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1.1.

Missao e Visao

MISSAO

Ser uma Instituicdo de referéncia em
Angola, respeitada no Mundo, que prima
pela exceléncia na experiéncia do Cliente,

pela transformacg¢ado de Vidas, pela
desmultiplicagao do valor dos Activos
dos Clientes, comprometida com o seu
Ecossistema, hoje e no futuro.
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ECOSSISTEMA DE PARCERIAS
Alargar a nossa cadeia de valor
com parcerias fortes j

ESG

Uma Instituicdo que procura
gerar impacto em tudo o que faz/
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Potenciar Talento, Inova¢ao e Informacao,

VISAO PHIT 2.4

para servir Clientes com exceléncia,
maximizando o valor gerado para
a Sociedade.
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TALENTO PRIMADO DO CLIENTE

Uma organiza¢do que reconhece Prestar uma experiéncia
e potencia as Pessoas de exceléncia ao Cliente

INOVAGAO DIGITAL DADOS E we

Uso eficiente da tecnologia para ln{:‘iifz:?::Izé'xicz?'nslgz:gidgo

servir melhor Clientes e Talentos ¢ ¢
do seu valor

ESCALABILIDADE RESILIENCIA
Servir em escala com foco

Uma estrutura financeira sdlida
no Cliente e na rentabilidade J e uma cultura de risco J
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1.2.

Fundamento, Pilares Estratégicos e Enfoque

O NOSSO FUNDAMENTO

OS NOSSOS PILARES ESTRATEGICOS

O NOSSO ENFOQUE

TALENTO

Uma organiza¢ao que reconhece
e potencia as pessoas

* As Pessoas como principal
Activo do ATLANTICO

* Modelo de desenvolvimento
do Talento assente na avaliacao
dos conhecimentos adquiridos
e na produtividade

* Modelo de desenvolvimento
de carreiras potenciado por
programa de mentoria

¢ Programa de iniciativas que
potenciam a experiéncia
do Talento
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INOVACAO DIGITAL

Uso eficiente da tecnologia para
servir melhor Clientes e Talentos

* Promover a inovacao digital em Angola,
colocando-a ao servico dos Clientes
e do Talento

* Massificar a utilizacao de canais
e processos digitais

ESCALABILIDADE

Servir em maior escala com foco
no Cliente e na rentabilidade

* Modelo de negdcio assente em processos
escaldveis e canais alternativos

* Aumentar a base de Clientes activos

DADOS E |IA

Uma organizacao alicercada na
informacao e na extrac¢cao do seu valor

¢ Desenvolvimento de competéncias
e ferramentas para andlise avancada de dados

* Conhecimento constante do Cliente e das suas
necessidades

RESILIENCIA
Uma estrutura financeira soélida
e uma cultura de risco
¢ Balanco com liquidez e gerador de valor

* Reforco de uma cultura de gestao proactiva
de riscos

¢ Foco na mitigacao do ciber-risco

PRIMADO DO CLIENTE

Prestar uma experiéncia
de exceléncia ao Cliente

* Obstinados pelo Cliente e pela
experiéncia que lhe proporcionamos,
como fim ultimo de toda a nossa
actividade

e Aposta no desenvolvimento do
Talento, na transformacao digital,
na andlise de dados e em processos
escalaveis como forma de elevar
os indices de satisfacdo dos Clientes
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1.5.

Principais indicadores
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