja melhorada.

Metodologia

* De acordo com a projeccdo da populacdo
adulta em 2019, a populacéo adulta total em
Mocambique é estimada em 14,19 milhdes.

* Amostraindividual representativa nacionalmente
da populacdo adulta com 16 anos ou mais nos
niveis provincial e urbano / rural.

* Quadro de amostragem e ponderacdo de

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

* 5073 entrevistas com amostra principal e 749
amostras distritais de Homoine e Changara,
conduzidas pela Ipsos Mocambique (de Julho
de 2019 4 Novembro de 2019).

Objectivos do Inquérito

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

= Descrever os niveis de inclusédo financeira (isto é,
niveis de acesso a produtos e servicos financeiros
- formais e informais).

* Descrever o panorama de acesso (ou seja, o tipo de
produtos e servicos usados por individuos incluidos
financeiramente).

* |dentificar os factores determinantes e as barreiras
ao acesso financeiro.

* Estimular o didlogo baseado em evidéncias que
levarad a intervencdes efectivas dos sectores
publico e privado que por sua vez vdo aumentar e
aprofundar a incluséo financeira.

* Comparar os resultados do inquérito com o
segundo Inquérito ao Consumidor- FinScope em
Mocambique (2014) e fornecer uma avaliacdo das
mudancas e factores (incluindo possiveis impactos
de intervencdes anteriores para melhorar o acesso).

Publicado em Julho de 2020
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63%

sdo jovens de
(16 - 35 anos)

Total da populacéo
adulta (16 anos ou mais)

14.19

milhoes
Mulheres

72%
tém ensino
primario
ou menos

DEMOGRAFIA



DEMOGRAFIA

61- 96 anos e 7%

51- 60 anos e 8%
4 41 - 50 anos e—— ]2
|| | I l 31-40 anos 22%
21 - 30 anos e 32%
U 16 - 20 anos ce————— 1 37,
\ Declinou
- 1%

/ndo sabe
IDADE (%)

Viuva (o) 3%
Divorciado emmmm 4%
| | Casamento poliggmico cnn—————— 307
Casamento MoONOgaMICO o 4.0%
solteiro cn——————— 2.3%

ESTADO CIVIL (%)

Educacéo terciaria e» 1%
Formacéo vocacional/especializada 2%
Ensino secundario commeessssssee— 2 5%
Ensino Primario e 4.7%
——|—| Educacéo néo formal e ——— 25

—_—
—_—

EDUCACAO (%)



Telefone celular

/smartphone/telefone

Rédio

7 g v

(% Bicicleta
Painel Solar

Geleira
/Congelador

Motociclo
/motorizada

- Computador

Carro/camioneta

Moageira

DEMOGRAFIA

= Aumentou a posse de telefone
celular,televisdo e computador.

= Aumento de familias com paineis solares.

* Queda em activos liqguidos de alto valor
tais como motorizada,carro camionetas.

POSSE DE BENS NA
FAMILIA (%)

2019 2014



VISAO SOBRE A VIDA DA POPULACAO

Acesso aos Media

- 44
=) %
46%
Réd io . ] 44%
> 10%
7 8 63%

- D 3 ()¢
Televisdo 30%

2%

o)))

20%

" . L .
Internet ~ E———— O . A'rad|o éo ca.nal‘de cgmur}|ca(;ao mais
eficaz para atingir maior nimero da
populacdo, embora a TV seja bastante

1% ,
popular nas areas urbanas.

mNiE
Bl

11%
Jornais ~ Smmm— 5%

I ACESSO AOS MEDIA NO MES

ANTERIOR (%)

00]
o B

| Rural | Urbana| a» Total |

=
Vo)

7%
Revistas ~ @mmm» 3%




1=

Telefone basico

A}

Smartphone

o)))

Internet
(via telefone/computador)

Computador / laptop / tablet

VISAO SOBRE A VIDA DA POPULACAO

Formas de Comunicacdo/
Mecanismos

e 4.9%

e 14%

aommmmm—— 9%

e 10%
o 4%

* Incentivar a adopgéo do uso da

— 6% internet e smartphones.

e 6%

USO DO MECANISMO DE
COMUNICACAO (%)

w2019 | @= 2014 |



VISAO SOBRE A VIDA DA POPULACAO

Rendimento / Meios de subsisténcia -
2019 2014
% %
o, o, L O.
o aoa . 01* . 0.2% 4 4
[a]
50,000—100,000 MT 25,0001-50,000 MT
RENDIMENTO INDIVIDUAL
MENSAL (%) - . , ,
8% 15° 18” o
A maioria dos adultos ganha abaixo de
5000MT(80USD) por més 5,001- 25,000 MT Sem rendimento
16”
%
65 Declinou/n3o sabe

1USD = 62,12MT

Estimativa média (Julho-Nov 2019)

1—5,000 MT



VISAO SOBRE A VIDA DA POPULACAO

Rendimento / Meios de subsisténcia

19%

Cultivo / agricultura
Auto-emprego cmmmmmssssss————— 11%

Obtem dinheiro de
um membro da familia

Saldrio/vencimento cEEEEEEE—————— 97 G

Pequenos trabalhos com—— 5 @

Faz algo para venda e 4%

e 2% FONTE PRINCIPAL DE RENDIMENTO (%)
na natureza

7%

Saldrio/vencimento obtidos o
N e 2%
de um individuo
Pensédo ou reforma e 1%
Pagamentos @ 1%

Sem rendimento 28%

Outro e 10%

* A maioria dos adultos esta envolvida na agricultura e na gestao de negdcios por conta prépria.
* 37% nao estdo envolvidos em actividades que gerem renda, mas grande parte depende de terceiros.

e ) () s
PRINCIPAIS

GRUPOS ALVO (%) 3 milhdes 2.6 milhdes 2.6 milhdes 2.5 milhdes 2.2 milhdes 1.2 milhdes

B S 05 o

Emprego Agricultores Dependentes Auto-emprego Desempregados Emprego
informal (MPME) formal




VISAO SOBRE A VIDA DA POPULACAO

Agricultura

AN g\
EE||_|EE| l

64" |

Consomem e
vendem .

DE FAMILIAS ’
ENVOLVIDAS NO ) .
\ CULTIVO / 54% “ﬂ
\ Consumo

S’

Distancia para o mercado

64% das familias estao envolvidas no
cultivo - 95% dessas familias estdo
envolvidas na agricultura, 21% na
pecuaria e 3% na pesca.

54% das familias de campo séo
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%)

sdo diretamente ao publico (32%),
retalhistas (24%) e grossistas (21%).

Principais fontes de geracéo de
rendimento: Os animais sdo cabritos/
ovelhas, peixe e aves, enquanto que
nos produtos sdo - cereais, legumes
(feijoes/amendoim) e tubérculos e
culturas de raiz (mandioca).

56%

Transporte CEEEE———————— 27

Falta de condicdes de armazenagem

Problemas de compradores
(ex. precos, pagamento)

Instabilidade do preco cnmmm———— 14%

BARREIRAS A COMERCIALIZACAO (%)

23%

S 5%



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

Distancia ao mercado é
o desafio mais comum
enfrentado pelos
agricultores.

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

Dos 63% de agregados
familiares envolvidos na
agricultura, apenas 5%
receberam assisténcia
técnica ou treinamento
em técnicas agricolas.

VISAO SOBRE A VIDA DA POPULACAO

24%
Retalhista

32%

Consumidores

22%

Grossista

8%
8%

Centros
de colecta

A QUEM ELES VENDEM (%)

Distancia para mercado cnsssssssssssss—————— 25%
Transporte cos———— 12%
Casos do comprador
(ex. preco, pagamento)
Falta de armazenagem eum—— 107
Instabilidade Price 6%

a— ]1Y%

PROBLEMAS DE EXPLORACAO AGRICOLA (%)

Usa o que ja tem

Agricultura

Intermediario
/agentes

(S
S

41%

N&o usa inputs alguns o T T T ———— 3,

Faz poupanca e 6%
Vende produtos/animais e 6%
Usa outras fontes de renda e 49

Faz empréstimo a amigos/familia @ 1%

Outro 6%

FONTE DE ENTRADAS AGRICOLAS (%)



VISAO SOBRE A VIDA DA POPULACAO

Acesso a servicos

D& 63%

n
'
PROPORCAO DE
FAMILIAS COM ACESSO
A AGUA CANALIZADA
(%)
(como principal fonte de
dgua potdvel em casa)

34%

=Y
S

16%

coccccccccccccccccccnccccnncccans )

DO]
000
O &

TOTAL Urbana

10

18%

3%

faf

Rural

PROPORCAO DE FAMILIAS

20719 emm—
2014 e==e

COM CASA DEBANHO COM
AUTOCLISMO(%)

S

TOTAL

467

24%
_OIOO
AR

Urbana Rural



VISAO SOBRE A VIDA DA POPULACAO

7 0% Acesso a servicos
67%

2019 em—
PRINCIPAL TIPO DE ENERGIA OU
COMBUSTIVEL USADO PARA COZINHA

Lenha (ﬁ
64%

Carvéao vegetal
22% cn—

Energia eléctrica publica/da cidade

31% 80, cm—
TIPO PRINCIPAL DE Gés liquifeito LPG
0/, @D
24% ENERGIA OU el
COMBUSTIVEL USADO Energia solar
PARA COZINHA (%) 1% ®
Querosene
1% ®
9% Energia eléctrica privada (gerador privado)
5% 0.1% ®

Gerador doméstico
0%

0] Falta/n&o cozinha
000 2% =
000

o A Outro

TOTAL Urbana Rural 1% ®




VISAO SOBRE A VIDA DA POPULACAO

Infraestrutura

Adultos que usam ou
estdo cientes do

destino
Agente de
dinheiro  91%
moével
: 90%
Mercearia
AN
oooo %
oMo 737
Agéncia bancaria
D=5 .
ATM
Empréstimo o
informal 23%

Tempo médio até
ao destino | @ 2019 | @=2014 |
[minutos (")]

amssssmse ()

G 15,




VISAO SOBRE A VIDA DA POPULACAO

A =
—0O
Apé Taxi/chappa |
‘ O 13%
81% o 6%

Infraestrutura

= Agentes do dinheiro mével

sé@o os provedores de servico
financeiro formal mais
proximos.

Agéncias bancarias e
ATMs continuam os menos
acessiveis.

Melhorar o acesso

fisico aos pontos de
servicos financeiros pode
significativamente aumentar
a adopcao destes.

13



CAPACIDADE FINANCEIRA

Gestédo do dinheiro

A capacidade financeira compreende o
conhecimento, atitudes, habilidades e
comportamento dos individuos no que diz respeito
a compreensdo, seleccdo e aplicacdo de conceitos
e ferramentas financeiras e a capacidade de
aceder servicos financeiros que satisfacam as
suas necessidades. Existem varias dimensdes

que compdem a capacidade financeira. Para
entender melhor a capacidade financeira dos
mocambicanos, a seccdo de incluséo financeira
apresentard algumas das dimensdes da
capacidade financeira mencionadas abaixo:

* Cumprimento de obrigacdes financeiras - ou

pagamento de despesas. Esta dimenséo avalia
a capacidade dos consumidores de gerirem

9(%1
Facil \

as suas financas pessoais e domésticas para
cumprir com as suas obrigacdes financeiras.
Planificacao do futuro - analisa o orcamento,
as poupancas, investimentos e seguros. Avalia
as atitudes, conhecimentos e comportamentos
de Mocambicanos em relacdo a planificacao
financeira pessoal.

Visao e uso de produtos financeiros - isto
esta directamente relacionado ao modo

como as pessoas estdo a usar os produtos

e servicos financeiros para gerirem as suas
financas. Também fornece informacdes sobre
o comportamento relacionado a seleccdo de
produtos e servicos financeiros para atender as
necessidades financeiras; e

Tomada de decisao financeira - refere-

se a capacidade de um individuo aplicar o
conhecimento para tomar decisées financeiras
bem informadas.

. . O
N&o aplicavel

CUMPRIR COM OS
Dificil COMPROMISSOS
FINANCEIROS

14

36%

Muito dificil

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



CAPACIDADE FINANCEIRA

Gestao do dinheiro

Nunca

* 92% dos adultos ficam
sem dinheiro p,ara 92%
as despesas basicas
mesmo antes do
vencimento seguinte.

Nao @
frequente

MUITAS VEZES
FICAM SEM DINHEIRO
PARA AS
NECESSIDADES
BASICAS

Regularmente

As vezes

SINTOMAS DE POBREZA

N&o passou a refeicdo por falta de
dinheiro
R 4,7%

Ficou sem tratamento médico ou
medicamentos
e 4 3%

Sem capacidade de mandar as
crincas a escola
38%

Sem rendimento e tinha que
desenrascar para o dia a dia
S 3 7%

15



CAPACIDADE FINANCEIRA

Acesso a informacées
financeiras e fontes de
informacées financeiras

TOMADA DE DECISOES PRECISA DE
FINANCEIRAS DENTRO ACONSELHAMENTO
DAS FAMILIAS FINANCEIRO

Vocé Sozinho s3 40%

60%

Né&o procura
aconselhament

Vocé e outros membros da familia/esposa
s 10% Procura

aconselhamonto

Vocé ndo estd envolvido . . financeir
T 3% financeiro o financeiro
Néo sabe /
- gy
* Além da familia ou
* Apenas 10% dos adultos estédo amigos, 60% n&o procura
envolvidos na tomada de decisbes aconselhamento financeiro
financeiras em conjunto; a tomada de de mais ninguém.
decisdo conjunta é considerada uma

pratica recomendada e, portanto,
deve ser incentivada. Fonte de aconselhamento financeiro

Lider Comunitario
s 44%

Lider religioso
—  23%

Comité de consultas
oEEEssss——— 2 1%

Outro
oassm—— 12%

16



DEFININDO A INCLUSAO FINANCEIRA

Definindo inclusao financeira por categoria

Populacéo total = 16 anos ou mais em Mocambique

[ INCLUIDO FINANCEIRAMENTE

possui/usa produtos e/ou servicos financeiros|
- formal e/ou informal

2

[ EXCLUIDO FINANCEIRAMENTE
Nao possui/ ndo usa nenhum produto e/ou
servico financeiro - formal e/ou informal

\

. SERVIDO FORMALMENTE

possui/usa produtos e/ou servicos financeiros
formais prestados por uma instituicdo
financeira (banco e/ou nao-bancaria)

2

SERVIDO INFORMALMENTE
possui/usa produtos e/ou servicos financeiros
que ndo séo regulados

\

Bl sancARiZADO
possui/ usa produtos/servicos financeiros
prestados por um banco regulado pelo BdAM

y

SERVIDO POR OUTRAS INSTITUICOES
FINANCEIRAS FORMAIS
possui/usa produtos/servicos financeiros
prestados por instituicGes financeiras
ndo-bancarias reguladas ou BAM

17



INCLUSAO FINANCEIRA

Sobreposi¢des

Outro Os consumidores geralmente usam uma combinacao de produtos

e servicos para atender as suas necessidades financeiras.

* 2% dos adultos dependem exclusivamente de servicos
bancarizados e 12% dependem exclusivamente de outros

10'77 servicos formais.

0.7% 9.9% * 21% usam uma combinacdo de mecanismos formais e

informais para gerir suas necessidades financeiras, indicando

assim que suas necessidades nao séo totalmente atendidas

apenas pelo sector formal.

Excluido 10.9% * 11% da populacdo adulta APENAS depende de mecanismos
45.5% informais, como grupos de poupanca (Xitique) ou ASCAs, para

poupar ou pedir emprestado dinheiro.

8% formal
Bancarizado 12.4%
1.9%

Informal

Visao geral (%)

Formalmente
servido

Bancarizado

Outro formal
(ndo bancarizado)

ceccccccccccccccaas23y

21%

coccccccnccccses 2())

10%

43%
2019 comm—

2014 e ===
41%

Informal 27% 32%

Excluido 46%

P L L L L L L L L T T P R R N0 10)73

percentuais e € amplamente impulsionado por
servicos de dinheiro mével.

* A captacdo de produtos / mecanismos financeiros
informais aumentou em 5 pontos percentuais.

* A exclusédo financeira foi reduzida em 14 pontos
percentuais.

= O sector bancario cresceu em 1 ponto percentual
(mais 190 mil adultos) e continua sendo
impulsionado principalmente pela adopcéao de
produtos transaccionais.

* A adopcao de outros produtos formais
ndo bancarizados aumentou em 31 pontos

18



INCLUSAO FINANCEIRA

Vector de acesso financeiro geral

21% 22% 11% 46%
20% 4% 16% 60%
As sobreposigées sdo percentagem de adultos movel desempenham um

ultrapassadas a medida que se

tragam vectores

* Houve um declinio na
percentagem de adultos

que foram financeiramente
excluidos de 60% em 2014

para 46% em 2019. Nao
usam produtos / servicos
financeiros - nem formais,

nem informais - para gerir a

sua vida financeira (29%).
* Ha uma ligeira descida na

que dependem somente de
mecanismos informais e que
nao tém / usam produtos
ou servicos financeiros
formais para gerir a sua vida
financeira (i.e., de 16% em
2014 para 11% em 2019).
Cerca de 22% de adultos tém
/ usam outros produtos ou
servicos financeiros formais
mas ndo séo bancarizados
(subiu de 4% em 2014).

Os provedores de dinheiro

papel importante no alcance
a populacéo néo bancarizada.
Estes individuos podem,

no entanto, também usar
mecanismos financeiros
informais.

Somente 21% da populacédo
adulta mocambicana esta
bancarizada mas pode
também usar outros produtos
ou servicos financeiros
formais ou informais (nimero
subiu de 20% em 2014).

41%

; Vectores de acesso por local e género

32%

Urbant e—

10%
caEEm——

16%

26%
Homens ca—

18%

23%

@ Bancarizado

14%

21%

60%

10%

6% 21%

43%

11%

48%

WV

Outro formal
(ndo bancarizado)

Informal
apenas

@ [xcluido

19
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VECTORES DE ACESSO

Vector de acesso financeiro regional (%)
(classificado por excluidos)

947%

1% 2% 3%

e - Seicheles 2017

81% — i Africa do sul 2019
36% 41% 1O i Ruanda 2020
85% 3% 2% L0% Mauricias 2014
40% 43% O s Quénia 2019
52% 33% 2 i Swazilandia 2018
38% 23% 20% = Lesoto 2011
1% 429 26% 2L Uganda 2018
68% 5% 5% 22 Namibia 2017
30% 39% 8% 238 Zimbabwe 2014
50% 18% 8% 24 Botswana 2014
13% 49% 7% 3L Tanzania 2017
40% 9% 15% 37 Nigéria 2018
_25% 13% 2% + Zambia 2015
34% 7% 15% 2% Gana 2010
— — 22% 1% + Mocambique 2019
_27% 7% 15% + Malawi 2014
—12% 24% 12% + DRC 2014
. | emsoncoizoso | o Cetefomel | cmm Mool | e rcic




PANORAMA DOS PRODUTOS

Inclusdo familiar

N
. Y\
2] |

20% M 20% AOA%
000o

Tem conta no Tem conta Tem conta no
banco dinheiro mével microbanco

Dinheiro Mével e conta bancaria
(2.1m)

* O acesso a uma conta transaccional
€ 0 primeiro passo para uma inclusao
financeira mais ampla, pois permite que
as pessoas guardem dinheiro e enviem e
recebam pagamentos.

* 15% dos adultos estdo usando dinheiro
movel e contas bancarias para gerirem
suas necessidades financeiras. Parece
que o dinheiro mével é usado como uma
alternativa para atender a necessidades
especificas, pois ndo substitui a titularidade
da conta bancaria.

Excluidos 65%

21



PANORAMA DOS PRODUTOS

AN

[a]alala}
Onoo 2014 2019
Banca
Crédito Crédito
25% 19%

D

P &

~—
R~ Remessas R~ Remessas
Transacdes 599% Transacdes 119
75% 87%
o (@)
@ﬁ BANCARIZADO ‘@j
Poupanca Poupanca
35% 16%

= O total da populacéo bancarizada aumentou de 2,8 milhdes
(20%) em 2014 para 3 milhdes (21%) em 2019.

* Astransacdes estdo a impulsionar a bancarizacao.

* Houve uma queda no crédito bancario, pagamentos e poupanca.

22



PRINCIPAIS FACTORES
IMPULSIONADORES
DA BANCARIZACAO

21% dos adultos estavam bancarizados em 2019

Facil de receber o dinheiro

s 32%

Garantia de seguranca contra roubos

e 3 0%

Depdsito de salarios
26%

Garantia de Seguranca para receber o dinheiro
cEEEsssss—— ] 3%

N&o ha vantagens
s 149%

VECTORES DE ACESSO

AN
[a]a]a]a]

aoon

Banca

PRINCIPAIS
BARREIRAS A
BANCARIZACAO

79% dos adultos ndo estavam
bancarizados em 2019

N&o necessitam - rendimento insuficiente
e 7%

N&o entendem o seu mecanismo
eanssss——— 17%

Nao possuem documentos
G ] 29

Os bancos estéo distantes
e 10%

N&o conseguem manter o saldo minimo
enmmm—— 39

N&o sabem como abrir a conta
aEmm—— 7%

Nao sabe
e—— 15%
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PANORAMA DOS PRODUTOS

O
Poupancas e
“@a investimentos (%)

Overall

Poupanca e 7%
formal coveocessee 3%

e 3%

Bancarizado [ _ o ceeees 7%

Outro formal 5%
(ndo bancario) 1%

Informal —— "7 %,
cocccccccccccccccccccccssees 23%

45%

Poupa

55%

Né&o esta
poupar

= Quase metade dos
adultos poupa. Os
principais mecanismos
utilizados incluem canais
formais tais como grupos
de poupancas e poupanca
2014 eeee em casa seja em
mealheiros ou por baixo
do colchédo.

2079 s

Em casa oueee————— 32

15%

/esconderijo

DEFINICOES DE POUPANCA (%)

Poupar dinheiro num local ou conta especial para que o dinheiro esteja seguro
aEEEEEE————— ] 3

Poupar dinheiro para impedir que seja gasto imediatamente para uso

posterior, quando necessario

* Um em cada quatro
adultos nao sabe o que
realmente significa

poupar.
18%

Poupar dinheiro para vocé usar mais tarde para uma finalidade especifica
e 1 6%

Poupar dinheiro para que o valor total aumente ao longo do tempo, a medida

que mais dinheiro é poupado

E—— 15

Poupando dinheiro para ter dinheiro no final da semana / més

e 3%

N&o sabe

S 2.5%
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PANORAMA DOS PRODUTOS

o o)
oupanca e
Vectores de poupanga investimentos (%) \@l a

3% 4% 22% 16% 55%
2019 a==

% 1% 19% 8% 65%
204 e

A medida que se vai construindo  ou mais ndo faz poupanca numero de adultos que fazem

os vectores, as sobreposi¢ées formal ou informal (incluido poupanca formal por conta

vdo sendo removidas. Os poupanca em casa). da reducdo substancial da

vectores revelam que: = Apenas alguns adultos (7%) poupanca na banca. A maioria

em Mocambique poupa dos adultos (32%) fazem

* 55 por cento da populacéo dinheiro por via de produtos poupanca em casa, registando
adulta com idade formais ndo bancarios 0 maior incremento desde
compreendida entre 16 anos (5%). Houve um declinio no 2014 (15%).

Os adultos que residem nas dreas urbanas sdo mais propensos a poupar do que os
adultos em dreas rurais

6% 6% 28% 13% 48%
Urbana coms b
2% 2% 18% 17% 60%
Rural am b

Existe uma diferenca de 5% entre os sexos a favor dos homens

4% 5% 21% 18% 53%
Homens e
3% 2% 23% 149% 58%
Mulheres amm -]
@ Bancarizado Ou~tro forma! Informal | «=» Casa/esconderijp Ndo
(ndo bancarizdo) apenas poupa




PANORAMA DOS PRODUTOS

Poupanca e
investimentos (%)

o Além das transacdes, a poupanca também estd impulsionando a
m@ inclusdo financeira em Mocambique. A maior proporcdo de adultos
é nao poupa por via formal excepto para os adultos com emprego
formal. Aqueles cujo apoio provem de sectores informais ou
Vector da poupanga dependentes de outros membros familiares usam apenas grupos
por grupo alvo de poupancas ou fazem-no em casa.
Emprego 18% 11% 23% 13% 35%
Formal D R 1
4% 6" 28" 14% 48"
Auto emprego D I ]
1% 2% 18" 26" 53"

Camponeses R

2% 3% 22% 14% 59
Dependentes -

Emprego 2" 3" 21% 147 60"

P )
Informal

Casa/
esconderijo apenas

Ndo
poupa

Outro formal

@ Bancarizado - .
(ndo bancarizado)

@ Informal
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PANORAMA DOS PRODUTOS

35%
MECANISMOS Poupanca e
| i %
) PARA IDOSOS (%) nvestimentos(%)
21%
17 O
&,
%
‘ 6I 5|/ 5|% 1 |
I,@ O eleel‘olgbbzl(beloo O 9
p o‘@\'?’(\0 . \(\e,\((-\\q,o ,bﬂ\d'b ,gbbe-’\d’\’b 0‘3\ ST R s .\096\‘@‘(\ ((\0(\ Qef;b
G &2 R P RN o ) BN
¥ o ° 9 L ot Y PSS
.8 % P o™ °
(\6@6\\\\ ROMES ¥%.C
i S X
0?/ 62' Q’(\b Q
45% OQ'Q
PRINCIPAIS BARREIRAS
A POUPANCA
* Os adultos que nao planificam
e poupam para o futuro
provavelmente enfrentardo
23" desafios financeiros e viverdo em
18% extrema pobreza quando a velhice
se aproximar. 1 em cada 3 adultos
nao tem planos para o futuro.
* O principal motivo que impede
os adultos de poupar (falta de
rendimento) revela desafios
I I financeiros que as pessoas podem
o > > & estar enfrentando.
\e@ o.\(,erf, \(\\)6‘ 5\\" $\)<\<‘ (;\96
(\&bbe,Q b?f’ (\QOQ?QQ' 50\)
PN &
c,?/&(\‘(\ @ 20 (@
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PANORAMA DOS PRODUTOS

Empréstimos
I ““@| ecréditos

i a» 4%
Credito Formal o
e@®@e 6%

, . = 4%
Bancario | _ o o 20719 e

Outros formais
(ndo bancarios)

1% 2014 eoe@e

3%
Informal 0.2%

- . - 2%
Familia/amigos coe 5%
- L e 9 3%
ao faz empréstimo LT YT Y Y Yel))s
Vector de crédito
4% 2% 1% 90%

2079 D

5% 1% 4% 93%

O vector de crédito revela que:

* Cerca de 93% dos adultos ndo tomam empréstimos de mecanismos formais ou informais ou mesmo
de membros da familia.

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

* A maioria dos adultos esta acessando crédito por canais formais (6%).

Outro formal
(né@o bancarizado)

Casa/
esconderijo apenas

Ndéo
poupa

28 @ Bancarizado Informal -




0 empréstimo / crédito melhorou seu
sustento / Ajudou-lhe

Sim, minha vida melhorou
o  34%

Minha vida permaneceu sem mudancas
s 2.1%

Nao, minha vida piorou
17%

N&o sabe
a—— 2.8

Barreiras ao crédito

PANORAMA DOS PRODUTOS

Empréstimos |
e créditos o

* Apenas um terco dos adultos
com emprestimos concordou que
o0 empréstimo os ajudou. Uma
analise mais profunda revela que
os adultos que achavam que o
empréstimo ndo melhorava sua
vida tinham muitas dividas e
acreditavam que os juros eram
muito altos.

Medo de divida
e 48Y%

Preocupados por se julgarem incapazes de pagar
o 8%

N&o sabe o local para fazer o empréstimo
- 6%

Pode pagar as despesas do dia a dia com o que possui
o 6%

Outro
- 5%

Nao possui activos para dar como garantia / penhorar
4%

* O maior impedimento que faz
com que as pessoas ndo facam
empréstimo mesmo para razdes
produtivas tem a ver com o medo
de divida. A educacédo financeira
pode ajudar a eliminar o medo
e educar as pessoas sobre
empréstimos produtivos.
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PANORAMA DOS PRODUTOS

Seguros e Gestao
de Riscos

o]

e 11%
Seguro Formal

eee®@e 5%
. 8%

Seguro Informal coe 39

2019 s

2014 eeme

e S 37

Nao assegurado

00 0000000000000 000000000000000000000OTPTOTITIOIOITOIOTOOGOTGS 92%

* 17% dos adultos estdo segurados em 2019 contra 8% em 2014.
* 83% da populacdo adulta ndo estd segurada, apesar da proporcao de adultos que sofreram casos

/ riscos imprevistos.

17%

DE ADULTOS TEM SEGURO
Dagqueles assegurados, a adopg¢do

de produtos de seguros é impulsionada
pelo (em comparagdo com 2014):

Seguro pessoal do funeral .
e 29% (baixou 1%)

Seguro de funeral do Empregador
e 11% (baixou 4%

Seguro de vida
s 19% (subiu 6%)

Assistencia midicamentosa completa do empregador
8% (estavel)
Plano Hospitalar
@ 8% (subiu 5%)
A adopgdo de produtos informais
é impulsionada pelo:
Acordo com Igreja
— 29% (subiu 21%)

Associacao Informal de funerarias

10% (subiu 3%)

30

83%
DE ADULTOS SEM NENHUM TIPO DE COBERTURA
DE RISCO DE PRODUTOS FINANCEIROS

Principal barreira para a aceitagdo do seguro:

Afirmam que nunca pensaram sobre o caso .
aEEEE—  39% (subiu 10%)

Né&o pode pagar
29% (subiu 17%)

N&o sabem como o seguro funciona
e 19% (baixou 7%)

Afirmam que nunca ouviram falar
e 10% (baixou 45%)

N&o sabe como e onde obter
e 10% (subiu 4%)

Afirmam que n&o necessitam de seguro
e 9% (baixou 4%)

Nada possui para segurar
@ 7% (subiu 3%)



PANORAMA DOS PRODUTOS

| ‘ |
fene

Al

Visdo geral daqueles que Remessas
remeteram nos ultimos 12 meses

. 27 %
Remessas formais I YT Y Y LY Y Y Y YNl

Bancarizada ™ 2%

12%

Outro formal 1% 26%
(n&o Bancarizada) °
4%
Informal 4% 2079 s
a— 3%

Familia/amigos *®eeesssssss 9% 2014 eo®@e

Vector de Remessas

2% 25% 2%3% 68%

20719 e s}

12% 3% 8% 77"

* 32% dos adultos enviaram ou receberam dinheiro nos Ultimos 12 meses, contra 23% em 2014.
* Houve um grande aumento no uso de outros canais néo bancérios de pagamento de dinheiro de
1% em 2014 para 26% em 2019. O dinheiro mével tem sido o principal impulsionador.

Outro formal
(ndo Bancarizado)

Informal
apenas

Pagamento via
familia/amigos

Ndo faz

@ Bancarizado
pagamento
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PANORAMA DOS PRODUTOS

() —
|E| FORMAS DE USO DE
= DINHEIRO MOVEL
72%
1%

62%
24%
18 ‘

2019 e===
2014 ww—

‘ l 6% 3% 5%

Mobile
money

\o"\‘\olbe”\olbe’kolbe”b"’lbe’@l 6009|\°(\9|’bc°|
RS @ 5P 7> N .(;(\?’ O & &Q' RPN
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A% «(’b t \\)
< NO

* 29% (4 milhGes) de adultos possuem uma conta  geral, hd uma divisdo 50:50 entre mulheres e
de dinheiro mével (vs. 3% em 2014). homens.

* 97% destes transacionam nesta plataforma, por * 32% dos jovens (abaixo de 35 anos) usam dinheiro
exemplo para comprar recargas, pagar servicos.  movel em comparacdo com 23% dos idosos - no

* 76% enviam ou recebem dinheiro na plataforma.  geral, hd uma divisdo de 69:31 entre jovens e

* 54% dos adultos urbanos usam dinheiro mével idosos.
em comparacdo com 13% rural - no geral, ha = 72% dos adultos assalariados usam dinheiro mével
uma divisdo entre 71:29 entre urbano e rural. em comparacdo com 37% dos trabalhadores no

* 26% das mulheres usam dinheiro mével em autoemprego, 29% dos dependentes, 26% dos
comparacdo com 32% do sexo masculino - no empregados informais e 16% dos agricultores.
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2014
N
=
Transacional
37%
O
: a
Poupanca
67%
Remessas
39%

S =
Seguro Crédito
19% 15%

PANORAMA DOS PRODUTOS

Panorama de Acesso
(dos que possuem produto financeiro)

2019

~—

&

R—_~

Transacional

70%

O
: a
Poupanca
53%
Remessas
53%

E[& =
Seguro Crédito
30% 12%

O Panorama de Acesso é usado para ilustrar até que ponto individuos incluidos financeiramente
tém / usam produtos / servicos financeiros. Houve uma queda na poupanca e no crédito devido
ao numero de adultos incluidos (h& mais pessoas a fazer emprestimo e poupancas em 2019 em

numeros absolutos).
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PROVINCIA
Nampula . 22% Ganha menos de

Zambezia '22%

5000MT

......
.....
.....

Com um telefone

POPULACAO EXCLUIDA

Sao de sexo feminino

eeo®
.....
-----
eee®

Com nivel de ensino
primario ou baixo

FONTE DO
PRINCIPAL RENDIMENTO

Empregados no
sector informal

60%

Séo jovens
(<35 anos)



1.

Iniciativas para continuar a ‘impulsionar o acesso’
a servicos financeiros devem ser uma prioridade,
pois quase metade dos adultos é excluida. Esta
pode ser a ancora para o desenvolvimento da
Estratégia Nacional de Incluséo Financeira.

2.

Abordar questdes da economia real, como
cadeias de valor agricolas, prestacdo de servicos,
emprego e empreendedorismo, poderia garantir
uma alavanca para mudancas, pois elas afectam
diretamente os meios de subsisténcia.

3.

Dinheiro mével como uma ferramenta para
aumentar o alcance de servicos formais -

com quase um em cada trés adultos a usar
dinheiro mével principalmente para pagar e
realizar transacdes, alargar a iniciativa a outros
servicos financeiros pode melhorar o acesso a
servicos financeiros.

INCLUSAO FINANCEIRA

Prioridades da inclusdo Financeira

%, o9°°*%%, »f .

o,
e o° Yo o
000 20000’ (TYL

4,

Comercializacéo agricola para melhorar o sector
e 0s meios de subsisténcia dos agricultores

por meio da abordagem da cadeia de valor a
nivel regional.

5.

Continuacdo do ambiente regulatério favoravel
e introducao da conta de baixo custo, sem
encargos, direcionadas para jovens, mulheres
e pobres.

.
Alavancar os dados existentes no quadro da
demanda, como inquéritos FinScope e outros
inquéritos, para permitir a criacdo de solucées
financeiras inovadoras. Essa abordagem baseada
em evidéncias permitiu que os actores do sector
financeiro entendessem as barreiras e limitacdes
que prevalecem actualmente.
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Para mais informacées sobre o FinScope
Mocambique 2019, entre em contato com:

Esselina Macome
CEO - Chief Executive Officer

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

FSDMOC)'\

INVESTINDO EM INCLUSAO FINANCEIRA

Tel: (+258) 21485 955
www.fsdmoc.com

Skype: esselina.macome03

Mrs Tabitha Chamboko
tabithac@finmark.org.za

2%

Impacto do FinScope

Os Inquéritos ao Consumidor - FinScope
foram realizados em 35 paises, incluindo
Mocambique. Isso permitiu uma cobertura
nacional visando uma comparacéo entre
paises regionais e a partilha de descobertas
essenciais para auxiliar o crescimento
continuo e fortalecer o desenvolvimento
dos mercados financeiros. Actualmente,
estdo em curso inquéritos em 3 paises - 2
na SADC e 1na Africa Central Oriental.

O FinScope Mocambique 2019 possui
uma base de dados rica de amostra
nacionalmente representativa da
populacao adulta de Mocambique.

Dr Kingstone Mutsonziwa
kingstonem@finmark.org.za

Tel: +27 11315 9197
www.finmark.org.za




