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«INTEGRER LE TOP 3 DANS LE SEGMENT DE BANQUE D’AFFAIRES),

Ces derniéres années, Bank One a réalisé une croissance a deux chiffres dans le segment de la
banque d’affaires. L'institution met les moyens en ceuvre pour offrir des produits et services a
valeur ajoutée aux grandes entreprises, souligne son Divisional Head - Corporate Banking.

Richard LE BON

ZINE. Com-
ment se positionne Bank
One dans le segment de la
banque d’affaires ?

Il faut avant tout comprendre
que ce secteur est étroitement
lié au développement du pays.
Notre modele d'affaires se foca-
lise sur les grandes entreprises.
Nous ciblons surtout le top 100
des entreprises et celles qui
sont cotées en Bourse.

Sur le plan économique, le
pays devrait réaliser une crois-
sance oscillant autour de 4 %.
Les secteurs qui devraient tirer
la croissance sont : le tourisme,
la construction et les infrastruc-
tures. Drailleurs, c'est dans ces
secteurs que la demande est
la plus forte. La grande distri-
bution est également sur une
bonne dynamique. Nous enre-
gistrons pas mal d'opérations
dans ce secteur trés compétitif.
En contrepartie, dans le secteur
du textile, les entreprises, sur-
tout celles de petite taille, font
face & des difficultés. De méme,
le secteur sucrier est durement
impacté par la baisse des prix.
Cela dit, en tant que banque,
nous nous attelons a épauler les
opérateurs.

BUSINESS MAGAZINE. Com-
ment est structuré votre
cluster ‘Corporate banking’ ?

Nous comptons une ving-
taine de collaborateurs pleine-
ment qualifiés au sein de notre
équipe, avec a leur actif de nom-
breuses années d'expérience
sur le marché local. Le cluster
est en pleine croissance et est
en phase de recrutement.

BUSINESS MAGAZINE. Quelle
est votre stratégie pour ga-
gner des parts de marché ?
Valeur du jour, au niveau des
banques locales, Bank One se
classe a la quatriéme place dans
le segment de banque d'affaires.
Notre objectif est d'intégrer le top
3. Nous espérons atteindre cet
objectif dans les trois prochaines
années. Comment ? D'abord, en
gardant notre philosophie de par-
tenariat en soutenant les opéra-
teurs dans leur stratégie globale.
Nous voulons ensuite étre partie
prenante de leur développement
stratégique, en faisant aboutir
leurs projets et en leur prodi-
guant des conseils avisés.
C'est un travail de fond.
Cette approche, qui
est explicitée dans

notre plan straté- DET

BUSINESS MAGAZINE. Un
nombre croissant d’entre-
prises mauriciennes s'im-
plantent en Afrique. Comment
les accompagnez-vous ?
Bank One est une société
financiére a part entiere et, a ce
titre, en tant que partenaire, elle
accompagne les entreprises lo-
cales qui veulent s'installer dans
la région et en Afrique. Pour offrir
ce service d'accompagnement,
Bank One s'appuie, notamment,
sur le réseau de:son partenaire
1&M Bank. Celle-ci nous aide

gique 2017-20, nous

apermis de grappiller
des parts de marché. o
Du reste, sur ces trois

demiéres années, la

division Corporate ban-

king a réalisé une crois-
sance a deux chiffres. Cette
courbe se maintiendra au vu de
nos prospects.

Le marché mauricien est petit
avec un peu moins de 1,3 million
d'ames. Ce qui fait que la capa-
cité de I'économie de croitre est
limitée. Ce sont des paramétres
que nous devons prendre en
considération. Les risques sont
réels. Certaines sociétés peuvent
disparaitre. D'ol la nécessité
de rester prudent. N'empéche,
Bank One entend aider I'écono-
mie dans sa croissance et a une
vision de long terme.
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a avoir une présence et une
compréhension du terrain. De
méme, nous pouvons solliciter le
soutien de BNI Madagascar, la-
quelle fait partie du groupe CIEL,
pour assister les entreprises qui
souhaitent s'installer dans la
Grande ile.

Avant d'accompagner nos
clients, nous essayons de mieux
comprendre leur marché. De
la, nous leur prodiguons des
conseils. Concrétement, I'accom-

pagnement englobe le conseil, le
financement et la mise en contact
par le biais de notre réseau.

Par ailleurs, notre filiale 1&M
Burbidge Capital au Kenya nous
met parfois en contact avec des
sociétés africaines qui sont a la
recherche de partenaires dans
le cadre de leurs projets d’'expan-
sion sur le continent. Ce qui crée
des opportunités de business
pour les entreprises locales.

BUSINESS MAGAZINE. L'af-
faire Quantum Global, avec
l'ordre de la cour de geler
des dépdts d'un montant de
Rs 17,2 milliards dans quatre
banques, nous rappelle a
quel point le secteur ban-
caire est dépendant au vu de
sa grande exposition au glo-
bal business. Sommes-nous
vulnérables ?

Beaucoup dactivités  dé-
pendent des dépdts émanant de
l'offshore. Si demain, les inves-
tisseurs montraient une certaine
réticence a placer leur argent
dans ['offshore mauricien, c'est
toute I'économie qui en sortirait
perdante. De méme, le secteur
bancaire s'en trouverait fragilisé.

Maurice ambitionne de deve-
nir un centre financier internatio-
nal de premier plan. Dans ce pro-
cessus, il est essentiel de gérer
notre réputation. Le cas échéant,
les investisseurs ne vont pas
venir. Moins d'entrée d'investis-
sements directs étrangers signi-
fie moins de développement, de
croissance et de recettes. C'est
une spirale. Quand on parle
d'investissement, il faut paralléle-
ment penser & limage.

Au niveau du secteur ban-
caire, pour mitiger les risques, il
faut que chaque banque applique
les procédures de KYC (Know
your customer). La vigilance
doit étre de rigueur. Il convient a
chaque opérateur de renforcer
ses méthodes et ses pratigues.
Qu'une société soit détentrice
dune licence ne veut pas dire
qu'il faut relacher la vigilance. Il
faudra au contraire étre plus strict
sur le plan de la mise en confor-
mité, connaitre le client et la
provenance des fonds.

JESS MAGAZINE. Qu'en
| de la part des inves-
tissements sur PAfrique
découlant de vos activités
offshore ?

De plus en plus d'investis-
sements en Afrique transitent
par Maurice. Actuellement, le
segment offshore compte pour
plus de 70 % des transactions
sur I'Afrique. Cela rejoint les der-
niéres statistiques de la Financial
Services Commission qui in-
diquent que 60 % des investisse-
ments passant par notre juridic-

nologique qui sera opération-
nelle prochainement. Nous
allons venir avec des

innovations qui sont &
lavant-garde de la
technologie numé-
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tion ces deux dernieres années
sont dirigés en Afrique.

BUSINESS MAGAZINE. A
I'ére du digital banking ol
les banques domestiques se
démarquent de plus en plus
comme des sociétés finan-
ciéres a part entiére, com-
ment voyez-vous se déve-
lopper le segment ‘Corporate
banking’ ?

Il faut suivre la tendance digi-
tale car c'est I'avenir. Bank One
met en place sa plateforme tech-

logiciel congu
pour déployer son

offre  d'architecture
ouverte (Open archi-
tecture) a destination des
clients privés, gestionnaires
dactifs externes et institutions
financieres.

JSINESS M/ NE. Aujour-
d'hui, on parle surtout du
créneau de banques d’af-
faires et d'investissement
car les riches entrepreneurs
recherchent également des
services pointus en matiére
de gestion de patrimoine.
Cela dit, votre division tra-
vaille-t-elle en synergie avec
les services de Private ban-
king de la banque ?

Effectivement, les ventes

croisées (cross-sellings) entre
les unités sont courantes. Il'y a
toute une intégration qui s'opere
entre les différents départe-
ments (Corporate banking, Pri-
vate banking et Retail banking).
Aucun département n'opére en
isolation. Pour se différencier
comme une institution financiere
apart entiere, Bank One doit étre
capable de proposer un service
comparable a celui des grosses
pointures, et ce, dans tous ses
segments d'activités. Nous bou-
geons vers un modéle ol nous
avons [l'obligation d'étre plus
performants, plus a I'écoute et
plus avant-gardistes que nos
compétiteurs.
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