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1. IntroduçãoRelatório Semestral 2025 7

1.1 
Objectivo do 
Relatório de Gestão

Considerando a visão multidimensional do Relatório 
de Gestão, a sua construção teve em consideração 
informação de Estratégia, Governação, Negócio, 
Financeira, Operacional e Social preparada 
por várias áreas do Banco, criando uma visão 
agregada e espelhando a importância de todos na 
prossecução dos objectivos do Standard Bank de 
Angola (SBA).

O presente documento tem o propósito de 
apresentar a evolução financeira, respondendo às 
exigências regulamentares e legais (Banco Nacional 
de Angola, Comissão do Mercado de Capitais e 
Lei das Sociedades Comerciais), mas, acima de 
tudo, pretende dar a conhecer o SBA a todos os 
stakeholders e partilhar a sua visão de futuro.

Neste pressuposto, será também apresentada 
a caracterização do Grupo no qual se insere 
e será feita uma retrospectiva dos principais 
factos do primeiro semestre de 2025, na qual 
se destacará a estabilização do kwanza face às 
moedas estrangeiras e a elevada inflação registada                  
em Angola. Apresentam-se indicadores de diversas 
naturezas de risco, bem como de gestão de capital.

Por último, não se poderia deixar de parte um 
motivo de orgulho, que cada vez mais tem sido uma 
prioridade: a actuação do SBA na sociedade, com 
a realização de inúmeras iniciativas com impacto 
social, económico e ambiental. 

Sistematizando, o Relatório de Gestão do 
exercício semestral de 2025 aborda diversas 
temáticas, tais como:

•  A caracterização do Banco e do Grupo          
Standard Bank;  

• O contexto macroeconómico em que o SBA opera,  
   quer a nível nacional, quer internacional;  

• Uma descrição das principais guidelines da       
   estratégia para o restante exercício de 2025.
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1. Introdução 1.1 Objectivo do Relatório de GestãoRelatório Semestral 2025 8

O balanço da operacionalização da estratégia do 
SBA assente nos seguintes pilares-chave:

Abordagem focada no Cliente
Apresentar a informação sobre as grandes 
linhas de negócio: Grandes Empresas e 
Banca de Investimento (CIB), Pequenas 
e Médias Empresas (BCB) e Banca 
Particulares e Privada (BPP).

Pessoas enquanto activo 
fundamental
Abordar os factos mais relevantes das 
Pessoas e Cultura.

Risco e Conduta
Destacar a forma como o Banco identifica, 
gere e mitiga o risco, descrevendo as suas 
principais políticas e ambiente de controlo.

Excelência Operacional
Garantir integração e coordenação eficaz 
dos diversos sistemas de informação. 
Com o objectivo de oferecer aos clientes 
serviços e produtos que correspondam 
as suas expectativas.

Solidez nos resultados financeiros
Demonstrar a performance e solidez 
financeira, divulgando os números e 
principais indicadores da actividade do SBA.

Responsabilidade Social
Reservar um espaço para divulgar a 
actuação perante a sociedade Angolana. 
Poder contribuir é algo que faz parte 
da natureza do SBA e do Grupo onde                
está inserido.
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1. IntroduçãoRelatório Semestral 2025 9

1.2 
Missão, Visão
e Valores do SBA
O Standard Bank de Angola tem vindo a ser 
reconhecido de forma consistente como 
uma Instituição Financeira de confiança, 
sustentável e com um papel relevante na  
promoção da literacia e inclusão financeira 
em Angola.

Propósito
O propósito do SBA é que “Angola é a nossa 
casa e nós impulsionamos o seu crescimento. 
Queremos melhorar a vida das Pessoas ao ser 
#MaisDoQueUmBanco”. Este reflecte o impacto de 
longo prazo que o Standard Bank de Angola aspira 
proporcionar a todos os Angolanos.

Visão
Ser líder nos serviços financeiros em Angola e 
proporcionar o acesso universal aos serviços 
financeiros, através da excelência do serviço e da 
inovação, de forma a trazer valor acrescentado e 
sustentável a todos os stakeholders, fortalecento a 
ligação entre África e o resto do mundo.

Cultura Organizacional 
A cultura do SBA assenta na sua missão, visão, 
valores e propósito, que pretendem alinhar 
comportamentos e atitudes com os objectivos 
estratégicos. A génese Africana e a cultura de 
integração internacional orientaram a estratégia 
do Standard Bank de Angola, de forma a optimizar 
todas as oportunidades que África, e muito 
particularmente Angola, apresenta. O Código de 
Ética conduz o Banco a ser mais responsável e 
a respeitar os seus Clientes, sendo este um dos 
pontos de referência para os seus Colaboradores.

Valores
Os valores apresentados orientam o comportamento 
e qualidades que definem o Banco e estão na génese 
da implementação da sua estratégia:

Servir os Clientes 

Desenvolver os Colaboradores 

Criar valor para os Accionistas 

Promover o respeito mútuo 

Ser proactivo 

Elevar constantemente a fasquia 

Trabalhar em equipa 

Defender os mais altos níveis  
de integridade
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1. IntroduçãoRelatório Semestral 2025 10

1.3 
O que é o SBA

Destaca-se pelos seus valores intrínsecos, 
basilarmente apoiados na integridade, 
honestidade, transparência e consistência.

A Cultura assenta na “forma como se faz”, 
reconhecendo “o que se faz”. A constante 
procura pela optimização do desempenho 
operacional alavanca não só a diversificação 
de produtos oferecidos, mas também a 
qualidade da oferta, posicionando o Banco 
com um serviço de excelência.

Sobre o Banco
O Standard Bank de Angola, S.A. é uma sociedade de direito angolano, com sede social 
em Talatona, Luanda, que foi autorizado a operar pelo Banco Nacional de Angola a 9 de 
Março de 2010, tendo iniciado a sua actividade operacional a 27 de Setembro de 2010.

Dedica-se ao exercício da actividade bancária nos termos permitidos e definidos 
na lei, através da obtenção de recursos de terceiros sob a forma de depósitos ou 
outros, os quais aplica, juntamente com os seus recursos próprios, na concessão de 
empréstimos, depósitos no BNA, aplicações em Instituições de Crédito, aquisição de 
títulos e em outros activos. Adicionalmente, presta outros serviços bancários e realiza 
diversos tipos de operações em Moeda Estrangeira.

Pertence a um grupo financeiro com mais de 160 anos de história e tem como objectivo 
impulsionar o desenvolvimento do continente africano e, consequentemente, contribuir 
para o crescimento do mercado angolano, respeitando os valores e princípios sobre os 
quais assenta na estrutura organizacional.

Centrando os esforços na satisfação dos Clientes, Parceiros e na Comunidade, 
desenvolve a sua actividade de forma rigorosa, avaliando constantemente os riscos e 
mitigando-os através da diversificação:

da oferta  
de  produtos

dos seus 
investimentos

da modernização  
dos seus processos 
e sistemas
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1. IntroduçãoRelatório Semestral 2025 1.3 O que é o SBA 11

PRESIDENTE

Octávio Manuel de 
Castro Castelo Paulo ADMINISTRADOR  

NÃO EXECUTIVO

Wilhelmus Jacobus

Composição  
do Conselho  
de Administração

Raquel Kulivela Sole

ADMINISTRADORA 
NÃO EXECUTIVA

Djamila Pinto  
de Andrade
ADMINISTRADORA 
NÃO EXECUTIVA

ADMINISTRADOR  
NÃO EXECUTIVO

Manuel dos Passos

ADMINISTRADORA 
NÃO EXECUTIVA

Ana Josina Simas 
Fortunato
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1. IntroduçãoRelatório Semestral 2025 1.3 O que é o SBA 12

Zaranyika Timothy       
Mugodi  
ADMINISTRADOR  
EXECUTIVO

ADMINISTRADOR 
EXECUTIVO

Luís Teles

ADMINISTRADOR  
EXECUTIVO

Aronildo Neto

ADMINISTRADOR 
EXECUTIVO

Eduardo Clemente

ADMINISTRADORA 
EXECUTIVA

Yonne de Castro
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1.3 O que é o SBA1. IntroduçãoRelatório Semestral 2025 13

De África para o 
resto do Mundo
O SBA tem contribuído para o desenvolvimento e crescimento de Angola,  
apresentando, actualmente, inúmeras oportunidades que potenciam 
a sua mudança, como um enorme potencial agrícola, um crescimento 
populacional acelerado, uma faixa etária predominantemente jovem e um  
célere crescimento digital.

Foco no 
Cliente

Pessoas
e Cultura

Resultado 
Financeiro

Responsabilidade
Social

Risco e 
Conduta

Excelência 
Operacional

A estratégia do Banco assenta em 6 métricas:
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1.3 O que é o SBA1. IntroduçãoRelatório Semestral 2025 14

Excelência Operacional 
Através da integração e coordenação eficaz dos diversos 
sistemas de informação, com o objectivo de entregar com 
eficiência os produtos/serviços aos Clientes.

Resultado Financeiro
A entrega de retornos sustentáveis aos Accionistas depende 
directamente da satisfação dos Clientes e Colaboradores e da 
gestão efectiva e eficiente dos riscos da actividade e da conduta. 
Neste contexto, é preciso garantir o equilíbrio entre o capital 
alocado aos investimentos estratégicos e o respectivo retorno.

Responsabilidade Social
O Banco continua empenhado em conduzir o negócio de forma 
sustentada e com crescimento económico em Angola. Para 
conseguir isso, tem que se garantir que através dos seus Clientes, 
projectos e parcerias, é criado impacto positivo na vida da 
Comunidade. Essas considerações estão no centro das decisões 
de negócio.

Foco no Cliente
A principal prioridade é permitir ao Cliente uma experiência única 
e personalizada, através da criação de soluções cada vez mais 
tecnológicas e centradas nas suas necessidades, na sua experiência, 
antecipando as necessidades futuras e apostando na inclusão 
financeira e na digitalização. 

Pessoas e Cultura
O Banco encara os seus Colaboradores como um dos seus activos 
mais importantes para a execução dos objectivos estratégicos, 
reconhecendo que a sua capacitação e o desempenho estão 
directamente associados ao grau de satisfação dos Clientes. O 
Banco procura continuar a apostar em desenvolver futuros líderes 
em Angola, proporcionando uma formação constante aos seus 
Colaboradores, para que tenham um ADN cada vez mais digital.

Risco e Conduta
É essencial fazer os negócios certos da forma correcta. A gestão 
efectiva dos riscos, Colaboradores, mercado e conduta reflecte 
os elevados padrões de ética e a prática de negócio responsável, 
permitindo ganhar a confiança de todos os stakeholders. A licença 
para operar tem por base esta confiança, pelo que o cumprimento de 
todas as leis e regulamentos não é negociável.
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1. IntroduçãoRelatório Semestral 2025 1.3 O que é o SBA 15

20 países africanos 

Presente em 20 países africanos, entre 
os quais, Angola, Moçambique, África do 
Sul,  Namíbia,  Tanzânia,  Zâmbia,  Uganda, 
Botswana e Quénia.

6 Localizações fora do continente africano 

Conta  com  presença  activa  nos  maiores 
centros financeiros a nível mundial, 
nomeadamente no Reino Unido, Estados 
Unidos da América, Emirados Árabes Unidos, 
China, Ilha de Man e Jersey.

O Grupo  
Standard Bank
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1. IntroduçãoRelatório Semestral 2025 1.3 O que é o SBA 16

O Standard
Bank Angola

782 
Colaboradores

134
ATM’s

238 856 
Clientes

Sede do Standard 
Bank de Angola 01
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Constituição do Banco a 27 de Setembro 2010  33 mil milhões de kwanzas de activos líquidos

3 Agências em Luanda

Aumento de Capital - 24,5 milhões de Dólares

Global Trade Review 

Melhor Negócio em Renminbi em Angola 2011

2010 2011

1.4 
Marcos Históricos

Presente desde 2010 no território nacional, 
o Standard Bank de Angola oferece soluções 
completas de produtos e serviços financeiros 
através de um ecossistema de parcerias.

Tal traduz-se em esforços contínuos para 
atender plenamente às necessidades de cada 
Cliente, desde clientes particulares, pequenas 
e médias empresas a grandes organizações, 
procurando proporcionar também a melhor 
experiência tanto digital quanto presencial.

O Banco participa nas áreas económicas 
de maior relevância e exerce liderança 
em segmentos que se traduzem no 
reconhecimento de vários agentes envolvidos 
no sector bancário.

1. IntroduçãoRelatório Semestral 2025 17

01

02

03

04

05



2012 2013 2014
62 mil milhões de kwanzas de activos líquidos

Expansão para outras províncias

Aumento de Capital - 50 milhões de Dólares

Capital Finance

Melhor Banco Universal em Angola 2012

Emeafinance

Melhor Banco de Investimento em Angola 2012

Global Banking & Finance Review

Melhor Banco em Angola 2012

Commerzbank

Prémio STP 2012 pela excelente qualidade nos 
pagamentos comerciais e nas transferências entre 
instituições financeiras

143 mil milhões de kwanzas de activos líquidos

32 pontos de contacto com o Cliente

Carteira de depósitos de 135 mil milhões de 
kwanzas

Global Banking & Finance Review

Banco mais Inovador em Angola 2013

Global Finance

Melhor Banco de Investimento em Angola 2013

Emeafinance

Melhor Banco de Investimento em Angola 2013

International Finance Magazine

Banco Mais Inovador em Angola 2013

200 mil milhões de kwanzas de activos líquidos

Boom de Clientes

Reforço do Modelo de Governação

Global Banking & Finance Review

Banco mais Inovador em Angola 2014

Global Finance

Melhor Banco em Angola 2014

International Finance Magazine

Melhor Banco de Gestão em Angola 2014

Emeafinance

Melhor Banco de Investimento em Angola 2014
Best Water Deal in Africa Rehabilitation of Luachimo 
Hydroelectric Power Project 2014

1. IntroduçãoRelatório Semestral 2025 1.4 Marcos Históricos 18

01

02

03

04

05



2015 2016 2017
368 mil milhões de kwanzas de activos líquidos

Consolidação do Banco no sector em Angola

Mais de 50% Resultado Líquido

Global Finance

Melhor Provedor de Operações Cambiais em Angola 2016 
Melhor Banco de Investimento em Angola 2016
Melhor Provedor de Tesouraria e Gestão de Caixa em 
Angola 2016

Emeafinance

Melhor Banco de Investimento em Angola 2016

EUROMONEY 

Melhor Banco de Debt Capital Markets em Angola 2016

Global Banking & Finance Review 

Melhor Banco de Governança Corporativa em Angola 
2016
Melhor Banco de Investimento em Angola 2016
Melhor PCE em Angola 2016

299 mil milhões de kwanzas de activos líquidos

Aumento de Colaboradores

Melhor Banco de investimento em Angola pelo 4º 
ano consecutivo

Global Finance

Melhor Provedor de Operações Cambiais em 
Angola 2015
Best Trade Finance Bank in Angola 2015
Melhor Banco de Investimento em Angola 2015

Emeafinance

Melhor Banco de Investimento em Angola 2015

317 mil milhões de kwanzas de activos líquidos

Melhor Banco de investimento em Angola pelo 6º 
ano consecutivo

Global Finance 

Melhor Provedor de Tesouraria e Gestão de Caixa 
em Angola 2017
Melhor Provedor de Trade Finance em Angola 2017
Melhor Banco de Investimento em Angola 2017

Emeafinance 
Melhor Banco de Investimento em Angola 2017

The Banker

Banco do Ano em Angola 2017

Prémio Sirius

Melhor Relatório de Gestão e Contas 2017 Sector 
Financeiro

1.4 Marcos Históricos 191. IntroduçãoRelatório Semestral 2025
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Aumento de mais de 90% do Resultado Líquido - 
443 mil milhões de kwanzas de activos líquidos

Emissão de obrigações admitidas à cotação na 
BODIVA no valor de 4,7 mil milhões de kwanzas

Global Finance 

Melhor Provedor de Tesouraria e Gestão de Caixa 
em Angola 2018
Melhor Provedor de Trade Finance em Angola 2018
Melhor Banco de Investimento em Angola 2018

Euromoney

Melhor Banco de Investimento em Angola 2018

Emeafinance

Melhor Banco de Investimento em Angola 2018

Prémio Sirius

Melhor Empresa do Sector Financeiro 2018

606 mil milhões de kwanzas de activos líquidos

Considerado o melhor Banco de Investimento e 
melhor provedor de Tesouraria de Gestão de Caixa 
em Angola

The Banker

Banco do Ano em Angola 2019 

Global Finance

Melhor Provedor de Tesouraria e Gestão de Caixa 
em Angola 2019
Melhor Banco de Investimento em Angola 2019

International Finance Magazine 

Melhor Transacção Bancária para Gestão de Caixa 
- Angola 2019

Euromoney

Melhor Banco de Investimento em Angola 2019

2018 2019 2020
Reconhecido pela ASSERTYS como o Banco com 
melhor qualidade de serviço em Angola

880 mil milhões de kwanzas de activos líquidos - 1º 
Banco em Angola a obter a certificação do SWIFT 
Global Payments Innovation (GPI) e de Membro do 
GPI

Aniversário dos 10 anos do Standard Bank de Angola

The Banker

Banco do Ano em Angola 2020

Global Finance

Melhor Banco de Investimento em Angola 2020
Melhor Banco de Operações Cambiais 2020

International Banker

Melhor Banco de Investimento em Angola 2020

1. IntroduçãoRelatório Semestral 2025 1.4 Marcos Históricos 20
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2021 2022 2023
1ª transacção de investidores internacionais em 
dívida pública Angolana

1ª transacção REPO no mercado interbancário

Roadshow de investidores internacionais em Angola

Globo de Ouro

Melhor Programa de Responsabilidade Social

Hackaton

Euromoney 
Melhor Banco de Investimento em Angola 2022

World Economic Magazine Awards

Melhor Banco de Investimento em Angola 2022

World Economic Magazine Awards

Melhor Banco de Operações Cambiais em Angola 
2022

28 de Fevereiro 2021 – Fecho do processo de 
transição para a nova sede Standard Bank de 
Angola

Internacional Global Finance

Melhor Provedor de Operações Cambiais em 
Angola 2021
Melhor Provedor de Tesouraria e Gestão de Caixa 
em Angola 2021
Melhor Banco de Investimento em Angola 2021

Assertys

Banco Angolano com o melhor serviço na óptica 
do Cliente em 2021

Emeafinance

Melhor Banco de Investimento em Angola 2021

World Economic Magazine Awards

Melhor Banco de Investimento em Angola 2021

Lançamento da Standard Invest SDVM – 
Distribuidora do Grupo Standard em Angola 

Global Finance

Melhor Banco de Operações Cambiais 2023 

The Banker

Banco do Ano em Angola 2023  

Emeafinance

Melhor Banco em Angola 2023  
Melhor Banco de Investimento em Angola 2023

FILDA

Melhor participação Banca e Serviços 
Financeiros 2023

FIB

Melhor participação Banca e Serviços 
Financeiros 2023

1. IntroduçãoRelatório Semestral 2025 1.4 Marcos Históricos 21
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Inauguração do Bank in the Box na              
Província de Malange

Comercialização de novas soluções:

Credit Linked Deposits 
Funded Forwads 
Leva já e Pague depois

Expo-car

Melhor Produto Financeiro 

Angola Oil & Gas Awards 

Banco de Oil & Gas 2024 

Emeafinance 

Melhor Banco em Angola 2024 
Melhor Banco de Investimento em Angola 2024 

Global Finance 

Melhor Banco de Operações Cambiais em 
Angola 2024

2024
Brand Finance

Marca Bancária mais Valiosa de África

Ranking das Provedorias das Instituições Financeiras 

1º Lugar | Indicadores analisados - Eficiência 
operacional; Impacto das reclamações nos 
processos internos; Percepção dos Clientes 
e agentes de supervisão; Cumprimento 
regulamentar.

Patrocinador Diamante

Cimeira de Negócios EUA – África 2025 

Assinatura de protocolos com: 

TECHNIPFMC 
Empresa Positiva Gestão e Serviços Financeira 
Medicare Angola 

2025

1.4 Marcos Históricos 221. IntroduçãoRelatório Semestral 2025

01

02

03

04

05



24
 

33 

36

39

2.1.  Contexto 
Macroeconómico

2.2.  Números Alcançados

2.3. Proposta de Valor

2.4. Estratégia do SBA

COMO    
CRIAR VALOR

23Relatório Semestral 2025

01

02

03

04

05



2.1 
Contexto 
Macroeconómico

242. Como Criar ValorRelatório Semestral 2025

01

02

03

04

05



252.1 Contexto Macroeconómico2. Como Criar ValorRelatório Semestral 2025

As economias africanas estão a enfrentar os efeitos indirectos das tensões 
comerciais globais, das mudanças de política nos EUA e dos riscos 
geopolíticos, que estão a impactar as suas trajectórias de crescimento e a 
estabilidade fiscal. 

Neste momento, a economia global continua a ser caracterizada por 
tensões geopolíticas existentes, agravadas pela guerra prolongada na 
Ucrânia e pelo conflito em Israel, apesar das várias tentativas de paz. 

Na região da SADC, surgem perspectivas de paz para a parte oriental da 
República Democrática do Congo (RDC), após o acordo de paz mediado 
pela administração dos Estados Unidos entre a RDC e o Ruanda. 

A reeleição do Presidente Trump em 2024 aumentou a incerteza política 
global, com um aumento acentuado das tarifas dos EUA, o que perturbou 
as cadeias de abastecimento globais, enfraqueceu as expectativas de 
crescimento e introduziu pressões inflacionárias. 

No entanto, os acordos comerciais dos EUA que se seguiram ao aumento 
inicial das tarifas em Abril ajudaram a estabilizar as tarifas em cerca de 15% 
para alguns países, aliviando parte da incerteza.

Economia Global 
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Fonte: IMF - World Economic Outlook (WEO) update Jul 2025; Standard Bank Research

Crescimento do PIB (%; y/y)

2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030

Mundo -2,7 6,6 3,6 3,5 3,3 3,0 3,1 3,2 3,2 3,2 3,1 

Economias Avançadas -4,0 6,0 2,9 1,7 1,8 1,5 1,6 1,7 1,7 1,7 1,7

EUA -2,2 6,1 2,5 2,9 2,8 1,9 2,0 2,0 2,1 2,1 2,1

Europa -6,0 6,3 3,5 0,4 0,9 1,0 1,2 1,3 1,3 1,2 1,1

Japão -4,2 2,7 0,9 1,5 0,1 0,7 0,5 0,6 0,6 0,5 0,5

Reino Unido -10,3 8,6 4,8 0,4 1,1 1,2 1,4 1,5 1,5 1,4 1,4

Mercados Emergentes -1,7 7,0 4,1 4,7 4,3 4,1 4,0 4,2 4,1 4,1 4,0

Brasil -3,3 4,8 3,0 3,2 3,4 2,3 2,1 2,2 2,3 2,4 2,5

Rússia -2,7 5,9 -1,4 4,1 4,1 0,9 1,0 1,1 1,1 1,2 1,2

Índia -5,8 9,7 7,6 9,2 6,5 6,4 6,4 6,5 6,5 6,5 6,5

China 2,3 8,6 3,1 5,4 5,0 4,8 4,2 4,2 4,1 3,7 3,4

África Subsariana -1,5 4,7 4,1 3,6 4,0 4,0 4,3 4,3 4,4 4,6 4,5

Nigéria -1,8 3,6 3,3 2,9 3,4 3,4 3,2 3,0 3,3 3,5 3,5

África do Sul -6,2 5,0 1,9 0,7 0,6 1,0 1,3 1,6 1,7 1,8 1,8

Crescimento Global
Nesse contexto, o Fundo Monetário 
Internacional (FMI) reviu em alta as suas 
previsões de crescimento global para este 
ano e para o próximo. O crescimento para 
2025 está projectado em 3% em relação ao 
ano anterior, 0,2 pontos percentuais acima 
das previsões de Abril. 

Para 2026, o crescimento global está 
estimado em 3,1%, 0,1 p.p. acima da 
previsão anterior. 

As economias africanas estão a experienciar 
impactos indirectos através da volatilidade 
dos preços das commodities, da redução 
da procura externa e das pressões de 
financiamento, com o crescimento do PIB 
para a África Subsariana (ASA) projectado em 
4% para 2025 e 4,3% para 2026, também 0,2 
e 0,1 pontos percentuais acima das previsões 
de Abril. 

A revisão em alta do crescimento global 
para este ano foi explicada pela melhoria das 
condições financeiras, devido à fraqueza do 
USD e às taxas médias efectivas de tarifas 
dos EUA mais baixas do que as anunciadas 
em Abril.

262.1 Contexto Macroeconómico2. Como Criar ValorRelatório Semestral 2025
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Média da Taxa de Inflação (%; y/y)

2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030

Mundo 3,3 4,7 8,6 6,6 5,6 4,2 3,6 3,3 3,2 3,2 3,2

Economias Avançadas 0,7 3,1 7,3 4,6 2,6 2,5 2,1 2,0 2,1 2,1 2,1 

EUA 1,3 4,7 8,0 4,1 3,0 3,0 2,5 2,1 2,2 2,2 2,2

Europa 0,3 2,6 8,4 5,4 2,4 2,1 1,9 2,0 2,0 2,0 2,0

Japão -0,0 -0,2 2,5 3,3 2,7 2,4 1,7 2,0 2,0 2,0 2,0

Reino Unido 0,9 2,6 9,1 7,3 2,5 3,1 2,2 2,0 2,0 2,0 2,0

Mercados Emergentes 5,2 5,8 9,5 8,0 7,7 5,4 4,5 4,1 4,0 3,9 3,8

Brasil 3,2 8,3 9,3 4,6 4,4 5,3 4,3 3,4 3,0 3,0 3,0

Rússia 3,4 6,7 13,8 5,9 8,4 9,3 5,5 4,0 4,0 4,0 4,0

Índia 6,2 5,5 6,7 5,4 4,7 4,2 4,1 4,0 4,0 4,0 4,0

China 2,5 0,9 2,0 0,2 0,2 -0,0 0,6 1,4 1,8 1,9 2,0

África Subsariana 11,2 11,6 15,2 17,6 18,3 13,3 12,9 8,5 8,3 7,2 6,7

Nigéria 13,2 17,0 18,8 24,7 33,2 26,5 37,0 17,6 17,3 12,3 10,0

África do Sul 3,3 4,6 6,9 5,9 4,4 3,8 4,5 4,5 4,5 4,5 4,5

Fonte: IMF - World Economic Outlook (WEO) update Jul 2025; Standard Bank Research

Inflação Global
A inflação global prevista para 2025 em 
4,2%, é 0,1 ponto percentual superior, 
enquanto a previsão para 2026 permanece 
inalterada em 3,6%.

No entanto, o FMI observou que, embora o 
choque comercial possa revelar-se menos 
severo do que inicialmente temido, ainda 
poderá ter um impacto significativo. 

O Federal Reserve (Fed) dos EUA enfrenta 
incertezas quanto às perspectivas de inflação, 
com a ameaça de estagflação, uma vez que 
as sondagens sugerem que as empresas 
estão a transferir os custos dos aumentos 
de tarifas para os seus Clientes, enquanto 
a maioria dos outros países evitou tarifas 
retaliatórias sobre os EUA. Além disso, o 
Fed enfrenta pressões para cortar as taxas           
de juro. 

A volatilidade dos preços do petróleo 
continua a ser um risco crítico para Angola e 
para a Nigéria, duas economias fortemente 
dependentes das exportações de petróleo.

272.1 Contexto Macroeconómico2. Como Criar ValorRelatório Semestral 2025
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282.1 Contexto Macroeconómico2. Como Criar ValorRelatório Semestral 2025

Economia Angolana

Actividade Económica 

O SBA estima que a economia angolana tenha 
crescido 3,1% em termos homólogos no primeiro 
semestre de 2025, com os dados mais recentes 
sobre o crescimento do PIB reportados pelo 
Instituto Nacional de Estatística (INE) a indicar um 
crescimento de 3,5% em termos homólogos no 
primeiro trimestre de 2025. 

Embora os preços do petróleo, que apresentaram 
uma média de USD69,6/bbl no primeiro semestre 
de 2025, estejam próximos do nível assumido pelo 
governo de USD70/bbl no Orçamento Geral do 
Estado (OGE) para 2025, a economia angolana 
foi afectada por uma contracção de 8,6% em 
termos homólogos na produção de petróleo, que 
caiu para uma média de 1,028 milhões de barris 
por dia (bpd) no primeiro semestre de 2025, em 
comparação com 1,124 milhões de bpd no primeiro 
semestre de 2024, reduzindo a contribuição do 
sector petrolífero para a receita do Estado. 

O sector petrolífero ainda representa quase 95% 
das exportações e mais de 55% da receita do 
governo. O investimento fora do sector petrolífero e 
as actualizações à série de dados do PIB restringiram 
o sector petrolífero a 20% do PIB, em comparação 
com mais de 30% do PIB nos últimos 10 anos. 

Nos últimos anos, o crescimento do PIB tem sido 
sustentado pela economia não petrolífera. No 
entanto, a contribuição do sector petrolífero para o 
fornecimento de Moeda Estrangeira (FX) continua a 
ser crítica para este desempenho. 

As perspectivas de crescimento de Angola foram 
revistas em baixa devido à diminuição da produção 
de petróleo e às pressões fiscais, com o crescimento 
do PIB previsto para desacelerar para 3,1% em 
2025 e 2,9% em 2026, sob um cenário moderado 
de preços do petróleo. 

O crescimento do PIB de Angola atingiu o pico de 
4,4% em 2024, apoiado por uma recuperação 
temporária na produção de petróleo e preços 
relativamente favoráveis, com uma média próxima 
de USD80/bbl. As exportações líquidas (exportações 
menos importações) contribuíram positivamente 
para o crescimento, juntamente com o gasto do 
governo e o consumo das famílias. 

Do ponto de vista da procura, o crescimento do PIB 
de Angola para 2025 tornou-se mais dependente 
do gasto do governo, no contexto de uma produção 
de petróleo contida e preços mais baixos, o que 
provavelmente tornará a contribuição do sector 
externo (exportações líquidas) negativa. 

Uma ligeira diminuição do desemprego e uma nova 
queda da inflação, no contexto de um par USD/Kz 
relativamente estável, devem apoiar o consumo das 
famílias, que, juntamente com o gasto do governo, 
especialmente em infraestruturas, sustenta a 
procura agregada. 

Segundo dados do INE, a taxa de desemprego caiu 
para 28,8% em Junho, o valor mais baixo registado 
até à data, em comparação com 29,4% em Março. 
No entanto, a qualidade do emprego continua a ser 
um desafio. Dos 13 milhões de pessoas empregadas 
em Junho, 10,2 milhões, ou 78,6%, estão 
empregadas no sector informal. 
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292.1 Contexto Macroeconómico2. Como Criar ValorRelatório Semestral 2025

A inflação média foi de 23,1% em termos 
homólogos no primeiro semestre de 2025, uma 
queda em relação a 26,9% em termos homólogos 
no primeiro semestre de 2024, com essa redução 
a reflectir principalmente a estabilidade do kwanza 
e efeitos de base favoráveis, que compensaram 
o impacto das reformas nos subsídios aos 
combustíveis. 

De acordo com dados do INE, a inflação nacional 
desacelerou para 19,7% em Junho, beneficiada 
pela estabilidade do par USD/Kz desde Novembro de 
2024 e por efeitos de base positivos. 

A inflação dos produtos alimentares, que 
representa 55,7% do Índice de Preços ao 
Consumidor (IPC), caiu para 21% em Junho, 
em comparação com 22,3% em Maio, após ter 
atingido 35,4% em Janeiro de 2024. A inflação dos 
produtos não alimentares também diminuiu, para 
18,1% em Junho, em relação a 18,8% em Maio, 
tendo alcançado 25,7% em Julho de 2024. 

As previsões do Banco ainda indicam uma inflação 
de 18,1% ao final de 2025, considerando que se 
espera que o par USD/Kz permaneça relativamente 
estável. Além disso, é previsto um corte de 100 
pontos base na taxa do BNA em Setembro, para 
18,5%. 

O andamento das reformas nos subsídios aos 
combustíveis apresenta riscos inflacionários. 
Embora o governo tenha adoptado uma abordagem 
gradual para a remoção dos subsídios, os ajustes nos 
preços têm sido frequentes e significativos.

A greve de três dias dos taxistas no final de Julho 
contra o aumento do preço dos combustíveis, 
que se transformou em protestos em todo o país 
sobre o custo de vida, resultou em vandalismo de 
bens públicos e privados, levando a fatalidades 
e detenções. Isso pode influenciar o ritmo das 
reformas nos subsídios aos combustíveis. 

Inflação

de inflação média no 1º 
semestre de 2025

23,1%
-3,8% face ao 1º semestre de 2024
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302.1 Contexto Macroeconómico2. Como Criar ValorRelatório Semestral 2025

Mercado de Câmbio  

Os subsídios aos combustíveis consumiram cerca 
de 2,6% do PIB em 2024 (3,3% segundo a antiga 
série de dados do PIB nominal). Isso, juntamente 
com o serviço da dívida pública (juros mais capital, 
nacional e externo), deverá consumir 85% da 
receita do governo em 2025, implicando que esta 
economia enfrenta pressões fiscais e de liquidez em 
Moeda Estrangeira (FX) recorrentes. 

No momento da redacção, o mercado de câmbio 
registou uma necessidade não satisfeita em Moeda 
Estrangeira (backlog de FX) de mais de 500 
milhões de dólares. 

Com o BNA a não vender muito FX para proteger as 
reservas de Moeda Estrangeira, e as pressões do 
serviço da dívida a impedirem um aumento da oferta 
de FX pelo Tesouro, o Banco prevê que o backlog de 
FX permaneça elevado este ano. 

Embora as pressões de liquidez em Moeda 
Estrangeira sejam suscetíveis de se intensificar até 
ao final do ano, o SBA mantém as previsões de um 
kwanza relativamente estável, o que deverá ajudar a 
aliviar a inflação e as pressões sobre o custo de vida.
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312.1 Contexto Macroeconómico2. Como Criar ValorRelatório Semestral 2025

Os dados sobre o desempenho fiscal, divulgados 
pelo Ministério das Finanças, mostram que o serviço 
da dívida pública (juros mais capital; nacional e 
externo) consumiu cerca de 100,4% da receita 
no primeiro semestre de 2025 (com os juros 
a representarem 30,5% da receita e o principal 
69,8%), acima dos 87,4% registados no primeiro 
semestre de 2024 (com os juros a representarem 
34,6% e o principal 52,8%), denotando pressões 
fiscais enraizadas. 

De acordo com o plano de dívida de 2025, 57,8% 
do serviço da dívida externa deste ano, que totaliza 
USD 9,4 bilhões (juros mais capital), ou seja, USD 
5,4 bilhões, é devido no segundo semestre de 2025, 
após USD 3,9 bilhões no primeiro semestre de 2025. 

Desempenho Fiscal 

100,4%
da receita consumida pelo 
serviço da dívida pública no 1º 
semestre de 2025

Isso pode pressionar as reservas de Moeda 
Estrangeira, que foram reportadas em USD 15 
bilhões em meados de Agosto, o que corresponde 
a mais de 7 meses de importações, uma diminuição 
de 2,2% em relação ao mês anterior e de 4,6% no 
acumulado do ano, mas ainda assim um aumento 
de 1,8% em termos homólogos. 

Um kwanza estável implica um potencial limitado 
de aumento das receitas do governo no segundo 
semestre de 2025. Assim, o governo poderá ter 
que optar entre cortar despesas para equilibrar 
o orçamento ou contrair empréstimos para 
financiar o déficit, sendo que esta última 
alternativa aumenta as pressões sobre o serviço 
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As receitas do governo cresceram 14,9% em 
termos homólogos no segundo trimestre de 2025, 
totalizando Kz 4.375,1 bilhões, ou 14% do PIB, 
após um aumento de 2% em termos homólogos no 
primeiro trimestre de 2025, para Kz 3.431,7 bilhões, 
ou 11% do PIB. Portanto, as receitas do primeiro 
semestre de 2025 totalizaram Kz 7.806,7 
bilhões, ou 12,5% do PIB, um aumento de 8,9% em 
termos homólogos, correspondendo a 39,3% do 
orçamento anual. 

Apesar do crescimento moderado das receitas, os 
dados fiscais mostram que os gastos totais do 
governo aumentaram rapidamente, em 41,5% 
em termos homólogos no primeiro semestre de 
2025, totalizando Kz 9.240,7 bilhões, ou 14,8% 

do PIB, correspondendo a 43,3% do objectivo 
anual, reflectindo um aumento de 36,7% nos gastos 
recorrentes e de 53,2% nos gastos de investimento, 
sobretudo em infrastruturas. 

O resultado foi um déficit fiscal de Kz 1.434,0 
bilhões, ou 2,3% do PIB, no primeiro semestre de 
2025, representando 95,9% do objectivo anual, em 
contraste com um superávit de Kz 638,2 bilhões no 
primeiro semestre de 2024. 

O déficit do primeiro semestre de 2025 foi 
financiado principalmente por meio de empréstimos 
internos, que elevaram o saldo da dívida interna 
do governo em Junho para Kz 15.225,6 bilhões, ou 
12,2% do PIB, um aumento de 13,6% no acumulado 
do ano e de 12,8% em termos homólogos. 

O saldo da dívida externa do governo diminuiu 
1,1% no acumulado do ano e 0,5% em termos 
homólogos, totalizando USD 45,2 bilhões, ou 33,4% 
do PIB. Considerando a dívida externa de algumas 
empresas estatais, que soma USD 2,2 bilhões, a 
dívida pública totalizou USD 64,1 bilhões, ou 47,3% 
do PIB, um aumento de 2,4% no acumulado do ano 
e de 0,6% em termos homólogos. 

É importante notar que as pressões do serviço 
da dívida pública trazem riscos à estabilidade 
macroeconómica, com a perspectiva fiscal a 
melhorar apenas a partir de 2029, quando os 
serviços da dívida diminuírem substancialmente. 

Fonte: Banco Nacional de Angola; Instituto Nacional de Estatística; Standard Bank Research

Notas: pa-period average; pe-period end

Q1:25 Q2:25 Q3:25 Q4:25 Q1:26 Q2:26 Q3:26 Q4:26 Q1:27 Q2:27 Q3:27 Q4:27 Q1:28 Q2:28 Q3:28 Q4:28

Base

PIB (% y/y) pa 3,5 2,8 2,9 3,1 3,2 2,6 2,8 2,9 3,2 3,3 3,5 3,2 2,8 2,9 2,7 2,8

CPI (% y/y) pe 23,9 7,5 12,1 41,1 23,7 18,6 16,9 25,1 27,0 13,9 20,0 27,5 25,2 20,5 19,1 15,4

Taxa directora (%) pe 19,5 9,00 11,00 16,00 18,00 16,50 15,50 15,50 20,00 19,50 18,00 19,50 19,50 19,50 18,00 17,00

Taxa 3-m (%) pe 17,5 6,4 13,9 16,5 16,2 13,6 9,5 19,0 19,4 7,3 10,7 17,5 17,4 17,2 15,9 15,0

Taxa 6-m (%) pe 9,5 7,1 15,0 24,1 20,2 17,1 12,0 19,9 15,0 9,2 11,0 9,5 17,7 17,5 16,2 15,2

USD/Kz 921,1 921,1 921,1 932,1 934,9 937,7 960,4 983,6 995,5 1007,5 1019,6 1031,9 1069,5 1108,5 1148,8 1190,7

Previsões de crescimento a médio prazo

322.1 Contexto Macroeconómico2. Como Criar ValorRelatório Semestral 2025

01

02

03

04

05



2.2 
Números Alcançados

332. Como Criar ValorRelatório Semestral 2025
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342.2 Números Alcançados2. Como Criar ValorRelatório Semestral 2025

Indicadores de Actividade do Grupo  
(milhões de kwanzas)

Dezembro  
de 2024

Junho de  
de 2025

   Variação             

Margem Financeira 66 7331 96 278 29 545

Resultado Líquido 52 8181 71 623 18 805

Rácio de Eficiência (cost-to-income) 37%1 34% -3 p.p.

Activo Total 1 698 109 1 966 416     268 307

Crédito Concedido Bruto 594 702 580 917   -13 785

Qualidade de Crédito 

Cobertura de imparidade para crédito sobre crédito concedido  

Crédito em incumprimento (+90 dias) sobre crédito concedido

Depósitos 1 294 792 1 539 066     244 274

Rácio de Transformação 45% 37% -8 p.p.

Capital Próprio 306 629 291 828   -14 801

Return On Equity 47% 43%  -4 p.p.

Rácio de Solvabilidade 30% 29% -1 p.p.

Clientes Totais 199 871 238 856  38 985

Colaboradores 742 782             40   

Posto de Atendimento 155 86             -69   

ATM's 115 134             19

 0,00 p.p.

              0,05 p.p.

2%

0,12%

2%

0,17%

Kz

Kz

1 A Margem Financeira, o Resultado Líquido e o Rácio de Eficiência (cost-to-income) referem-se a Junho de 2024.
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352.2 Números Alcançados2. Como Criar ValorRelatório Semestral 2025

Indicadores de Actividade do Banco 
(milhões de kwanzas)

Dezembro de  
de 2024

Junho de  
de 2025

   Variação             

Margem Financeira 66 7002 96 236 29 536

Resultado Líquido 52 4752 71 362 18 887

Rácio de Eficiência (cost-to-income) 36%2 34% -2 p.p.

Activo Total 1 699 234 1 966 376             267 142

Crédito Concedido Bruto 594 702 580 917   -13 785

Qualidade de Crédito 

Cobertura de imparidade para crédito sobre crédito concedido  

Crédito em incumprimento (+90 dias) sobre crédito concedido

Depósitos 1 296 324 1 540 288              243 964

Rácio de Transformação 45% 37% -8 p.p.

Capital Próprio 306 630 291 569             -15 061

Return On Equity 47% 43% -4 p.p.

Rácio de Solvabilidade 30% 29% -1 p.p.

Clientes Totais 199 871 213 164  13 293

Colaboradores 735 775             40   

Posto de Atendimento 155 86             -69   

ATM's 115 134             19

 0,00 p.p.

              0,05 p.p.

2%

0,12%

2%

0,17%

Kz

Kz

2 A Margem Financeira, o Resultado Líquido e o Rácio de Eficiência (cost-to-income) referem-se a Junho de 2024.
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2.3 
Proposta de Valor

362. Como Criar ValorRelatório Semestral 2025

Seguindo as directrizes do Grupo, o SBA destaca-se 
pelos seus valores basilarmente apoiados na 
integridade, honestidade, transparência e consistência. 

A Cultura do Banco 
assenta na “forma 
como se faz”, 
reconhecendo 
que esta é tão 
importante quanto 
“o que fazer”.
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2.3 Proposta de Valor 372. Como Criar ValorRelatório Semestral 2025

A constante procura pela optimização do 
desempenho operacional do Banco permite ao SBA 
oferecer aos Clientes uma diversidade de produtos, 
bem como o aumento da qualidade dos mesmos, 
posicionando assim o Banco num  patamar de 
excelência na sua oferta e actuação.

A execução bem-sucedida da estratégia de 
negócio torna o Banco mais robusto e capaz de 
criar valor sustentável a longo prazo para todos                            
os stakeholders. 

Alocação de Recursos
O Banco aplica uma estrutura de tomada de decisão formal com o objectivo de definir os recursos a alocar 
para implementar projectos ou programas que visam alcançar os seus objectivos estratégicos. 

sim

sim

sim

O investimento ou oportunidade será priorizado 
tendo em consideração os recursos disponíveis  
a cada momento.

O investimento  
ou oportunidade será 
classificado com reduzida 
prioridade, sujeito  
a um trade-off de decisões 
ou mesmo a não ser 
aprovado.

não

não

não

Estratégia

1.  O investimento ou oportunidade está alinhado com a 
estratégia do Banco?

2.  Cria valor para os Clientes e suporta a capacidade de 
entregar uma oferta de serviços financeiros integrados?

3. Impulsiona o crescimento de Angola?

A Proposta de Valor 

Capacidade

O investimento ou oportunidade está de acordo com  
o apetite de risco e recursos disponíveis, e pode ser 
entregue através da experiência do Banco, processos e 
plataformas digitais?

Valor

O investimento ou oportunidade irá gerar um retorno 
adequado e/ou desbloquear oportunidades futuras para 
criar valor?
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2.3 Proposta de Valor 382. Como Criar ValorRelatório Semestral 2025

Valor Gerado

Clientes

Rácio de Solvabilidade

Horas de Formação

A base de Clientes teve um ligeiro 
crescimento em relação a 2024.

Manter níveis de solvabilidade robustos, 
garantindo flexibilidade para enfrentar 
incertezas, adaptar face a mudanças e 
potenciar o crescimento.

Considerando os Colaboradores como 
activo mais importante do SBA, foi feita a 
aposta na formação e capacitação através 
do desenvolvimento de competências 
vocacionadas para o Futuro Tecnológico. 

238 856

29%

49 933 
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2.4 
Estratégia  
do SBA

A Estratégia do 
SBA é centrada no 
Cliente, sustentada 
por uma visão 
de fornecer 
soluções simples e 
relevantes. 

O Grupo Standard Bank está presente em diversos 
países, com uma ampla abrangência e foco particular 
em África. Esta traduz-se numa grande diversidade 
de Clientes, Colaboradores e Parceiros, algo que 
exige um foco claro e consistente para cumprir os 
objectivos estratégicos.

392. Como Criar ValorRelatório Semestral 2025
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402.4 Estratégia do SBA2. Como Criar ValorRelatório Semestral 2025

Foram definidos três focos estratégicos, bem como as principais áreas 
de actuação e os prazos de execução a curto, médio e longo prazo. As 
áreas de foco, juntamente com a definição de prioridades e prazos, foram 
atribuídas às áreas de negócio e funções corporativas, que assumem a 
responsabilidade pela sua implementação.

O Propósito do SBA
A razão pela qual o SBA se tornou uma referência em Angola 

“Angola é a nossa casa e 
nós promovemos o seu 
crescimento. 
Queremos melhorar a 
vida das pessoas e ser 
#MaisQueUmBanco.”

Valores do SBA
Os valores do Banco orientam os comportamentos e qualidades           
que definem a sua identidade:

       Foco no Cliente 

Acrescentar valor através de 
uma experiência de excelência

      Pessoas e Cultura 

Ser a melhor empresa para 
trabalhar em Angola, com ADN 
digital e capacidade para formar 
os líderes do futuro

       Risco e Conduta 

Promover um ambiente de 
controlo interno robusto, com 
uma cultura de risco proactiva

       Excelência Operacional 

Usar tecnologia e dados para servir 
melhor os Clientes, reduzir custos 
e escalar as plataformas do Banco

      Resultados Financeiros  

Assegurar crescimento 
contínuo, gestão eficaz e retorno 
sustentável

      Impacto ESG 

Melhorar a vida dos Angolanos 
e contribuir para a construção 
de um futuro melhor

Transformar a experiência do Cliente

Executar com excelência

Gerar valor e crescimento sustentável

A Estratégia
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A Visão do SBA
O que o Banco espera alcançar

Ser o melhor Banco em Angola, proporcionando 
acesso universal a serviços financeiros e criando valor 
para os Clientes. Gerar um impacto sustentável e 
duradouro através de soluções inovadoras e digitais.

Incorporar melhoria contínua em tudo o que o Banco faz

GARANTIR O BÁSICO...

Gerir o Banco de forma eficiente, estabelecendo as 
capacidades e condições internas necessárias para 
criar uma fundação sólida a curto prazo.

Incorporar sustentabilidade em tudo o que o Banco faz

...PARA CONSTRUIR O FUTURO 

Transformar o Banco com foco na 
sustentabilidade e no crescimento contínuo, 
apoiado pela diversificação do negócio e inovação.

A nova Jornada do SBA

Objectivos estratégicos para o primeiro semestre de 2025

Ser líder na 
experiência do Cliente

Ser a melhor empresa 
para trabalhar em Angola

Ter um ambiente de 
controlo interno robusto

A Cultura do SBA
A cultura do SBA está alinhada com o seu propósito, 
visão, valores e abordagem estratégica

Compreende as características necessárias para 
alcançar os objectivos definidos, e é sustentada pelo 
princípio de fazer o negócio certo, da forma certa.
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422.4 Estratégia do SBA2. Como Criar ValorRelatório Semestral 2025

A Estrutura de Execução

HORIZONTE 1 | CURTO PRAZO                                                                                     

Gerir o Presente

• Oferecer uma experiência consistente e de excelência aos Clientes;

• Acelerar a digitalização para ir ao encontro das necessidades dos Clientes;

• Suportar o crescimento dos Colaboradores e prepará-los com as competências 
necessárias para o futuro;

• Continuar a gerar retorno aos Accionistas.

HORIZONTE 2 | MÉDIO-PRAZO                                                                                     

Estar Pronto para o Futuro

• Assegurar que o Cliente está no centro de tudo o que o Banco faz;

• Utilizar tecnologia digital e trabalho humano para oferecer serviços e produtos 
inovadores; 

• Remodelar as infra-estruturas para o Banco continuar a ser relevante e 
competitivo na era digital.

HORIZONTE 3 | LONGO-PRAZO                                                                                     

Criar o Futuro

• Ser um Banco verdadeiramente digital e com impacto positivo nas 
comunidades; 

• Verdadeiramente humano: fornecer soluções e oportunidades necessárias para 
que os Clientes e Colaboradores consigam alcançar crescimento, prosperidade e 
realização; 

• Verdadeiramente digital: ser uma Organização digital e orientada por dados 
para servir melhor os Clientes.
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3.1 
Foco no Cliente

443. A Execução de uma EstratégiaRelatório Semestral 2025
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3.1.1 
Banca Corporativa 
e de Investimento

Os Clientes usufruem da presença 

significativa do SBA em África e 

nos outros continentes, da vasta 

experiência sectorial e regional, das 

competências especializadas e do 

acesso privilegiado aos mercados de 

capitais globais. 

453. A Execução de uma Estratégia 3.1 Foco no ClienteRelatório Semestral 2025

O propósito do SBA é impulsionar o crescimento de forma sustentável e 
inclusiva em Angola. Para fazê-lo, é preciso manter uma estratégia assente 
nos pilares fundamentais do sector financeiro. 

A Direcção de Banca Corporativa e de Investimento desempenha um papel 
crucial no sistema financeiro, actuando como parceiro estratégico local, 
regional e internacional às grandes empresas, instituições multinacionais e 
nacionais, através de soluções de dívida, soluções de banca transaccional, 
comercial e financeira, e acesso aos mercados financeiros.

01

02

03

04

05



3. A Execução de uma Estratégia 3.1 Foco no ClienteRelatório Semestral 2025 46

Organograma da Banca Corporativa e de Investimento 
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A Direcção da Banca Corporativa e de Investimento 
está estruturada em 4 áreas distintas, visando 
servir os Clientes:

Banca Corporativa
A Direcção é responsável pela angariação, gestão e acompanhamento personalizado da 
relação dos Clientes Corporativos. A Direcção possui uma equipa especializada e altamente 
qualificada nos diversos sectores económicos que, aliado à presença regional e credenciais de 
experiência do Grupo, permite disponibilizar aos Clientes um vasto conhecimento do mercado 
e apoiar o crescimento dos seus negócios.

Soluções de Dívida da Banca de Investimento 

A Direcção de Soluções de Dívida é responsável por oferecer aos Clientes acesso a 
uma ampla gama de soluções de financiamento, desde a operacionalização e tomada 
firme de financiamentos de longo prazo à estruturação de soluções de dívida complexas e 
especializadas. A equipa trabalha em estreita colaboração com os Clientes para estruturar 
operações de dívida para expansão da sua capacidade, investimento em novos negócios 
e apoio às necessidades gerais da empresa (entre outros) de forma a promover o seu 
crescimento e optimizar a utilização de capital. A equipa de Soluções de Dívida trabalha 
também em parceria com outros players do mercado para a estruturação de financiamentos 
em formato de sindicato com vista a dar resposta às necessidades dos Clientes.

Sala de Mercados
A Sala de Mercados oferece aos Clientes actividades de trading, soluções de mitigação 
de risco cambial, de crédito e do risco associado a matérias-primas transaccionadas em 
bolsa. As principais linhas orientadoras desta oferta comprometem-se com a formulação de 
estratégias de investimentos ajustadas ao perfil de risco de cada Cliente. O Standard Bank de 
Angola está numa posição privilegiada para fornecer serviços e produtos de tesouraria com 
foco no Cliente, tanto em produtos padronizados, como produtos personalizados, suportados 
num sólido conhecimento de mercados emergentes, em particular dos mercados Africanos. 
Adicionalmente, é da responsabilidade desta Direcção a interacção e execução de ordens de 
Clientes alocadas ao mercado de capitais, típico de actividades de trading.

Banca Transaccional
A Direcção é responsável por oferecer aos Clientes soluções eficientes e inovadoras que 
visam simplificar a gestão diária do seu negócio. Com um conjunto de serviços adaptados 
às necessidades de cada Cliente que proporcionem uma gestão de liquidez mais eficiente, e 
garantindo também um suporte ágil e seguro para a realização de transacções, pagamentos e 
outras operações financeiras essenciais.

Estrutura da 
Direcção da Banca 
Corporativa e de 
Investimento

473. A Execução de uma Estratégia 3.1 Foco no ClienteRelatório Semestral 2025
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Banca Corporativa Sala de Mercados Banca Transaccional
Soluções de Dívida da
Banca de Investimento

Oferta da Banca Corporativa e de Investimento

• Estruturação Financeira

• Empréstimos MLP

• Leveraged & Acquision 
Finance

• Project Finance

• Financiamento Imobiliário

• Moedas estrangeiras à vista 
e a prazo

• Operações de Swaps 
cambiais e produtos 
derivados

• Opções cambiais

• Global Market Research

• Depósitos indexados

• Credit Linked Deposits 
(CLDs)

• Funded Forwards

• Depósitos a Prazo

• Call Loans & Deposits

• Gestão de Tesouraria e Pagamentos

- Contas Correntes e Depósitos

- Pagamentos Domésticos e Internacionais

- Pagamentos de Salários e Fornecedores

- Conta Garantia (Escrow)

• Gestão de Liquidez
- Cash pooling
- Sweeping

• Financiamento/Crédito

- OD: Descoberto Bancário

- STL: Financiamento a curto prazo

- Financiamento de Trade Finance

• Comércio Internacional

• Serviços Digitais
- Plataforma de Internet Banking
- Conectividade: ERP’s e API’s Bancários
- Reconciliações Bancárias Automáticas

• Originação, 
acompanhamento e gestão 
da relação com os Clientes 
de grandes empresas

Banca Corporativa e de Investimento

3. A Execução de uma Estratégia 3.1 Foco no ClienteRelatório Semestral 2025 48
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3. A Execução de uma EstratégiaRelatório Semestral 2025 493. A Execução de uma Estratégia 3.1 Foco no ClienteRelatório Semestral 2025

O 1º Semestre de 2025 foi marcado por novos desafios 
macroeconómicos ambos ao nível local e internacional, 
que foram globalmente desafiantes para a economia 
angolana e, por inerência, para o ambiente empresarial.

Destacaram-se as flutuações nos preços internacionais 
de commodities por conflitos geopolíticos regionais, bem 
como a instabilidade no comércio internacional devido 
ao escalonamento dos conflitos comerciais sobre tarifas 
alfandegárias entre Estados Unidos da América e China. 

O desempenho da Banca Corporativa e de Investimento 
(CIB) continuou a estar indissociavelmente ligado ao 
desempenho e crescimento dos principais agentes 
económicos e pilares que impulsionam o crescimento 
da economia angolana, sublinhando o seu compromisso 
com a criação de valor sustentável e a excelência na 
experiência do Cliente.

Com o objectivo afirmado de ser um Banco que 
impulsiona o crescimento da economia angolana, o CIB 
beneficiou dos resultados alcançados pelos seus Clientes 
no 1º semestre. Um quadro de gestão de risco robusto 
garante que o CIB ajuda os Clientes a navegar pelos 
desafios macroeconómicos e a continuar a fazer crescer 
os seus negócios. 

Desempenho da Banca 
Corporativa e de 
Investimento  

no Cliente
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Aumento de Activos 
Financeiros 

Performance do 
Produto Bancário 

Estabilidade no 
Crédito Concedido 

Resultado Líquido 
Robusto 

Crescimento dos 
Recursos de Clientes 

Aumento da Margem 
Financeira 

Crescimento na 
Carteira de Clientes  

Aumento da Margem 
Complementar  

+19% 

+47% +0% 

+31% +9% 

+43% +6% 

+63% 
1 773 511 milhões de kwanzas 

105 813 milhões de kwanzas 417 294 milhões de kwanzas 

59 964 milhões de kwanzas 985 401 milhões de kwanzas 

80 555 milhões de kwanzas 548 milhões de kwanzas 

25 508 milhões de kwanzas

O CIB alcançou o Activo Financeiro total de 1 773 
mil milhões de kwanzas. Esta variação resultou 
principalmente do aumento das Aplicações em 
Bancos Centrais e Outras Instituições de Crédito.

 O Rácio de Transformação fixou-se nos 42%, uma 
redução de 4.25 p.p. face ao período homólogo de 
2024, resultante do aumento da carteira total de 
Recursos de Clientes (+9%) derivado do aumento 
dos Recursos de Clientes em Moeda Nacional e 
uma redução em Moeda Estrangeira. 

Em relação ao Activo, o Crédito Concedido a 
Clientes fixou-se em 417 mil milhões de kwanzas, 
um crescimento flat face ao período homólogo de 
2024. Esta firmeza foi sustentada principalmente 
pelo crescimento do crédito para apoio e 
desenvolvimento à economia real, e amortização da 
carteira de Crédito concedido. 

Em relação ao Passivo, os Recursos de Clientes 
fixaram-se em 985 mil milhões de kwanzas, 
resultante de um crescimento de 85 mil milhões de 
kwanzas (+9%) face ao período homólogo de 2024, 
essencialmente através de aumento de Recursos de 
Clientes em Moeda Nacional. 

O CIB registou um sólido desempenho financeiro, 
com o Produto Bancário a atingir 106 mil milhões de 
kwanzas (+47%) e o Resultado Líquido a ascender 
a 60 mil milhões de kwanzas (+31%) em relação 
ao período homólogo. Este crescimento robusto 
resultante do aumento da margem financeira pelo 
aumento dos juros recebidos de aplicações de 
liquidez e aumento das receitas de Trading. 

Desempenho Financeiro 
do 1º Semestre de 2025 

A Margem Financeira (NII) apresentou um 
crescimento positivo e significativo (+43%) face 
ao período homólogo de 2024, impulsionado pelo 
aumento dos juros recebidos de aplicações de 
liquidez, com destaque para as aplicações em 
contratos de aquisição de títulos com acordo de 
revenda (REPOs). 

A Margem Complementar (NIR) apresentou 
um aumento favorável, (+63%) face ao período 

homólogo de 2024, impulsionado pelo aumento 
das receitas de Trading resultante do aumento no 
valor e volume de operações cambiais dos Clientes, 
crescimento das comissões líquidas em operações 
de Trade Finance e Investor Services. 

O CIB permanece empenhado em continuar a 
promover o desenvolvimento do continente africano 
e a diversificação da economia angolana em 2025 e 
anos subsequentes. 
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Principais Conquistas do 
1º Semestre de 2025 

•  Aumento do nº de bancos correspondentes             
em USD e EUR.

•  Realização de uma Transacção em USD Credit 
Linked Notes/Deposits (CLNs/CLDs) de 5 anos 
efectuada em Angola. 

•  Realização da 1ª Transacção Swap efectuada                   
em Angola.  

•  Alcançada uma Carteira de Recursos de Clientes 
totalizando 1.1 bilhões de kwanzas.  

•  Concretização do 1º Empréstimo Social (Social Loan) 
em conformidade com o  Standard Bank Group 
Sustainable Finance Framework. 

•  Reconhecido o título de Melhor Banco de Investimento 
em Angola 2025 pela Euromoney Awards. 

•  Participação em Conferências nacionais e 
internacionais tais como: U.S. - Africa Summit 2025 e 
Feira Internacional de Benguela (FIB).

01

02

03

04

05
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Principais Desafios 
do 1º Semestre 2025 

A Ambição do Banco para 2025

Principais Oportunidades 
do 1º Semestre 2025 

Desvalorização da Moeda Nacional em relação ao  
Dólar e ao Euro, de USD/Kz 912 (0%) e EUR/Kz 1 
080 (+14%), face ao período homólogo; 

Redução de Reservas internacionais (-1%) e 
Redução na disponibilidade de Moeda Estrangeira 
vendida pelo Tesouro Nacional para USD 822 
milhões (-11%), face ao período homólogo; 

Remoção dos subsídios ao combustível (Gasóleo), 
fixando o preço em 400 kwanzas por litro.

Política Monetária cautelosa e prudente para 
promover maior liquidez no sistema financeiro;

Declínio da Taxa de Inflação Homóloga de 27,50% 
para 19,73%; 

Redução do Coeficiente de Reservas obrigatório de 
Moeda Nacional para 19%.

01 01

02 02

03 03

Ser o Banco número 1 para as 
Empresas Multinacionais

Ser o Banco número 1 no mercado 
para Soluções de Dívida – Banca de 
Investimento, Sala de Mercados e 
Banca Transaccional

Foco nos Sectores reais de 
crescimento da Economia
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Foco no Cliente

A Direcção da Banca Corporativa e de Investimento 
está comprometida na promoção do crescimento 
do continente Africano, no desenvolvimento 
e diversificação da economia de Angola e na 
sustentabilidade dos negócios, tendo estes como 
pilares essenciais da sua estratégia.

Continuará com foco em oferecer aos Clientes 
e Parceiros um serviço personalizado, tendo 
em conta as suas necessidades. A Equipa 
tem como prioridade perceber as tendências 
macroeconómicas e regulatórias para apoiar o 
crescimento do negócio dos Clientes, e da mesma 
forma garantir a sustentabilidade do negócio.

O CIB continua empenhado em apoiar os Clientes 
na sua expansão regional, procurando desta 
forma unir sinergias entre países, aumentar os 
fluxos transaccionais na região e ao mesmo tempo 
fomentar o desenvolvimento de Angola e dos países 
da região.

Estratégia para 2025 
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Pessoas e Cultura 
As Pessoas são o activo mais precioso e   
essencial para a transformação do Banco com 
foco na inovação e digitalização.

Para tal, é essencial o investimento contínuo no 
desenvolvimento, sendo as competências digitais 
uma grande prioridade na atracção e retenção de 
talento.

Continuará a ser recompensado o resultado 
do desempenho para a execução da estratégia 
de negócios, assegurando que os recursos 
são adequados aos propósitos, capacitando e 
impulsionando o seu crescimento.

Excelência Operacional
A digitalização continua a impulsionar a 
convergência de indústrias em todo o mundo, 
resultando em grupos tradicionais e grupos de 
serviços financeiros que estão a enfrentar uma série 
de novos concorrentes.

Existem grandes oportunidades para organizações 
de serviços financeiros que são capazes de adaptar 
as suas estratégias nestes tempos de mudança.

O Standard Bank de Angola tem a ambição 
de ser uma Instituição eficiente e moderna, 
que simplifica, estabiliza e elimina o risco da 
arquitectura de tecnologia por meio da resiliência 
do sistema e que prioriza a tecnologia e 
iniciativas digitais, garantindo, assim, o foco nos 
investimentos.

3. A Execução de uma EstraRelatório Semestral 2025

01

02

03

04

05



3. A Execução de uma Estratégia 3.1 Foco no ClienteRelatório Semestral 2025 54

3.1.2 
Direcção de Pequenas 
e Médias Empresas

Visão Geral

A Direcção de Pequenas e Médias Empresas 
(Business and Commercial Banking – BCB) do 
Standard Bank de Angola tem como objectivo 
principal o estabelecimento de relações 
sólidas e sustentáveis, assentes num profundo 
conhecimento dos negócios dos seus Clientes e nas 
suas oportunidades de crescimento. 

Com uma oferta abrangente de soluções 
financeiras, o BCB serve um vasto leque de 
pequenas e médias empresas, apoiando 
diversos sectores e indústrias. O foco está no 
aconselhamento estratégico, na integração 
nos ecossistemas empresariais e no suporte 
à sustentabilidade, pilares essenciais para 
impulsionar o crescimento e o desenvolvimento dos 
negócios dos Clientes. 

Este modelo organizacional foi concebido 
para responder de forma personalizada às 
necessidades específicas dos Clientes, criando 
soluções alinhadas com os seus objectivos e 
desafios. O BCB posiciona-se como um parceiro 
estratégico, comprometido em ajudar os Clientes 
a alcançar as suas metas financeiras e a construir 
relações duradouras e sustentáveis. 

O modelo operacional centrado no Cliente permite 
a entrega de serviços financeiros integrados e 
soluções ágeis, incluindo crédito, bancassurance, 
recolha de valores, trade finance e consultoria 
financeira. Através destas soluções, o BCB procura 
reduzir custos, optimizar processos e inovar 
com eficiência, consolidando-se como o Banco de 
confiança e o parceiro ideal para os seus Clientes. 
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A Direcção de Pequenas e Médias Empresas (BCB) está 
organizada em sete áreas estratégicas, concebidas para 
segmentar eficazmente a base de Clientes e proporcionar 
um serviço personalizado, assegurando maior proximidade, 
acompanhamento contínuo e soluções ajustadas às necessidades 
específicas de cada segmento. 
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Departamento 
de Pequenas      

Empresas

Departamento                   
de Médias      
Empresas

Departamento         
de Ecossistemas   

e Parcerias

Assistente 
Executiva

Gestor Estratégico 
de Negócios

Departamento  
de Soluções de 

Negócio

Departamento     
de Risco

Departamento     
de Digital e 
Comércio 

Electrónico

Departamento     
de Gestão de 

Dados

Estrutura Organizacional

Banca de Pequenas e Médias Empresas
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Características do Modelo de Atendimento:

Serviços disponíveis na Banca de Pequenas Empresas:

1. Extractos bancários através de 
e-mail

2. Informação sobre saldos de conta

3. Activação de contas

4. Registo nas plataformas digitais de 
banca electrónica e Mobile Banking

5. Desbloqueio de password na banca 
electrónica

6. Confirmação de dados bancários e 
carta de identidade

7. Solicitação de cartão de débito 
multicaixa

8. Solicitação de cheques

9. Actualização de dados

10. Resolução de pedidos diversos

Conveniência: Acesso directo a profissionais 
bancários e resolução célere de solicitações, 
sem necessidade de deslocação à agência. 

Simplicidade: Interacção ágil e eficiente por 
canais digitais. 

Aconselhamento Profissional:   Apoio 
especializado com soluções alinhadas às 
necessidades específicas de cada Cliente. 
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Banca de Pequenas Empresas
Destinada a Clientes com volume de facturação inferior a USD 3 500 000, 
esta unidade posiciona-se como o parceiro financeiro de referência para o 
desenvolvimento sustentável das pequenas empresas. O seu enfoque está na 
construção de relações duradouras, oferecendo soluções bancárias adaptadas a 
cada etapa do ciclo de vida empresarial. 

Os Clientes deste segmento beneficiam de um serviço exclusivo através da 
plataforma PME Online, que proporciona uma experiência personalizada 
com ênfase na banca transaccional e na gestão de depósitos. Este canal é 
complementado por um ponto único de contacto, via telefone e e-mail, 
assegurando conveniência, agilidade e acompanhamento especializado. 
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Elementos-Chave da Proposta de Valor:

Parceria Estratégica para o 
Crescimento
O Banco posiciona-se como 
parceiro de confiança, oferecendo 
soluções financeiras que ajudam 
os Clientes a iniciar, gerir e 
expandir os seus negócios de 
forma sustentável.

Acesso ao Comércio Global
Com uma rede de 
diversos parceiros comerciais em 
todo o mundo, facilitando 
exportações, importações e 
parcerias estratégicas.

Conhecimento Sectorial e 
Regional
Equipas especializadas que 
oferecem apoio com base em 
conhecimento profundo das 
indústrias e das dinâmicas locais. 

Sustentabilidade e Energia 
Renovável
Financiamento especializado para 
projectos de energia solar e outras 
iniciativas sustentáveis, com foco 
na segurança energética e na 
redução de custos operacionais.

Soluções Financeiras 
Personalizadas
Incluem vários tipos de 
financiamentos curto, médio, 
longo prazos, gestão de tesouraria, 
financiamento de activos, soluções 
para energia renovável, trade 
finance e serviços transacionais.

Agilidade e Flexibilidade
Processos simplificados e termos 
de financiamento ajustáveis às 
necessidades específicas de cada 
empresa. 

Esta proposta de valor reflecte o 
compromisso do Standard Bank 
em transformar possibilidades em 
oportunidades reais, promovendo 
o crescimento económico inclusivo 
e posicionando-se como o parceiro 
financeiro preferencial para 
empresas em Angola.
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Banca de Médias Empresas 
Este segmento é orientado para apoiar empresas comerciais de média e grande 
dimensão, com facturação anual entre USD 3 500 000 e USD 100 000 000, 
através de uma abordagem consultiva, soluções financeiras integradas e uma rede 
de especialistas sectoriais.
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03
Ecossistema de Clientes 
Bancários 
Responsável por fortalecer o relacionamento 
com os Clientes, esta área promove 
o acesso a uma gama diversificada de 
produtos financeiros, integrando tecnologia, 
personalização e inovação. 

Elementos-Chave da Proposta de Valor:

Personalização e Experiência do 
Cliente: Soluções baseadas em dados 
comportamentais e preferências 
individuais.

Ofertas Customizadas: Produtos 
financeiros ajustados às necessidades 
específicas.

Inteligência Artificial e Automação:
Recomendações e alertas personalizados.

Eficiência no Atendimento: Canais digitais 
como chatbots e assistentes virtuais.

Análise Preditiva: Antecipação de 
necessidades futuras com soluções 
proactivas.

04
Soluções Digitais & Comércio Digital para PMEs
Esta área foca-se na transformação digital das pequenas e médias empresas, promovendo a sua 
competitividade no ambiente digital. A oferta integra soluções inovadoras que facilitam o crescimento sustentável e 
a adaptação tecnológica.  

Elementos-Chave da Proposta de Valor:

Ferramentas Digitais Integradas: SB24 
Empresas.

Pagamentos e Recebimentos 
Automatizados: Gateways de pagamento, 
carteiras digitais.

Financiamento Personalizado: Linhas de 
crédito flexíveis (Flexi-Credit).

Segurança e Conformidade                 
Digital 

Escalabilidade: Soluções adaptáveis como 
CRM, automação de vendas e integração 
logística.

Capacitação e                                         
Educação Digital 

Inovação Contínua: Aplicação de IA, Machine 
Learning, simplicação e automação de 
processos. 
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05
Soluções de Negócio
A área de Soluções de Negócio está dedicada 
à concepção, evolução e personalização 
de produtos bancários que respondem às                          
necessidades específicas dos Clientes dos 
diversos segmentos da Banca de Pequenas e                        
Médias Empresas.

O seu compromisso é claro: impulsionar a 
eficiência operacional, apoiar o crescimento 
sustentável e fortalecer a competitividade 
dos Clientes, através de soluções financeiras  
integradas, inovadoras e alinhadas com as melhores 
práticas do mercado africano e internacional. 

Elementos-Chave da Proposta de Valor:

Soluções Personalizadas
Desenvolvimento de produtos e serviços 
financeiros ajustados ao perfil, sector de 
actividade e desafios específicos de cada 
Cliente, promovendo uma abordagem 
centrada no Cliente.

Consultoria Estratégica
Apoio especializado em áreas como gestão 
de tesouraria, planeamento financeiro, 
estruturação de investimentos, acesso ao 
crédito e mitigação de riscos, com vista à 
maximização da rentabilidade. 

Diversificação de Produtos
Portefólio abrangente que inclui: Crédito de 
C/MLP e financiamento de activos; Soluções 
de pagamento e recebimento; Seguros 
empresariais; e Produtos de investimento e 
poupança. 

Análise de Mercado e Diagnóstico 
Empresarial 
Realização de estudos de mercado, análise 
de competitividade e definição de estratégias 
de precificação, com base em dados e 
tendências sectoriais. 

Sustentabilidade e Energia Renovável
Financiamento especializado para projectos 
de energia solar e iniciativas verdes, com foco 
na redução de custos operacionais e impacto 
ambiental positivo.
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06
Risco Médias & Pequenas 
Empresas (BCB)
O Departamento de Risco da Direcção de Pequenas 
e Médias Empresas (BCB) desempenha um papel 
central na salvaguarda da estabilidade financeira 
e na promoção de uma cultura de risco robusta, 
alinhada com os princípios e estruturas do Standard 
Bank de Angola. 

A gestão de risco no BCB é orientada por uma 
abordagem integrada e transversal, que assegura a 
identificação, avaliação, mitigação e monitorização 
contínua dos riscos financeiros e não financeiros, 
em conformidade com o apetite de risco 
aprovado. Esta abordagem robusta e proactiva 
protege os interesses dos Clientes, garante 
a sustentabilidade do negócio e assegura o 
cumprimento dos mais elevados padrões de 
Governação e Compliance.

Foco Específico no Segmento BCB:

Avaliação de Risco de Crédito Personalizada: 
Modelos de risco ajustados à realidade das 
PMEs, com análise sectorial, capacidade de 
reembolso e exposição agregada. 

Monitorização de Risco Operacional: 
Controlo rigoroso sobre fraudes, falhas de 
sistemas, riscos de terceiros e cibersegurança, 
com planos de mitigação e resposta rápida. 

Apoio à Inovação com Controlo de Risco: 
Avaliação contínua de riscos emergentes 
associados à digitalização, fintechs, 
financiamento sustentável e novos produtos. 

Gestão de Risco ESG: Integração de critérios 
ambientais, sociais e de governação na análise 
de risco, com foco em projectos de energia 
renovável, inclusão financeira e impacto social.
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07
Enterprise Data Office (EDO) 
O Enterprise Data Office (EDO) do Standard Bank de Angola, alinhado com a visão e estrutura do Standard Bank 
Group, desempenha um papel estratégico na transformação digital e na criação de valor através da gestão 
inteligente e responsável dos dados.

A sua missão é garantir que os dados sejam tratados como um activo corporativo essencial, promovendo a sua 
governança, qualidade, segurança e utilização eficaz em toda a Organização. 

O Enterprise Data Office é, assim, um pilar 
fundamental na jornada de transformação digital 
do Standard Bank de Angola, assegurando que os 
dados sejam um activo estratégico para a inovação, 
eficiência e crescimento sustentável. 

O EDO está estruturado para: 

Governar e Orquestrar Dados: Estabelecer 
políticas, normas e estruturas de governação 
de dados que assegurem integridade, 
conformidade e rastreabilidade ao longo de 
todo o ciclo de vida da informação.

Promover uma Cultura Data Driven: 
Fomentar uma cultura organizacional orientada 
por dados, onde decisões estratégicas e 
operacionais são suportadas por insights 
analíticos fiáveis e oportunos. 

Assegurar Qualidade e Saúde dos Dados: 
Monitorizar e melhorar continuamente a 
qualidade dos dados, incluindo exactidão, 
completude, consistência, actualidade e 
fiabilidade, como base para análises robustas e 
decisões informadas. 

Capacitar a Organização com Dados: 
Democratizar o acesso aos dados, garantindo 
que equipas de negócio tenham acesso seguro, 
controlado e relevante à informação necessária 
para gerar valor. 

Apoiar a Inovação e Eficiência Operacional: 
Integrar dados com tecnologias emergentes 
como cloud computing, inteligência artificial 
e automação, promovendo eficiência, 
escalabilidade e inovação nos serviços.

Conformidade e Segurança: Garantir que 
o uso de dados esteja em conformidade 
com os regulamentos locais e internacionais 
(como LGPD, Basel III, IFRS), assegurando 
confidencialidade, integridade e disponibilidade 
da informação. 

 

Foco Específico no Segmento BCB:

1. Governança de Dados Empresariais: Definição 
clara de papéis, responsabilidades e ownership dos 
dados em toda a Organização. 

2. Gestão de Metadados e Catálogo de Dados: 
Criação de repositórios centralizados que facilitam a 
descoberta, classificação e reutilização de dados. 

3. Data Literacy e Formação: Programas contínuos 
de capacitação para aumentar a literacia de dados em 
todos os níveis da Organização, promovendo o uso 
consciente e estratégico da informação. 

4. Integração com Estratégia de Negócio: 
Alinhamento dos projectos de dados com os 
objectivos estratégicos da Organização, garantindo 
que os investimentos em dados gerem retorno 
tangível e impacto comercial. 

5. Plataformas Tecnológicas Modernas: Utilização 
de infraestruturas escaláveis e interoperáveis, com 
foco em cloud, segurança, automação e integração de 
sistemas. 

6. Medição de Valor e ROI: Implementação de 
frameworks de medição que permitam quantificar o 
valor gerado pelas iniciativas de dados, reforçando a 
sua relevância estratégica. 
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Desempenho 
Financeiro 1º 
Semestre de 
2025

A Direcção de Pequenas e Médias 
Empresas do Standard Bank de 
Angola registou um desempenho 
financeiro robusto no primeiro 
semestre de 2025, alcançando um 
resultado líquido de 13,6 mil milhões 
de kwanzas, o que representa um 
crescimento expressivo de 93% face 
ao período homólogo. 

623. A Execução de uma Estratégia 3.1 Foco no ClienteRelatório Semestral 2025

Este desempenho foi impulsionado, principalmente, pelo 
aumento da margem financeira, com destaque para o 
crescimento de 56% na rubrica de juros e rendimentos 
similares, reflectindo a expansão da carteira de crédito, que 
cresceu 72%, totalizando 121,7 mil milhões de kwanzas em 
crédito concedido. 
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Crescimento no 
Produto Bancário

29 846 milhões 
de kwanzas

Aumento na base de 
Clientes Activos

4 662 Clientes 
Activos

Crescimento nos 
Recursos de Clientes

403 942 milhões 
de kwanzas 

+61% +13% +31%

O crescimento do Produto Bancário foi sustentado pelo aumento das comissões e da margem cambial, 
factores que reforçam a solidez da Instituição no segmento de Pequenas e Médias Empresas e evidenciam a 
eficácia da estratégia comercial e operacional adoptada. 

O desempenho da BCB ocorreu num ambiente económico caracterizado por uma recuperação moderada, 
impulsionada pela diversificação económica, aumento da produção agrícola e investimentos em sectores 
não petrolíferos. O PIB nacional cresceu 2,3% no primeiro trimestre, com destaque para os sectores de 
mineração e serviços. 

A inflação anual registou uma trajectória descendente, situando-se em 19,73%, enquanto a taxa de referência 
do Banco Nacional de Angola (BNA) manteve-se em 19,5%, contribuindo para a estabilidade do mercado 
cambial e influenciando o custo do crédito.

O crescimento de 65% nos Recursos de Clientes, 
que totalizaram 403 mil milhões de kwanzas, 
superou os níveis da inflação, demonstrando 
confiança na Instituição e na sua capacidade 
de gerar valor, mesmo num cenário económico 
desafiante. 

A evolução positiva da base de Clientes 
Activos, com um crescimento de 13%, evidencia 
o estreitamento das relações comerciais, 
o refinamento da proposta de valor e o 
reconhecimento da marca Standard Bank de Angola 
como parceiro estratégico para o desenvolvimento 
das Pequenas e Médias Empresas. 

Este desempenho reafirma o compromisso do 
Standard Bank de Angola com a excelência 
operacional, a inovação financeira e a promoção 
do crescimento económico inclusivo, consolidando 
a sua posição como Instituição de referência no 
apoio ao segmento empresarial. 

Jun 2025

Jun 2024

4 662

4 128

Número de Clientes BCB

3 132Jun 2023

Confiança e Crescimento 
Sustentável 
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A Direcção de Pequenas e Médias Empresas do Standard Bank de Angola registou um desempenho notável 
na área de crédito nos últimos 12 meses, com um crescimento de 72% no volume de crédito concedido 
face ao período homólogo, totalizando 121,7 mil milhões de kwanzas. 

Este crescimento foi alcançado sem comprometer a qualidade da carteira, evidenciado a manutenção do nível 
de incumprimento em 0,01%, contrastando com os elevados níveis de incumprimento observados no mercado 
nacional, estimados entre 17% e 20%.

O rácio de transformação de 30% reflecte a eficiência na conversão de depósitos em crédito, demonstrando 
a capacidade do Banco em canalizar recursos para sectores estratégicos da economia, como:

Crédito em 2025

Volume de Crédito 
Concedido

Nível de 
Incumprimento

Rácio de 
Transformação

+72% 0,01% 30%

Este desempenho foi alcançado num 
ambiente macroeconómico desafiante, 
marcado por: 

Inflação anual de 19,73% 

Taxa de referência do BNA em 19,5% 

Mercado cambial              
relativamente estável

Agronegócio Petróleo e Gás: 
Conteúdo local 

Indústria e 
Consumo

Sector 
Público 

Construção 
Cívil 

Outros 
Sectores
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A estratégia adoptada pelo Banco inclui soluções 
inovadoras de financiamento, muitas vezes sem 
necessidade de garantias adicionais, reforçando 
o compromisso com a inclusão financeira e o 
desenvolvimento empresarial sustentável. 

Este desempenho robusto reafirma o papel do 
Standard Bank de Angola como agente catalisador 
do crescimento económico, em linha com o seu 
princípio orientador: 

Angola é a nossa 
casa e nós 
potenciamos o seu 
crescimento.

10 533

2 467

1 289

Médias empresas

Micro e pequenas empresas

Jun 2025

Jun 2024

Crédito por tipologia de Clientes (milhares de kwanzas)

68 256

65 339

111 240

Jun 2023

81%

79%

Evolução dos Produtos de Crédito (em %)

10%9%

14% 7%

82%2%16%

Jun 2025

Jun 2024

Jun 2023

Descobertos Leasing Crédito M/LP
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A carteira de crédito de curto, médio e longo prazo continua a representar 
a maior parte do volume de crédito concedido pela Direcção de Pequenas e 
Médias Empresas do Standard Bank de Angola, evidenciando o compromisso 
da Instituição com o financiamento sustentável e o apoio ao crescimento 
estruturado das empresas. 

Este perfil de crédito está alinhado com a estratégia de desenvolvimento 
de sectores prioritários da economia, como o agronegócio, indústria 
transformadora, infraestruturas, energia, conteúdo local no sector 
petrolífero, e consumo estruturado, promovendo investimentos com                                    
impacto económico duradouro. 

Composição e Qualidade da Carteira de Crédito

Jun 2023 Jun 2024 Jun 2025

Qualidade da Carteira de Crédito (em %)

Cobertura por Provisões de Imparidades

Crédito em Incumprimento (+90 dias)

2% 2% 2% 

0% 0% 

1% 

Importa destacar que este crescimento foi alcançado sem comprometer a 
qualidade da carteira, no qual o nível de incumprimento manteve-se constante 
em 0,01%, mesmo num contexto macroeconómico marcado por elevadas taxas 
de incumprimento no mercado, situadas entre 17% e 20%. 

Este desempenho reflecte a robustez dos processos de análise de risco, 
a eficácia dos mecanismos de monitorização e a qualidade da relação com 
os Clientes, consolidando o Standard Bank de Angola como Instituição de 
referência na concessão de crédito responsável e sustentável. 
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Recursos de Clientes

A carteira de Recursos de Clientes da Direcção 
de Pequenas e Médias Empresas do Standard Bank 
de Angola registou um crescimento expressivo 
de 65%, atingindo o montante de 403 mil milhões 
de kwanzas. Este desempenho reflecte a confiança 
crescente dos Clientes na Instituição, sustentada 
por uma estratégia eficaz de relacionamento, 
expansão da base de Clientes e aumento 
do share of wallet.

Este desempenho é particularmente relevante 
num contexto económico desafiante, marcado 
por inflação elevada, taxas de juro restritivas e níveis 
de incerteza no mercado financeiro. O crescimento 
nominal dos recursos superou a inflação, 
evidenciando ganhos reais de captação e forte 
posicionamento competitivo. A solidez da carteira 
de recursos é acompanhada por uma gestão 
prudente e eficiente, com foco na segurança, 
diversificação e rentabilidade dos depósitos.  

Este desempenho reafirma o compromisso do 
Standard Bank de Angola com a criação de valor 
sustentável, a excelência no serviço ao Cliente e 
o fortalecimento da sua posição como parceiro 
financeiro de referência para as Pequenas e 
Médias Empresas em Angola.

Contas Correntes Contas Depósito a Prazo

Depósitos por Produto (milhões de kwanzas)

Junho 2023 Junho 2024 Jun 2025

238 675

108 075

380 405
14 825

23 539

14 097

Factores-Chave de Crescimento: 

Gestão Estratégica de Relacionamento   
A consolidação de relações comerciais de 
longo prazo, com foco na proximidade, 
personalização e excelência no serviço, 
tem sido determinante para o aumento da 
fidelização e retenção de Clientes.  

Expansão do Share of Wallet:
O crescimento da concentração de recursos 
por Cliente demonstra a eficácia da 
oferta de soluções financeiras integradas, 
ajustadas às necessidades específicas do 
segmento de Pequenas e Médias Empresas. 

Captação de Novos Clientes:
O aumento da base de Clientes Activos, aliado 
à proposta de valor diferenciada, reforça a 
capacidade do Banco em atrair novos Clientes 
e consolidar a sua presença no mercado. 
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3.1.3 
Banca de Particulares 
e Privada

A Direcção de Banca de Particulares e Privada (BPP) tem como missão 
primordial inspirar confiança nas Pessoas, capacitando-as a alcançar 
uma melhor qualidade de vida financeira. Comprometida com a 
construção e protecção de uma base de Clientes de elevado valor, foram 
definidos dois objectivos estratégicos centrais: 

Nesse sentido, foram redefinidos os segmentos de actuação, incluindo 
Private e Elevado Património, Prestige e Particulares, assegurando uma 
proposta de valor diferenciada. Esta abordagem permite ajustar a oferta de 
produtos e serviços à realidade de cada Cliente, em linha com o seu perfil, 
necessidades e expectativas.  

A equipa centra-se em oferecer aos Clientes soluções completas e 
personalizadas, assegurando uma experiência próxima, ágil e de qualidade 
superior.  

Além disso, a Direcção de Banca de Particulares e Privada investe 
continuamente em inovação e tecnologia para elevar a experiência do 
Cliente, promovendo uma jornada bancária fluída, digital e personalizada.  

A visão do SBA é ser reconhecido não apenas como prestador de 
serviços financeiros, mas também como um parceiro de confiança. O 
compromisso do Banco é apoiar os Clientes na concretização das suas 
ambições, com integridade, transparência e dedicação, construindo 
relações sustentáveis e duradoras ao longo do tempo.

Estabelecer-se 
como o melhor 
Private Bank de 
Angola

Escalar de forma sustentável 
o segmento de Particulares, 
reforçando a inclusão financeira 
e captação de novos Clientes
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Durante o primeiro exercício de 2025, a Direcção 
de Banca de Particulares e Privada (BPP) registou 
um crescimento de 42% no Produto Bancário 
em relação ao período homólogo, impulsionado 
substancialmente pelo aumento dos resultados 
cambiais, que subiram para 605 milhões de 
kwanzas em Junho de 2025 comparado com Junho 
de 2024.  

Para alcançar este crescimento, a Direcção da Banca 
de Particulares e Privada implementou diversas 
iniciativas que permitiram uma maior proximidade 
com os Clientes e uma melhoria na experiência 
bancária. Pode ser destacado a celebração de 
protocolos com Parceiros Estratégicos, tanto no 
âmbito da Banca de Protocolos, como também na 
Inovação através do produto de crédito “Leve Já 
Pague Depois”. 

No que diz respeito à expansão da rede bancária, 

Visão Geral

foi ampliada a presença através do “Ponto Azul”, 
constituído pela rede de agentes bancários e caixas 
automáticas do SBA.  

A nível da plataforma digital “SB24”, foram 
incorporadas melhorias que tiveram um impacto 
positivo na estabilidade e experiência do utilizador, 
reforçando o papel deste canal na interacção diária 
dos Clientes com o Banco. 

A estabilidade da base de Clientes reflecte a 
confiança dos Clientes na marca Standard Bank 
de Angola e a excelência dos serviços prestados 
pelos Colaboradores. O desempenho global do 
Net Promoter Score (NPS) do SBA, que avalia os 
níveis de satisfação dos Clientes, tem aumentado 
consistentemente ano após ano. Este progresso 
resulta da implementação contínua da estratégia 
do SBA, que se mantém firmemente comprometida 
com o foco na experiência dos Clientes. 

Base de Clientes Activos

Jun 2025

Dez 2024

Jun 2024

Dez 2023

Jun 2023

Dez 2022

95 502

94 554

89 201

73 236

73 467

73 596
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Crescimento no 
Produto Bancário

4 566 milhões 
de kwanzas

Aumento na base de 
Clientes Activos

95 502 Clientes 
Activos

Crescimento nos 
Recursos de Clientes

18 941 milhões 
de kwanzas 

+42% +7% +14%
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A Direcção de Banca de Particulares e Privada 
procura apoiar e melhorar a vida das Pessoas através 
da concessão de crédito. A Direcção aumentou 
substancialmente o crédito líquido, na ordem de 
54%.

No que concerne à oferta de produtos de crédito 
que integram a oferta do Banco, verificou-se 
um acréscimo de 32% no crédito de consumo 
e um aumento de 76% no crédito à habitação, 
comparativamente a Junho de 2024. Verificou-se um 
aumento de 6 p.p no rácio de transformação entre os 
depósitos e créditos face ao período homólogo.  

Os níveis de incumprimento de crédito (+90 
dias) mostraram-se estáveis, com uma taxa na 
ordem dos 2,8%, muito abaixo do benchmarking 
do mercado que se encontra acima dos 14% e 0,4 
pontos percentuais acima de Dezembro de 2024, 
evidenciando uma vez mais o rigor e a selectividade 
no que respeita à concessão de crédito. 

Crédito no 1º Semestre 
de 2025
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Estrutura Organizacional

Agências Campanhas Digital

Portais Transacções

Banca de 
Protocolo

Gestor de 
Negócio

Secretária 
Executiva

Gestora de 
Projectos

Analistas de 
Risco e Fraude

Digital Crédito

Depósitos

Cartões

Governance

Rentabilidade

Ecommerce Ponto Azul

Apoio ao    
Cliente

Operações

Retenção

Director                   
de Digital e 
Ecommerce

Director                   
de Canais de 
Distribuição

Director de 
Personalização

Gestor de Risco        
e Fraude

Director de 
Experiência de 

Cliente

Director de   
Produtos

Director                
da Banca  
Privada                    

e Elevado 
Património

Director                  
da Banca de 
Particulares

Gestor de        
Risco de Fraude

Gestor de 
Bancassurance

Agentes 
Bancários

Inovação

Private     
Banking

Prestige     
Banking

Private      
Express

Banca de Particulares e Privada 
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01
Banca Privada e Elevado 
Património 
A Direcção de Banca Privada e Elevado Património 
é responsável pela definição da estratégia, 
formulação, alinhamento e implementação da 
proposta de valor para os Clientes dos segmentos 
de Elevado Património, Private e Prestige no 
mercado angolano e tem como aspiração consolidar a 
sua posição como melhor Private Bank em Angola.  

A Proposta de Valor desenhada para os Clientes da 
Banca Privada e Elevado Património tem a suportá-la 
a experiência internacional do Standard Bank Group, 
assente numa arquitetura especialmente desenhada 
para servir cada um dos segmentos e que incorpora 
uma equipa especializada de Gestores que partilham 
algo em comum - a paixão em servir os Clientes     
do Banco.

Como aspecto inovador e diferenciador do 
mercado, foi incluído na Proposta de Valor a Oferta 
Offshore, que inclui o acesso a serviços bancários 
internacionais e uma panóplia diversificada de 
soluções de investimento e de crédito preparadas 
pelos Especialistas de Investimento internacionais 
do Banco. Tudo isto devidamente enquadrado numa 
estrutura altamente qualificada e comprometida em 
priorizar a segurança e o crescimento patrimonial     
dos Clientes. 

O desempenho alcançado pelo segmento de 
Banca Privada em crédito concedido a Clientes 
supera em 89% o resultado produzido em todo o 
exercício económico de 2024, demonstrando um 
crescimento consistente das vendas ao longo do                       
corrente exercício. 

Esta Direção demonstrou e reforçou em 2025 a 
preocupação com os planos de carreira dos seus 
Colaboradores, consubstanciado na conclusão 
da Private Academy, ministrada pela consultora 
americana Rain Group Sales Training, que se traduz 
na certificação dos gestores Private e Prestige 
na componente de gestão de Clientes e Técnicas              
de vendas.  

Merecem também destaque as duas iniciativas 
estruturantes alcançadas no primeiro semestre, 
enquadradas no pilar estratégico referente à 
experiência do Cliente, que redundaram no 
lançamento da suite virtual “Private Express” e o    
NPS em Tempo Real. 

O lançamento do Private Express visa acomodar 
o crescimento substancial da base de Clientes e da 
actividade de negócio, disponibilizando aos Clientes 
um canal dedicado ou suite virtual, orientado para 
reduzir o volume de contactos directos com os 
gestores de relação. Nesta estrutura foi também 
integrado o International Desk, uma unidade 
dedicada a servir Clientes expatriados que recorrem 
aos serviços de transferências internacionais. 

Por fim destacar uma conquista e marco importantes 
no que diz respeito à experiência bancária dos 
Clientes da Banca Privada -  o lançamento do NPS 
em Tempo Real. O NPS em Tempo Real permitirá 
melhorar a experiência do Cliente e responder às 
principais causas de dissensão identificadas pelos 
próprios Clientes, nomeadamente a ausência de 
feedback e a falta de comunicação. 
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02
Banca de Particulares  

A Direcção de Banca de Particulares tem como 
objectivo proporcionar soluções financeiras 
adequadas e eficazes para Clientes de rendimento 
baixo e médio, promovendo a inclusão financeira, 
facilitando o acesso ao sistema bancário e 
contribuindo para melhoria da qualidade de vida e 
ascensão social. Desta forma, os Clientes podem 
beneficiar dos produtos e serviços de poupança, 
crédito, seguros e investimentos, disponíveis para 
suprir as suas necessidades.  

Durante o primeiro semestre de 2025, o foco 
principal foi aumentar a relevância no mercado, 
concentrando-se na Banca de Protocolos para 
fortalecer ainda mais a presença estratégica na vida 
dos Clientes Particulares. Este objectivo foi alcançado 
através de parcerias com empregadores e da criação 
de uma proposta de valor diferenciada para esses 
Clientes.  

Adicionalmente, com foco na melhoria do poder de 
compra dos Clientes, no âmbito da Inovação, foram 
estabelecidas parcerias que permitem aos Clientes 
pagar de forma parcelada numa rede vasta de lojas, 
utilizando a solução “Leve Já, Pague Depois”. 

Uma plataforma digital disruptiva no mercado 
angolano que funda um novo paradigma onde os 
Clientes acedem de imediato a crédito ao consumo 
e as lojas recebem o valor das compras em tempo 
real, eliminando a carga administrativa mediante um 
processo totalmente automatizado e digital. 

Além de melhorar a experiência dos Clientes 
Particulares, a Direcção desenvolveu competências 
internas para aprimorar a gestão de portefólio, 
aumentando o conhecimento sobre os Clientes, 
as suas preferências de consumo e principais 
necessidades. Este esforço culminou na elaboração 
de um plano de melhorias para a Proposta de Valor 
destinada aos Clientes de rendimento médio, 
abrangendo desde o modelo de aquisição e serviço 
até à implementação de novos produtos e serviços, 
com o objectivo de aumentar os níveis de satisfação e 
envolvimento dos Clientes.  

A Banca de Particulares tem demonstrado uma 
evolução substancial nos níveis de desempenho, 
registando um crescimento de 40% na receita 
total, uma duplicação do crédito concedido e mais 
de 11.000 novos Clientes, comparando com o mesmo 
período do ano anterior. 
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SB24 — Plataforma Digital 

Sistema de Reconhecimento 
Interno (Gamificação de Vendas) 

• Melhoria de Infraestrutura: Foram efectuadas 
optimizações significativas na infraestrutura 
tecnológica, garantindo maior estabilidade e 
desempenho da plataforma. 

• Melhoria da Experiência do Cliente: Implementado 
um novo look & feel mais moderno, intuitivo e 
responsivo, resultando num aumento da satisfação     
e usabilidade. 

• Objectivo: Valorizar e reconhecer o desempenho 
dos Colaboradores, fomentando a competitividade 
saudável.

A equipa Digital e eCommerce tem concretizado 
avanços sólidos que consolidam a transformação 
digital do SBA, reforçando a competitividade, a 
satisfação do Cliente e a eficiência operacional. 

O pipeline de projectos em curso, aliado aos 
resultados já alcançados, posiciona o Banco para 
manter um crescimento sustentável e liderar a 
inovação no sector bancário nacional. 
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03
Direcção Digital e eCommerce 
A eficiência operacional é um dos pilares da 
estratégia digital do D&E, com o objectivo de reduzir 
a complexidade, optimizar recursos e garantir 
uma entrega de serviços mais rápida, segura e de 
elevada qualidade. 

Para atingir este objectivo, o Banco tem vindo 
a investir em soluções tecnológicas robustas, 
escaláveis e preparadas para as necessidades futuras 
do sector financeiro.

Entre as principais iniciativas destacam-se: 

Marcos em Produção

Implementação de uma plataforma avançada 
para gestão de cartões, que irá também permitir 
a orquestração integrada do módulo de 
transferências instantâneas. 

Ferramenta estratégica para a manutenção de 
Cliente e de contas, bem como para a abertura 
de contas de forma automatizada e integrada.  

Aposta estruturada na utilização de serviços       
em cloud, potenciando escalabilidade, resiliência    
e segurança. 

Investimento contínuo na modernização 
e optimização da camada de integração, 
assegurando comunicação eficiente entre 
sistemas e aplicações. 
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04
Direcção de Canais de 
Distribuição  

A Direcção de Canais de Distribuição tem como 
objectivo implementar o plano estratégico de 
expansão da Rede do Standard Bank, com foco 
na aproximação dos serviços bancários através de 
soluções inovadoras, alinhadas com as necessidades 
do mercado. Essas iniciativas reflectem o 
compromisso do Banco em ampliar a acessibilidade 
aos serviços financeiros, promovendo maior 
inclusão e comodidade nas operações bancárias dos 
Clientes.

Em linha com este compromisso durante o 1º 
Semestre foi realizada a abertura de novos “Pontos 
Azul” em regiões estratégicas que visam atender 
às necessidades específicas dessas comunidades 
e fortalecer a presença do SBA no mercado através 
de canais de auto-atendimento, concebidos para 
oferecer maior conveniência, rapidez e autonomia na 
realização das operações bancárias. 

Essas medidas demonstraram resultados positivos, 
tendo havido um aumento significativo no número 
de Clientes atendidos e uma maior flexibilidade 
de horários para transacções financeiras. Com 
a continuidade dessas estratégias de expansão e 
atendimento, o SBA espera alcançar resultados ainda 
mais expressivos nos próximos períodos. 

Canais de Distribuição

16
Agências

3

66

Centros de Empresa

Agentes Bancários 

1
Quiosque Digital

3

134

Centros de Atendimento 
Prestige

Caixas automáticos (ATM’s) 

2

1

2
Bank in a Box

Agência Voz

On Site Teller

O SBA está presente em 11 províncias (Cabinda, Uíge, Bengo, Icolo e Bengo, Luanda, 
Malanje,  Lunda-Sul, Namibe, Huíla, , Benguela, e Huambo), contando com uma rede 
comercial composta por: 
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05
Experiência do Cliente  

A Direcção de Experiência do Cliente é responsável 
pela definição e execução da estratégia de 
experiência do Cliente, alinhada aos objectivos 
da Banca de Particulares e Privada e aos eixos 
estratégicos da Organização.

Garante a escuta activa e a gestão eficaz de 
reclamações e pedidos, promovendo soluções 
céleres e aprendizagem organizacional juntamente 
com os seus parceiros de negócio. 

Monitoriza indicadores de satisfação e lealdade 
(NPS, eNPS, CSAT, CES), assegura a capacitação 
das equipas em atendimento e desenho de jornadas, 
e lidera a inovação e digitalização dos processos, 
elevando a acessibilidade, eficiência e segurança.

A governação da experiência de Clientes é 
assegurada através de fóruns transversais, patrocínio 
executivo e priorização de iniciativas com impacto 
directo no Cliente. 

Principais destaques de 2025 do 
1º Semestre de 2025 

Reforço da Voz do Cliente: Implementação e 
optimização de mecanismos e soluções de recolha 
da opinião de Clientes em tempo real a nível das 
Agências, Apoio ao Cliente e Redes Sociais, com 
reporting periódico para a Direcção Executiva e 
fóruns de decisão.

Implementação do Sistema de Gestão de 
Filas: Implementação em toda rede de agências, 
de um sistema intuitivo e inovador, 100% 
digital e sustentável que desmaterializa o papel, 
substituindo senhas físicas por códigos via 
SMS e melhorando a experiência e a eficiência 
operacional.

Capacitação e Certificação das Equipas: 
Capacitação das equipas de atendimento, de 
experiência de Cliente em matérias de Design 
Thinking, IA aplicada à Experiência de Cliente e 
Desenho de Serviços.

Fortalecimento da Comunicação Proactiva: 
Adoptando padrões de comunicação interna e 
externa mais simples, humanizadas e orientadas 
aos Clientes, tendo em conta o seu perfil. 

Criação da Capacidade de Gestão da 
Experiência do Colaborador: Através do foco no 
reconhecimento e valorização dos Colaboradores 
e assegurando que as equipas internas estejam 
motivadas e informadas para que possam garantir 
uma experiência ainda mais diferenciada e positiva 
para os Clientes. 
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3.1.4 
O que foi feito para
os Clientes

1ª Edição do Briefing Económico 2025

Com o tema Angola, crescimento para além 
do Petróleo, realizou-se em Abril de 2025 a 
1ª Edição do Briefing Económico. Trata-se 
de um evento periódico dirigido aos Clientes 
da Instituição, reguladores e instituições 
públicas, que apresenta uma visão geral 
sobre a conjuntura macroeconómica e 
perspectivas para o futuro da economia.  

1ª Edição da Feira de Empregabilidade do 
ISAF - Instituto Superior de Administração 
e Finanças

O Standard Bank de Angola foi convidado 
para participar na 1ª Edição da Feira de 
Empregabilidade do ISAF - Instituto Superior 
de Administração e Finanças. O evento teve 
lugar na Academia BAI no mês de Abril e 
dirigiu-se para os estudantes finalistas da 
referida Instituição. 

Patrocínio do Fórum Banca Oil & Gas 2025 
da Petroangola

A Edição que ocorreu em Maio 2025 do 
Fórum Banca Oil & Gas, serviu para avaliar a 
eficiência dos produtos e serviços financeiros 
criados pela banca comercial para atender a 
indústria petrolífera. Foi feita também uma 
incursão sobre o papel das seguradoras no 
Oil & Gas.  

Patrocínio do III Fórum Energia e 
Ambiente da Expansão 2025

O evento realizou-se em Maio e o tema 
abordado foi “Os Desafios da Distribuição 
de Energia em todo o Território Nacional”. 
Foram debatidas questões ligadas à 
capacidade de distribuição e exportação 
de energia do País, que inclui a conclusão 
da Rede Nacional de Electricidade e o 
desenvolvimento de pequenas redes de 
distribuição assentes em unidades de 
produção de menor dimensão, como mini-
hídricas ou centrais fotovoltaicas.

Patrocínio da Conferência sobre 
Oportunidade de Financiamento ao 
Sector Produtivo

O evento ocorrido em Março de 2025 
abordou os temas sobre Crédito e 
Microcrédito: Desafios e Soluções do 
Sector e o Acesso ao Crédito em Angola: 
Visão dos Operadores. 
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Conferência Mining Indaba 2025 - Preparar 
a Mineração Africana para o Futuro, Hoje!

O Banco, através da Unidade de Negócio do 
CIB, marcou presença na Conferência Mining 
Indaba 2025. A mesma teve lugar na África 
do Sul (Cidade do Cabo) em Fevereiro, com o 
tema, Preparar a Mineração Africana para o 
Futuro, Hoje! O Mining Indaba 2025 ofereceu 
uma experiência imersiva com o propósito de 
reunir os líderes do sector com o intuito de 
moldar o futuro da mineração em África. 

Lançamento do Dashboard do Ecossistema

Iniciativa promovida pela revista Economia 
e Mercado sobre “Os Desafios, Tendências e 
Oportunidades da Banca em Angola”.

A Conferência teve lugar no Hotel Epic Sana, 
no dia 15 de Maio, e contou também com a 
presença de executivos e personalidades do 
ecossistema financeiro angolano, bem como 
de outras geografias, tais como Moçambique, 
Portugal, África do Sul e Nigéria.

Banca de Pequenas e Médias Empresas 
Estabelece Parceria com a DAIMIC 
MOTORS

O referido acordo enquadra-se no âmbito da 
estratégia de negócio com o propósito de 
melhorar e diversificar a oferta de produtos 
e serviços disponibilizados pelo Banco aos 
seus Clientes e Colaboradores. 

Lançamento do Canal Private Express 
- Novo Modelo de Atendimento para 
Clientes Private e Prestige

O Private Express é um novo canal remoto, 
exclusivo para os segmentos Prestige e 
Private, criado com o objectivo de oferecer 
uma experiência mais ágil, personalizada 
e eficiente aos Clientes de elevado valor. 
Este canal incorpora também um serviço 
dedicado para Clientes expatriados e 
Colaboradores do Banco, assegurando um 
atendimento mais próximo, especializado e 
adaptado às suas necessidades. 

Lançamento da Plataforma NBA (Next 
Best Action)

Ferramenta estratégica que marca um passo 
importante na jornada de personalização e 
excelência no relacionamento com o Cliente. 
A plataforma NBA foi desenhada para 
apoiar decisões mais assertivas, orientadas 
por dados, promovendo interacções mais 
relevantes, oportunas e centradas nas 
necessidades reais de cada Cliente.  

1º Inquérito de Satisfação a Clientes BPP 
referente a 2025 
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Parceria SBA–Chinangol para expansão da 
JETOUR em Angola

O Standard Bank de Angola e a empresa 
Chinangol proprietária da marca JETOUR 
celebraram em Junho de 2025 uma parceria 
com o propósito de potencializar as vendas 
via leasing de vários modelos da referida 
marca, que está actualmente entre as 
favoritas em Angola, com vendas mensais 
superiores a 150 unidades.  

Standard Bank de Angola marcou presença 
como patrocinador na 4ª Exposição 
Económica e Comercial China-África 

O evento realizou-se em Changsha, Hunan 
em Junho de 2025. Destacou-se a visita da 
Embaixadora de Angola na China, Dra. Dalva 
Ringote Allen, ao expositor do Standard 
Bank, onde enfatizou a importância de 
impulsionar o desenvolvimento das PME’s 
em Angola e em África como um todo, 
evidenciando o compromisso contínuo do 
Grupo Standard Bank com o crescimento 
económico sustentável no continente, 
com especial atenção ao apoio ao tecido 
empresarial angolano.  

Standard Bank de Angola assinou um 
protocolo de parceria com a Tranquilidade

Esta colaboração tem como objectivo 
disponibilizar uma oferta ainda mais 
diversificada e personalizada de soluções 
financeiras e de protecção, tanto para 
empresas como para Clientes particulares. 
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Lançamento da Campanha de Leasing para 
segmentos Private e Prestige

Lançamento da Campanha de Leasing 
desenvolvida em parceria com a marca 
de automóveis Jetour, com condições 
exclusivas para os Clientes dos 
segmentos Private e Prestige. 

Parceria SBA–INAPEM para o Impulso às 
Micro, Pequenas e Médias Empresas em 
Angola

O SBA e o Instituto Nacional de Apoio 
às Micro, Pequenas e Médias Empresas 
(INAPEM) firmaram em Junho de 2025 
um memorando de entendimento para 
impulsionar o crescimento sustentável e 
inclusivo das Micro, Pequenas e Médias 
Empresas (MPME) em Angola, assente em 
três pilares estratégicos: desenvolvimento 
das capacidades empresariais, promoção 
de acesso a mercados e diversificação 
económica, e apoio ao acesso a 
financiamento. 
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