Llun des objectifs majeurs de

votre département Private
Banking & Wealth Management
est de se positionner comme un
acteur compétitif. Estimez-vous
étre sur la bonne trajectoire pour
atteindre cette ambition ? Quel-
les avancées concrétes ont été
réalisées en ce sens ?

Oui, nous sommes claire-
ment sur la bonne trajectoire. Ces
derniéres années, NOUS avons
structuré de maniére significative
notre activité Private Banking &
Wealth Management autour de
quatre axes clés . une montée
en compétence des équipes, a
travers le recrutement de profils
expénmentes et des formations
ablées |, le déploiement d'outils
digitaux pour améliorer l'expé-
nence client et l'efficacté opé-
rationnelle ; la mise en place de
partenanats stratégiques avec
des acteurs Internationaux pour
renforcer notre architecture ou-
verte et, enfin, un renforcement
de la relation client, avec une ap-
proche personnalisée, proactive
et onenteée solutions.

Nous bénéficions également
du soutien de nos actionnaires,
qui nous apportent une vision a
long terme, une capacité d'in-
vestissement solide et un an-
crage régional fort, notamment
en Afnique subsaharienne Ces
efforts ont été reconnus par la
profession avec l'obtention de
deux distinctions majeures en
2025 Best Private Bank Mauri-
tus (Global Finance) et Best Cus-
todian Bank Indian Ocean (CF1.co),
qui temoignent de la solidité de
notre modele, de la qualité de
nos equipes et de notre engage-
ment envers nos clients.

Face aux standards d'excellence
&tablis depuis longtemps par
les banques privées suisses,
souvent perques comme des ré-
férences mondiales dans le do-
maine, comment évaluez-vous
le niveau de vos services ? Etes-
Vous en mesure de proposer une
qualité d'accompagnement et
d'expertise &quivalente, volre
différenciante ?

Nous nous inspirons clai-
rement des standards mterna-
tionaux en matiére d'&thique,
de confidentialité et de rigueur,
a llmage des grandes banques
privées suisses. Mais notre force
réside aussi dans notre
capacité a offnir un
niveau de per-
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(Head of Consumer, Private Banking &
Wealth Management chez Bank One)

«Nous developpons une
offre alignée sur leurs
convictions : durabilité,
investissement a impact,
solutions digitales et
transparence»

d'offrir des services équivalent a
ceux des grandes places finan-
cieres, tout en maintenant une
relation plus directe, personna-
lisée et accessible. Ce rapport
qualité-service-colt  particu-
lierement équilibré est souvent
cité comme un facteur diffé-
renciant majeur, en particulier
auprés de clients a la recherche
d'une alternative crédible aux
Institutions traditionnelles

La génération des milléniaux,
aujourd‘hui incontournable
dans le paysage é&conomique
mondial, commence 3 jouer un
role prépondérant dans la ges-
tion de patrimoine. Votre équipe
de gestionnaires est-elle pré-
parée & comprendre les co-
des, les aspirations et

les valeurs de cette

sonnalisation, nouvelle clien-
de réactivité «NOUS téle fortunée,
et de proxi- SOMMES EN qui  attend
mité que MESURE D'OFFRIR plus qu'un
deranp'du: R S RVICES :o:xs":llp |ne
b, EQUIVALENT A CEUX e
sements DES GRANDES PLACES mais  une
peuvent FINANCIERES» vision  ali-
parfos dif- gnée sur ses
fialement re- convictions ?

produire. Notre Oui, et cela
ADN repose sur fait partie de notre

un equilibre entre ex-
cellence opérationnelle et agili-
té. Ce qui nous permet d'adapter
nos solutions avec souplesse aux
besoins spécifiques de chaque
client, tout en maintenant un haut
niveau de professionnalisme.
Plusieurs de nos cdients
nous font confiance non seule-
ment pour la qualité de notre ac-
compagnement, mais aussi pour
notre positionnement tarifaire
compétitif, qui constitue un réel
atout. Nous sommes en mesure
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feullle de route stra-
tegique. Nous développons
une offre alignée sur leurs
convictions . durabilité, inves-
tissement a impact, solutions
digitales, et transparence, Nos
gestionnalires sont formés pour
comprendre ces codes et re-
pondre avec agilité a leurs as-
pirations. Neus avons été l'un
des plonniers de l'écosystéme
du paiement en open banking
a Maurnce, avec le lancement
de POP, une solution innovante
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pensée pour le marché local
Mais notre engagement en ma-
tiere dinnovation ne s‘arréte
pas la ! Nous avons également
déployé une offre digitale com-
pléte, incluant une application
de mobile banking et une pla-
teforme d'Internet banking per-
formantes, concues pour offrir
une expénence fluide, sécurisée
et intuitive a nos clients

A cela s'ajoute notre outl
de consultation de portefeullles
titres, intégrant les données de
valonsation en temps réel via
Bloomberg, permettant 3 nos
clents de suivre avec précsion
I'evolution de leur portefeuille
d tout moment. Ces initiatives
s'inscrivent dans notre volonté
de faire de Bank One un acteur
technologique de référence,
capable d'allier confiance, inno-
vabion et excellence de service
dans un environnement de plus
en plus exigeant

Pouvez-vous nous donner un
apercu de la répartition de vos
actifs sous gestion entre clien-
téle locale et clientéle internatio-
nale ? Ce ratio refléte-t-il votre
stratégle de développement et
vos priorités géographiques ac-
tuelles ?

Ces données demeurent
confidentielles, Cela dit. nous
observons que notre actmaté en
Private Banking et en Wealth
Management est portée a la fois
par une chentéle internationale
et expatnee, aturée par la stabili-
t2 du cadre mauncien et par une
chentéle locale de plus en plus
active. Cette derniére témogne
dun intérét croissant pour des

sclutions de gestion patrimoniale
scphistiquees et sur mesure, re
flet d'une évolution positive du

marche domestique
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