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Onde o imobiliário deixou de ser 
apenas imóvel e passou a ser 
decisão patrimonial consciente

MAGAZINE VOCÊ PODE ESTAR AQUI...DECIDA.
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O 
ano de 2025 será re-
gistrado como um 
marco de crescimen-
to, maturidade e afir-
mação estratégica 
para a Noame Solu-
tions. Ao longo dos 
últimos doze meses, 
a empresa conso-
lidou projetos rele-
vantes, expandiu sua 
equipe e fortaleceu 
o compromisso com 
a excelência, a inova-
ção e o impacto social 
positivo, se firmando 
como referência em 
seu setor de atuação.

Mais do que nú-
meros e resultados, 
2025 foi um ano de 
aprendizado pro-
fundo. Noame viveu 
experiências mar-
cantes com clientes, 
construiu parcerias 
valiosas e celebrou 
conquistas internas 
que evidenciaram a 
força, dedicação e 
alinhamento de sua 
equipe. Cada desafio 
superado contribuiu 
para uma jornada só-
lida, guiada por pro-
pósito, profissionalis-
mo e visão de futuro.

Atuando nas 
áreas de decoração, 
catering, aluguel de 
espaços, locação de 
materiais e treina-
mentos profissionais, 
a Noame Solutions 
manteve ao longo do 
ano um alto padrão 
de qualidade em seus 
serviços, reforçando 
a confiança do mer-
cado e ampliando 
seu impacto junto a 
diferentes públicos. 
Esse caminho refle-
te uma gestão aten-
ta às necessidades 
do mercado, aliada a 
uma cultura organi-
zacional centrada em 
pessoas, criatividade 
e responsabilidade.

Um dos mo-
mentos mais emble-
máticos de 2025 foi a 
realização da 2ª edi-
ção do treinamento 
“Seja uma Mulher de 
Negócios”, nos dias 
20, 21 e 22 de outubro. 

Balanço de 2025 — Um Ano 
de Consolidação, Impacto 
e Liderança Feminina

EMPREENDER COM PROPÓSITO

NOAME SOLUTIONS: ZA: 
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O projeto, idealizado para inspirar, 
capacitar e impulsionar mulheres 
moçambicanas, reuniu 24 par-
ticipantes em uma edição mar-
cada pelo compartilhamento de 
conhecimento, crescimento pes-
soal e empoderamento feminino.

O primeiro dia da formação 
foi dedicado ao autoconheci-
mento, à construção da identi-
dade empresarial e à definição 
de propósito e posicionamento 
no mercado. No segundo dia, 
as participantes mergulharam 
em conteúdos práticos de es-
truturação de negócio, gestão 
de clientes, marketing e preci-
ficação, complementados por 
exercícios aplicados na área de 

decoração. O terceiro e último dia 
foi marcado por um momento de 
networking e inspiração, com a 
participação de três empresárias 

nacionais convidadas a 
partilhar as suas trajec-
tórias, desafios e apren-
dizados, culminando 
numa sessão de pergun-
tas e respostas, entre-
ga de certificados e um 
brinde de encerramento.

Com essa iniciativa, 
a Noame Solutions refor-
çou seu papel ativo no 
fortalecimento do ecos-
sistema empreendedor 
feminino, contribuindo 
para a redução do de-
semprego e a criação de 
oportunidades susten-
táveis. O projeto reflete 
a convicção de que in-

vestir na capacitação das mulhe-
res é investir no desenvolvimen-
to econômico e social do país.

Sob a liderança de Letícia 
Vieira, a Noame Solutions de-
monstrou em 2025 que é possível 
crescer com consistência, propó-
sito e impacto. A sua gestão tem 
sido marcada por visão estratégi-
ca, sensibilidade humana e com-
promisso com a criação de valor 
real  não apenas para clientes, 
mas também para colaborado-
res, parceiros e para a sociedade.

Ao encerrar 2025, a Noame 
Solutions olha para o futuro com 
confiança. A trajetória construída 
ao longo do ano inspira novos so-
nhos e projetos ainda mais ambi-
ciosos para 2026, sustentados por 
uma base sólida, uma equipe for-
talecida e uma liderança que acre-
dita no poder da inovação, da for-
mação e do empreendedorismo 
como motores de transformação.

EMPREENDER COM PROPÓSITO
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O ano de 2025 
representou 
um 
marco de 

consolidação 
estratégica para a 
INDLU, Lda, empresa 
liderada por Ivo Magalo, 
Fundador e Real 
Estate Strategist. Num 
mercado imobiliário 
cada vez mais exigente, 
a Indlu afirmou-se 
não apenas como 
corretora ou gestora 
de imóveis, mas 
como uma estrutura 
especializada em 
transformar património 
imobiliário em activos 
funcionais, protegidos 
e estrategicamente 
posicionados.

Mais do que 
crescer 
em 
volume, 
2025 foi 
um ano de 

maturidade empresarial, 
reforço de posicionamento 
e alinhamento com uma 
visão de longo prazo.

A trajectória da Indlu 
está directamente ligada 
ao percurso do seu funda-
dor. Engenheiro de forma-
ção, com base académica 
em Engenharia e Gestão 
de Tecnologias de Infor-
mação e Comunicação, 
Pós-Graduado em Gestão 
de Negócios e actualmen-
te candidato a Executive 
MBA (EMBA) internacional, 
Ivo Magalo construiu uma 
abordagem que alia rigor 
técnico, leitura estratégica 
e disciplina de gestão.

Essa combinação re-
flecte-se no ADN da em-
presa: decisões estrutu-
radas, foco em valor real 
e rejeição de práticas im-
provisadas que fragilizam 
o património ao longo do 
tempo.

Onde o imobiliário deixou de ser 
apenas imóvel e passou a ser 
decisão patrimonial consciente

INDLU, LDA — 2025: O ANO EM QUE O PATRIMÓNIO PASSOU A SER ESTRATÉGIA
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2025: 
crescimento 
consciente e 
posicionamento 
sólido

Ao longo de 2025, a Indlu 
reforçou a sua actuação como 
parceiro estratégico do proprie-
tário, acompanhando todo o ci-
clo de vida do imóvel  da aqui-
sição à valorização, da gestão à 
manutenção, do posicionamen-
to à optimização de retorno.

O foco esteve menos em 
transacções isoladas e mais em 
decisões patrimoniais bem fun-
damentadas, orientadas para:

•	 Preservação de capital

•	 Redução de riscos operacio-
nais

•	 Valorização sustentável dos 
activos

•	 Melhoria do desempenho 
económico dos imóveis 

Neste período, a empresa con-
solidou relações com proprietários 
privados, investidores, condomí-
nios, clientes corporativos, institui-
ções e organizações internacionais, 
que procuram clareza, método e 
responsabilidade na gestão do seu 
património imobiliário.

Um dos pilares que mais se 
destacou em 2025 foi a integração 
entre gestão imobiliária e serviços 
técnicos, um modelo que diferen-
cia a Indlu no mercado.

Ao oferecer serviços técni-
cos integrados manutenção de 
ar-condicionado, canalização, elec-
tricidade, piscinas, jardinagem, 
pintura, sistemas de segurança 

e outros a empresa reduziu a 
fragmentação operacional, au-
mentou o controlo e garantiu 
maior eficiência aos seus clientes.

•	 Menos fornecedores.

•	 Mais responsabilidade.

•	 Mais previsibilidade.

Essa integração permitiu à 
Indlu assumir uma posição clara: 
quem gere património precisa 
responder pelo todo, não apenas 
por partes.

Em 2025, a Indlu reforçou 
uma mensagem central que 
orienta toda a sua actuação:

“Um imóvel só é um 
activo quando tra-
balha a favor do seu 
proprietário.”

Quando não é 
gerido, analisado ou 

estrategicamente posicionado, 
o imóvel deixa de proteger capi-
tal e passa a consumir recursos 
de forma silenciosa. Foi nesse 
contexto que a empresa apro-
fundou serviços de gestão patri-
monial imobiliária, planeamen-
to de manutenção preventiva e 
consultoria estratégica, sempre 
dentro de limites claros de com-
petência e responsabilidade.

Ao longo do ano, a Consulto-
ria Imobiliária Estratégica ganhou 
maior relevância, apoiando clientes 
na leitura de mercado, avaliação de 
oportunidades e estruturação de 
imóveis para rendimento, venda ou 
garantia.

Sem promessas irreais ou ata-
lhos, a Indlu manteve uma postura 
ética e transparente, orientando 
decisões patrimoniais sustentáveis 
e alinhadas com a realidade do 
mercado.

EMPREENDER COM PROPÓSITO
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Um balanço 
de estrutura, 
método e visão

Financeiramente e opera-
cionalmente, 2025 não foi um 
ano de promessas fáceis, mas 
de bases sólidas. A Indlu encerra 
o período com processos mais 
maduros, posicionamento pre-
mium mais claro e uma identi-
dade empresarial consistente.

A empresa reafirma que 
não trabalha apenas imóveis  tra-
balha decisões patrimoniais.

Perspectiva para 2026:

Com a experiência acumu-
lada em 2025, a Indlu prepara-se 
para um novo ciclo focado em:

●Reforço da gestão patri-
monial estratégica

●Expansão responsável dos 
serviços integrados

●Parcerias institucionais e 
corporativas

●Consolidação como re-
ferência em gestão imobiliária 
com visão de longo prazo

Sem atalhos.

Sem ruído.

Com método, clareza e res-
ponsabilidade.

 INDLU, Lda — Corretoria & 
Gestão Imobiliária

properties@indlu.co.mz

www.indlu.co.mz

EMPREENDER COM PROPÓSITO
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Mack Banze 
e a Coragem 
de Construir o 
Próprio Futuro”

Aos 26 anos, Mack 
Filipe Alexandre 
Banze surge como o 
retrato fi el de uma 
juventude que se 
recusa a esperar 

pelo momento ideal para agir. 
Engenheiro Informático, actu-
almente a actuar na área de 
infraestrutura de redes, Mack 
constrói a sua história com os 
pés assentes na realidade e os 
olhos fi rmes no futuro, guiado 
por uma ambição clara: alcançar 
a liberdade fi nanceira através 
do conhecimento, da discipli-
na e da inovação tecnológica.

“Sou um jovem carismático, 
humilde e com uma força enorme 
de aprender novas tendências. A mi-
nha trajetória é feita de altos e baixos, 
mas mesmo nas adversidades con-
sigo manter fi rme a minha visão e a 
vontade de alcançar os meus objec-

tivos”, afi rma.

O empreendedorismo nunca 
lhe foi estranho. Cresceu a observar 
os pais equilibrarem as suas carrei-
ras com negócios paralelos, absor-
vendo, quase de forma natural, a 
mentalidade de quem cria oportu-
nidades em vez de esperar por elas. 
“Sempre tive esse veio empreende-
dor. Nem sei explicar de onde veio, 
mas acredito que puxei dos meus 
pais”, diz entre risos.

O início do percurso profi ssio-
nal, porém, foi tudo menos fácil. A 
falta de recursos  fi nanceiros, técni-
cos e até intelectuais  marcou pro-
fundamente essa fase. Ainda assim, 
Mack recusou-se a abandonar a sua 
ideia. “Os recursos eram poucos, 
mas a visão era grande. Mantive-me 
fi rme e hoje estou a um passo de 
realizar um dos meus maiores so-
nhos”, conta, referindo-se à criação 
do Grupo Big Technology, uma em-

presa vocacionada para 
automação de processos 
e assistência virtual com 
recurso à Inteligência Ar-
tifi cial.

O ano de 2025 re-
velou-se decisivo. Um 
período de crescimento, 
aprendizagem e supera-
ção, mas também de per-
das profundas. “Foi um 
pouco de tudo. Cresci, 
aprendi, superei… e tam-
bém perdi. Mas as perdas 
fazem parte do processo 
de crescimento de qual-
quer empreendedor”, re-
conhece.

Entre as conquis-
tas que marcaram o ano, 
Mack destaca duas di-
mensões. No plano pes-
soal, a construção da 
sua casa e a compra de 

um carro que nunca imaginou 
alcançar tão cedo. No plano 
profi ssional, a consolidação do 
seu projecto empresarial e a 
conclusão de certifi cações es-
tratégicas como CCNA, AWS, 
Fortinet e Kubernetes. “Essas 
certifi cações vão facilitar mui-
tos processos no futuro. Fo-
ram um investimento em mim 
mesmo”, sublinha.

Nem tudo correu como 
planeado. Um investimento fei-
to sem a devida cautela resul-
tou numa perda total do capi-
tal. A lição fi cou gravada. “Entrei 
com os dois pés e perdi tudo. 
Hoje aprendi que é preciso ava-
liar melhor as oportunidades 
e avançar sempre com um pé 
atrás”, afi rma, com maturidade.

Manter o foco em meio a 
tantos desafi os exigiu estrutura 
emocional e mental. Para Mack, 
três palavras sustentaram o seu 
ano: “Determinação, disciplina 
e força de vontade. Foram esses 
pilares que me mantiveram de 
pé nas adversidades”.

O contacto com novas 
oportunidades e com pessoas 
de mentalidade avançada tam-
bém redefi niu a sua visão de 
sucesso. “Hoje tenho acesso a 
pessoas com um mindset mais 
elevado, que me puxam sem-
pre para querer mais e ir mais 
longe”, explica.

FENOMENAL

“ENTRE CABOS, QUEDAS E VISÃO: 
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Uma das metas que fi cou 
por cumprir em 2025 foi o arran-
que efectivo das actividades da 
sua empresa. A frustração inicial 
deu lugar à compreensão do pro-
cesso. “No início senti muita raiva 
por não conseguir começar, mas 
depois percebi que respeitar o 
tempo certo é essencial. Até hoje 
estou a corrigir detalhes impor-
tantes”, admite.

Ao fazer o seu balanço de 
ano, Mack deixa uma mensagem 
clara e directa aos jovens que 
constroem os seus próprios ca-
minhos: “Não se comparem com 
ninguém. Cada um tem o seu 
processo. Foquem-se em apren-
der com cada passo. Nada é im-
possível para quem crê em Deus, 
tem disciplina, força de vontade… 
e ousadia”.

Entre redes, códigos e In-
teligência Artifi cial, Mack Filipe 
Alexandre Banze não constrói 
apenas uma carreira técnica. 
Constrói uma visão de futuro as-
sente em fé, conhecimento e co-
ragem  provando que, mesmo 
num caminho cheio de quedas, 
é possível avançar com propósito 
e transformar visão em realidade.

FENOMENAL
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O 
ano de 2025 afirmou-
-se como um marco 
decisivo na trajetória 
do Dr. Dário Camal, 
consolidando-o como 
uma das vozes mais 
relevantes da nova 
geração de líderes 
africanos com pro-
jeção internacional. 
Num contexto global 
marcado por desafios 
complexos, a sua atua-
ção distinguiu-se pela 
consistência, visão 
estratégica e capaci-
dade de gerar impacto 
real nas áreas da di-
plomacia, governação, 
juventude e desenvol-
vimento sustentável.

Ao longo do ano, Dr. 
Dário Camal destacou-se 
pela participação ativa 
em fóruns internacio-
nais, painéis de alto nível 
e espaços estratégicos 
de diálogo global, repre-
sentando Moçambique 
e a juventude africana 
com clareza intelectual, 
firmeza diplomática e 
profundo sentido de res-
ponsabilidade. As suas 
intervenções em debates 
sobre liderança juvenil, 
cooperação internacio-
nal, políticas públicas, 
sustentabilidade e ino-
vação social reforçaram 
o seu posicionamento 
como interlocutor respei-
tado e agente de trans-
formação.

No campo acadê-
mico e intelectual, 2025 
foi igualmente um ano 
de afirmação. Com con-
tribuições relevantes 
nos debates sobre go-
vernança, Estado de Di-
reito e desenvolvimento 
sustentável, Dário Camal 
evidenciou a capacidade 
de aliar rigor científico à 
prática política e social, 
traduzindo conceitos 
complexos em soluções 
concretas e adaptadas às 
realidades africanas.

Um Ano de Liderança, Um Ano de Liderança, 
Diplomacia e Impacto GlobalDiplomacia e Impacto Global

DR. DÁRIO CAMAL:

MULHERES QUE INSPIRAM
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Enquanto empreendedor e 
estratega, manteve o impulso a 
projetos empresariais e institucio-
nais com impacto económico e 
social, promovendo modelos de 
negócio responsáveis, geração de 
emprego e fortalecimento do ecos-
sistema empreendedor juvenil. A 
sua visão permaneceu clara: cresci-
mento económico sustentável só é 
possível quando acompanhado de 
justiça social, inclusão e responsabi-
lidade coletiva.

No plano social e comunitário, 
o Dr. Dário Camal reafirmou o seu 
compromisso com causas humani-

tárias, educação, empoderamento 
juvenil e saúde comunitária, cola-
borando com organizações da so-
ciedade civil e iniciativas de base. 
A sua atuação próxima das comu-
nidades refletiu uma liderança 
orientada para o desenvolvimento 
humano e para a dignidade das po-
pulações mais vulneráveis.

Em síntese, 2025 foi um ano 
de consolidação, projeção e impac-
to para o Dr. Dário Camal  um líder 
que cruza fronteiras, conecta seto-
res e inspira uma geração a acre-
ditar que a África pode e deve ser 
protagonista do seu próprio futuro.

MULHERES QUE INSPIRAM
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Trabalhar com 
Propósito em 
Tempos Exigentes

Oano de 2025 se 
apresentou como 
um dos períodos 
mais desafi adores 
para o tecido eco-
nômico moçambi-

cano. O contexto pós-manifes-
tações, a retração do consumo 
e as difi culdades de acesso a 
divisas impuseram ao comércio 
uma postura de maior prudên-
cia, realismo e resiliência. No se-
tor da moda onde planejamento, 
gestão de estoque e confi ança 
do consumidor caminham lado 
a lado esses constrangimen-
tos se fi zeram sentir de forma 
particularmente intensa.

Foi nesse cenário exigente que 
a ETERNA decidiu se manter fi el à 
sua trajetória. O processo de reer-
guer não foi imediato nem é visto 
como um dado. Pelo contrário, tem 
sido construído com decisões cons-

cientes, trabalho contínuo 
e atenção constante à re-
alidade do mercado. Mais 
do que crescer a qualquer 
custo, o foco foi preservar 
a identidade da marca, 
assegurar a qualidade do 
que é oferecido e manter 
um relacionamento próxi-
mo com um público que 
preza por consistência, 
cuidado e autenticidade.

A ETERNA se afi rma 
como uma boutique que 
privilegia peças pensa-
das para durar. O rigor no 
corte, a escolha cuidadosa 
dos tecidos e o cuidado 
com os acabamentos re-
fl etem uma fi losofi a clara: 
oferecer elegância atem-
poral em um mercado 
cada vez mais atento ao 
valor real de suas escolhas. 

Em um contexto marcado 
pela saturação da moda des-
cartável, a marca se posiciona 
como uma alternativa cons-
ciente, apostando na versati-
lidade, no detalhamento e no 
respeito ao ritmo do mercado 
local.

Além do produto, a ex-
periência na loja continua 
sendo um dos pilares centrais 
da ETERNA. O atendimento 
próximo, atencioso e perso-
nalizado traduz a essência 
da marca: entender o cliente, 
orientar com sensibilidade e 
respeitar cada decisão, sem 
pressa ou imposições. Em um 
tempo em que o ato de com-
prar se tornou mais pondera-
do, essa relação de confi ança 
assume um papel ainda mais 
relevante.

É nesse mesmo espírito 
de continuidade e propósito 
que nasce a ETERNA Bridal. O 
novo espaço surge como uma 
extensão natural da marca, 
pensado para acompanhar 
um dos momentos mais sim-
bólicos e emocionais da vida 
de uma mulher: a escolha do 
vestido de noiva. Mais do que 
uma nova loja, a Bridal repre-
senta uma nova maneira de 
estar no mercado mais calma, 
mais íntima e profundamente 
focada na experiência.

FENOMENAL

ETERNA: 
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A ETERNA Bridal se diferen-
cia pelo atendimento exclusivo 
com hora marcada, conceito ainda 
pouco explorado localmente, mas 
essencial para garantir privacida-
de, tranquilidade e atenção total. 
Cada noiva é recebida em um am-
biente reservado, onde o tempo é 
respeitado e cada detalhe acompa-
nhado com rigor e sensibilidade. O 
objetivo vai além da apresentação 

de vestidos: trata-se de criar um 
espaço seguro para decisões im-
portantes, em um momento que 
pede cuidado e escuta.

Os modelos da Bridal se-
guem a mesma filosofia que de-
fine a ETERNA: elegância sem ex-
cessos, qualidade nos materiais e 
excelência nos acabamentos. As 
propostas respondem a diferen-

tes estilos de noiva, com pos-
sibilidade de ajustes e orienta-
ção personalizada, valorizando 
sempre a individualidade de 
cada mulher.

A abertura da ETERNA 
Bridal não simboliza um pon-
to de chegada, mas mais um 
passo consciente em um ca-
minho que segue sendo cons-
truído com humildade, res-
ponsabilidade e visão de longo 
prazo. Atenta às dificuldades 
que persistem no contexto 
econômico, a marca mantém 

uma postura realista, sem abrir mão 
do compromisso com a qualidade e 
com o atendimento que sempre a 
distinguiu.

Entre a loja ETERNA e a ETER-
NA Bridal, o propósito se mantém 
claro: oferecer mais do que roupas 
oferecer escolhas feitas com inten-
ção, acompanhamento próximo 
e uma experiência que respeita o 
momento e as expectativas de cada 
cliente. O reerguer segue, passo a 
passo, sustentado pela consistên-
cia, pelo cuidado e por uma visão 
sólida de futuro.

FENOMENAL
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2025, um ano de 
afi rmação da Liderança 
Ética e do Pensamento 
Estratégico Africano

O ano de 2025 repre-
sentou um marco 
de consolidação e 
afi rmação para a 
Castro’s Consulto-
ria, uma empresa 

que se posiciona como consul-
toria estratégica especializada 
em liderança, ética, atendimen-
to de excelência e desenvolvi-
mento organizacional, com foco 
profundo na realidade africana 
e uma visão alinhada aos desa-
fi os globais contemporâneos.

Fundada por Elizabeth Castro, 
a Castro’s Consultoria reforçou ao 
longo do ano uma identidade ins-
titucional clara, sustentada em três 
pilares fundamentais que orienta-
ram todas as suas ações, parcerias e 
intervenções públicas:

• A ética como fundamento 
inegociável da liderança e 
dos negócios;

• a capacitação prática 
orientada para resultados 
reais e mensuráveis;

• e o pensamento es-
tratégico africano, 
contextualizado, críti-
co e propositivo.

Este posicionamento tra-
duziu-se numa presença ativa 
e relevante em diversos fóruns 
de alto impacto, onde a Cas-
tro’s Consultoria contribuiu de 
forma consistente para o deba-
te sobre liderança responsável, 
ética profi ssional e desenvol-
vimento empresarial. Desta-
cou-se a participação no Mas-
terclass Conclave, com uma 
intervenção centrada na Ética 
e Liderança, sublinhando a im-
portância da integridade, da 
responsabilidade e da tomada 
de decisão consciente nos con-
textos organizacionais e insti-

tucionais.

No Curso de Mestres de 
Cerimónia, a consultoria apre-
sentou uma abordagem estra-
tégica sobre ética profi ssional, 
imagem pública e responsa-
bilidade comunicacional, con-
tribuindo para a elevação dos 
padrões profi ssionais num 
sector de grande visibilida-
de e impacto social. Já na 4.ª 
Edição do Global Business 
Networking, marcou presen-
ça como oradora no painel 
sobre Lideranças Africanas e 
Perspectivas de Negócios em 
África, oferecendo uma leitu-
ra realista, crítica e estratégica 
sobre oportunidades, riscos e 
caminhos sustentáveis para o 
crescimento do continente.

Para além da participação 
em eventos externos, 2025 foi 
também o ano em que a Cas-
tro’s Consultoria assumiu um 
papel ainda mais protagonista 
ao criar os seus próprios espa-
ços de refl exão e capacitação. 
A realização de um Master-
class Institucional, dedicado ao 
fortalecimento da marca e ao 
desenvolvimento do ecossis-
tema empresarial, abordou te-
mas estruturantes como ética 
aplicada à liderança, liderança 
transformacional, empreende-
dorismo com propósito e aten-
dimento de excelência como 
diferencial competitivo. Esta 
iniciativa reafi rmou o com-
promisso da consultoria em 
liderar pelo exemplo, criando 
plataformas de aprendizagem, 

refl exão e ação concreta.

FENOMENAL

CASTRO’S CONSULTORIA:
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A formação manteve-se 
como um dos principais instru-
mentos de impacto da Castro’s 
Consultoria. Ao longo de 2025, fo-
ram ministradas várias formações 
em diferentes organizações, com 
resultados diretos na melhoria da 
cultura organizacional, na quali-
dade do atendimento ao cliente, 
na postura profissional e ética no 
serviço, na experiência do cliente 
e na fidelização, bem como nos 
resultados comerciais e reputa-
cionais das instituições atendidas.

Num exercício de reconheci-
mento e gratidão, a Castro’s Con-
sultoria agradece às organizações 
clientes que confiaram nos seus 
serviços, aos parceiros estratégi-
cos e institucionais, às entidades 
organizadoras de eventos e a to-
dos os profissionais, líderes e em-
preendedores que participaram 
nas suas formações e iniciativas. 
Cada parceria representou um re-
forço da missão e do impacto da 
marca.

O ano encerra-se com uma vi-
são clara e ambiciosa para 2026: a 
expansão dos programas de lide-
rança ética e estratégica, o reforço 
da formação corporativa persona-
lizada, o desenvolvimento de par-
cerias estratégicas nacionais, regio-
nais e africanas, e a consolidação 
da Castro’s Consultoria como uma 
referência incontornável em lide-
rança, ética e desenvolvimento or-
ganizacional em África.

A Castro’s Consultoria convida 
organizações públicas e privadas, 
associações empresariais e parcei-
ros estratégicos a caminhar juntos 
em 2026, na construção de lideran-
ças mais fortes, organizações mais 
éticas, negócios mais competitivos 
e uma África mais preparada para o 
futuro.

Castro’s Consultoria

Liderança com ética. Negócios 
com propósito. África com visão.

FENOMENAL
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AURORA 2025: 
Crescer sem atalhos, fortalecer a essência

2025 foi um ano de 
transformação pro-
funda para a Auro-

ra. Crescemos em números, 
em presença e, sobretudo, em 
consciência. Foi um ciclo mar-

cado por conquistas relevantes, 
reconhecimentos importantes e 

aprendizados constantes da-
queles que exigem maturidade, 
escuta e coragem para evoluir 

sem perder a identidade.

Ao longo do ano, a Auro-
ra se consolidou no cenário da 
moda com um posicionamento 
claro e assumido. Mais do que 
uma loja de roupas, nos firma-
mos como uma comunidade 
viva: um espaço de encontro, 
troca genuína e pertencimen-
to. Ver essa mensagem chegar 
às pessoas, ser sentida e reco-
nhecida, foi um dos momentos 
mais significativos dessa jornada.
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Vivemos experiências marcantes, esti-
vemos presentes em movimentos relevan-
tes da moda no país e assistimos ao cresci-
mento da nossa base de clientes  não apenas 
em quantidade, mas em vínculo, confian-
ça e proximidade. O nome Aurora fortale-
ceu-se. E, de forma natural e verdadeira, o 
meu nome, Juliana Ferreira, também pas-
sou a ocupar um lugar de maior visibilida-
de, sempre sustentado pela consistência, 
pela verdade e por uma construção positiva.

2025 foi, acima de tudo, um ano de 
construção sólida. Um ano de plantar com 
intenção, de preparar o terreno com respon-
sabilidade e visão de longo prazo. Nada foi 
feito às pressas. Tudo foi pensado para durar.

Por isso, 2026 não começa do zero. Co-
meça sobre uma base forte, madura e cheia 
de propósito. E quando o caminho já está ali-
nhado com quem somos, o futuro deixa de 
ser apenas expectativa torna-se continuidade.
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OS PIONEIROS DA EXPERIÊNCIA DO CLIENTE EM MOÇAMBIQUE

Como a Customer Moment 
Mozambique está a construir 
um novo ecossistema de 
CX com visão global

Em um tempo em que a 
Experiência do Cliente 
deixou de ser apenas um 
departamento operacional 
para se afi rmar como 
um verdadeiro pilar 

estratégico das organizações, 
Moçambique começa a dar passos 
fi rmes rumo à maturidade nesse 
campo. É nesse contexto que surge 
a Customer Moment Mozambique, 
a primeira comunidade estruturada 
dedicada aos profi ssionais de Call 
Center e Customer Experience 
(CX) no país, assumindo-se como 
um movimento pioneiro com 
impacto local e ambição global.

Fundada por Ema Massingue, 
Chadreque Baloi, Mário Nhantumbo 
e Osvaldo Foquisso, quatro jovens 
profi ssionais com experiência direta no 
setor, a iniciativa nasce da necessidade 
de criar um espaço profi ssional de 
compartilhamento, aprendizado e 
desenvolvimento estratégico. Mais 
do que reunir pessoas, a Customer 
Moment Mozambique se propõe a 
estruturar um ecossistema, onde o 
cliente ocupa o centro das decisões 
e onde o conhecimento circula de 
forma colaborativa e qualifi cada.

Em menos de um mês de existência, 
a comunidade ultrapassou a marca 
de 100 membros activos, integrando 
profi ssionais de diferentes organizações, 
níveis de senioridade e áreas de actuação. 
Este crescimento acelerado revela uma 
lacuna até então existente no mercado 
moçambicano: a ausência de plataformas 
profi ssionais focadas exclusivamente 
na Experiência do Cliente enquanto 
disciplina estratégica e transversal.

A Customer Moment Mozambique 
distingue-se pelo seu posicionamento 
claro e visionário. O foco vai além 
dos indicadores tradicionais de Call 
Center, promovendo debates sobre 
cultura organizacional, liderança, 
experiência do colaborador, inovação, 
tecnologia, dados e tomada de decisão 
estratégica. A mensagem é inequívoca: 
CX não é apenas atendimento é 
modelo de gestão, mentalidade 
e compromisso organizacional.

Desde sua gênese, a comunidade 
assumiu uma forte orientação 
internacional, reconhecendo que a 
Experiência do Cliente é um desafi o global. 
Através de webinares e encontros online, 
profi ssionais moçambicanos passaram 
a ter acesso direto a especialistas de 
mercados mais maduros, especialmente 
da América Latina. Entre os nomes 
internacionais que já contribuíram 
com a iniciativa destacam-se Tomás 
Duarte e Daniela Fantini, referências 
em Customer Experience, liderança 
e transformação organizacional.

MULHERES QUE INSPIRAM
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Do lado nacional, a 
participação de profissionais 
como Gabriel Tembe, do 
FNB, e Nasser Mogne, Diretor 
de Experiência do Cliente 
do Access Bank, reforçou 
a representatividade local 
e trouxe para o debate 
a realidade concreta do 
mercado moçambicano. 
Esses momentos de 
compartilhamento têm 
elevado o nível técnico das 
discussões e fortalecido a 
confiança dos profissionais 
locais em seu próprio 
potencial.

A consolidação do 
projeto também passa 
pela criação de parcerias 
estratégicas internacionais, 
nomeadamente com 
comunidades de CX no 
Brasil e em Portugal. Essas 
alianças ampliam horizontes, 
facilitam a troca de boas 
práticas e posicionam 
a Customer Moment 
Mozambique como uma 
ponte entre Moçambique 
e o mundo no domínio da 
Experiência do Cliente.

Um dos marcos mais 
significativos deste percurso 
será a primeira conferência 
presencial da Customer 
Moment Mozambique, 
agendada para o dia 30 de 
janeiro. O evento simboliza 
a transição do digital para o 
presencial e representa um 
momento histórico para o 
sector no país. A conferência 
reunirá profissionais, líderes 
e especialistas para debater 
temas centrais como 
cultura centrada no cliente, 
liderança em Call Center e 
CX, inovação, tecnologia e 
tendências globais aplicadas 
à realidade moçambicana.

Mais do que um evento, 
essa conferência materializa 
o espírito da comunidade: 
criar espaços de encontro, 
aprendizado e networking 
qualificado, capazes de gerar 
impacto real e duradouro.

A Customer Moment 
Mozambique se afirma, 
portanto, como o primeiro 
movimento estruturado 
de Experiência do Cliente 
em Moçambique, liderado 
por profissionais locais, 
com visão estratégica e 
integração internacional. 
Seu caráter pioneiro não 
reside apenas no fato de ser 
a primeira, mas na forma 
como está redefinindo o 
debate, elevando padrões e 
preparando o setor para os 
desafios do futuro.

Ao colocar 
Moçambique no mapa 
global da Experiência do 
Cliente, Ema Massingue, 
Chadreque Baloi, Mário 
Nhantumbo e Osvaldo 
Foquisso demonstram que 
a transformação começa 
com iniciativa, colaboração 
e visão. Mais do que 
acompanhar tendências, 
esses pioneiros estão 
construindo o futuro do CX 
no país.

MULHERES QUE INSPIRAM
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Em 2025, Pedro Silva 
se estabeleceu 
como uma das 
personalidades 
mais influentes 
do cenário 

econômico moçambicano, 
destacando-se por sua 
contribuição consistente 
na promoção do conteúdo 
local, no fortalecimento das 
Pequenas e Médias Empresas 
(PMEs) e na construção 
de uma visão estratégica 
para o desenvolvimento 
empresarial nacional.

Num contexto 
marcado por grandes 
investimentos estruturantes e, 
simultaneamente, por desafios 
persistentes de integração do 
empresariado nacional, Pedro 
Silva assumiu um papel ativo e 

determinante na defesa 
de políticas econômicas 
mais inclusivas, orientadas 
para a valorização das 
capacidades internas 
e para a participação 
efetiva das empresas 
moçambicanas nos 
principais projetos de 
desenvolvimento do país.

Ao longo do ano, 
sua atuação se destacou 
pela firme convicção 
de que as PMEs devem 
ocupar um lugar central 
na estratégia econômica 
nacional. Mais do que 
agentes complementares, 
essas empresas são, 
na visão deles, pilares 
fundamentais da 
geração de empregos, da 
dinamização da economia 

local e da promoção da inclusão 
produtiva. Essa abordagem 
contribuiu para reforçar o debate 
sobre a necessidade de um 
modelo de crescimento mais 
equilibrado, que combine grandes 
investimentos com o fortalecimento 
do setor privado nacional.

No âmbito do conteúdo local, 
Pedro Silva tem defendido uma 
política orientada não apenas para 
a participação formal das empresas 
moçambicanas, mas para a sua 
capacitação real, competitividade e 
sustentabilidade. A sua intervenção 
tem sido marcada por uma leitura 
estratégica dos sectores do petróleo, 
gás, energia, mineração, infra-
estruturas e serviços, sublinhando 
a importância de integrar as 
PMEs nas cadeias de valor, de 
forma estruturada e duradoura.

PEDRO SILVA: 

Figura do Ano 2025 em 
Moçambique na promoção das 
PMEs e no desenvolvimento 
empresarial estratégico
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Sua visão de desenvolvimento 
de negócios vai além dos resultados 
imediatos. Pedro Silva tem 
promovido uma reflexão profunda 
sobre soberania econômica, 
diversificação da base produtiva 
e criação de um ambiente de 
negócios mais justo e transparente. 
Ele acredita que o crescimento 
econômico sustentável depende 
da existência de empresários 
nacionais preparados, com 
acesso a oportunidades, 
conhecimento e mercados.

Em 2025, sua liderança 

também se destacou pela 
capacidade de articular 
interesses públicos e privados, 
contribuindo para um diálogo 
mais construtivo entre 
instituições, investidores 
e empresários locais. Essa 
postura reforçou a confiança 
no potencial das PMEs como 
motores de desenvolvimento 
e como atores estratégicos 
na construção do futuro 
econômico de Moçambique.

A distinção de Pedro 
Silva como Figura do Ano 2025 

reflete, assim, um percurso 
marcado por coerência, visão 
estratégica e compromisso 
com o desenvolvimento 
nacional. Mais do que um 
reconhecimento individual, 
esse destaque simboliza 
a afirmação de uma nova 
abordagem econômica: 
aquela que coloca o 
empresariado moçambicano 
no centro das soluções e 
reconhece nas PMEs a base 
sólida para um crescimento 
mais inclusivo, resiliente e 
sustentável.

INSPIRANDO O MUNDO
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PÁG: 10

“Entre cabos, quedas e visão: 
Mack Banze e a coragem de 
construir o próprio futuro”

MAGAZINE VOCÊ PODE ESTAR AQUI...DECIDA.


