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N° de parquet:12290076010

En ayant I'honneur de la prier de bien vouloir prendre connaissance de ce que le dossier
n°12290076010 concernant la société BNP Paribas Personal Finance dit dossier des préts Helvet
Immo commercialisés courant 2008 et 2009 fait l'objet d'une information judiciaire ouverte au
cabinet de Mme THEPAUT au péle financier du Tribunal de grande instance de Paris du chef de
pratiques commerciales trompeuses suivant réquisitoire introductif en date du 28 mars 2013 joint
au présent soit transmis.

Vous trouverez ci-apres copie de la mise en examengle la BNP et de I'audition d'un témoin, pi¢ces
qui pourraient étre intéressantes notamment au vu des nombreux recours qui engorgent la 9éme
Chambre civile du TGI de Paris.

Faif atl pardfiéte 06/10/2015

Stéphane LE TALLEC

" vice-procureur
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Pdle xanté publique
Lantte cuntre la délinguance écanomique et sociale

|J REQUISITOIRE INTRODUCTIF sur plainte avec |
constitution de partie civile

——

Le Procureur de la République prés le Tribunal de Grande Instance de Paris,
Vu l'article 86 du Code de Procédure Penale,

Vu la plainte avec constitution de partie civile déposee le 12 juillet 2012 (liste des plaignants visée
dans l'ordonnance de soit-communiqué en date du 25 mars 2013, commengant par M. ABEL
Stéphane et finissant par M. VOISENON Sylvain)

ayant pour avocat Maitre Charles CONSTANTIN-VALLET

Contre X
Vu l'ordonnance de consignation du 30 janvier 2013 et les regus de versements ;

Vu l'ordonnance constatant le désistement d'instance de M. GUILLEMOT Gilles en date du 20
mars 2013 ;

Requiert qu'il plaise au magistrat instructeur informe:g‘par toutes voies de droit contre X
du chef de pratique commerciale trompeuse

Faits prévus et réprimés par les articles L.121-1, L.121-1-1, L.121-4, L.121-5, L.121-6, L.213-1,
L.213-6 du code de_flg_\gog‘s:_pmmation (natinf 193) :
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Le 17 septembre 2015,
Devant Nous, Mme Claire THEPAUT, vice président chargée de l'instruction au tribunal de grande
instance de Paris, étant en notre cabinet, assisté de Madame Mathilde MEUT greffier,

Instruisant sur les faits reprochés a :
- BNP PARIBAS PERSONAL FINANCE, N° SIREN : 542 097 902, représenté par LABORDE

Thierry - Société -
ayant pour avocat :Me Ludovic MALGRAIN

- Personne misc en examen -~

mis en examen du(des) chef(s) de :

PRATIQUE COMMERCIALE TROMPEUSE

Faits prévus et réprimés par les articles L.121-1, L121-1-1, L.121-4, L121-5, L1216, L.213-1,
[..213-6 du code de la consonunation

A comparu le témoin ci-apres nommé, lequel nous a remis l'avertissement qui le convoque.

Nous lui avons demandé ses nom, prénoms, age, profession, domicile, s'il est parent ou allié des
parties et & quel degré, ou s'il est a leur service.

L.e témoin a répondu :
Je me nonune ;
Mme CHEVALLIER Nathalie S

né le 25,05,67 a Paris 13eme
profession : directrice du pole financement de la société PRIMONIAL

demeurant 20 rue du Midi, 78960 VOISINS-LE-BRETONNEUX .
Je ne suis ni parent ni allié des parties, ni i leur service.

Apres lui avoir fait préter serment de dire toute fa vérité, ren que la vérite, nous avons regu sa
déposition.

Question : Quelles étaient vos fonctions au sein de la BNP PPF au moment de la couception ct
de la commercialisation du ¢rédit HELVET IMMO et quelle a été votre participation dans
/ : i
S celles ¢i ?

Réponse : j'étaisdirectrice régionale «de 1'agence: BNP Paris Etoile. Dans cette agence nous ne

~._ rencontrions pas les clients finaux. Notre métier était d'apporter des solutions de financements

L1 A imlnol;ibrs a des intermédia?ys : CGH, CENTRALE DE VENTE, etc. Mon agence était dédiée a
0 /T TS P\ a
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linvestissement locatif, Les deux autres étant : résidence principale et regroupement de crédits.
HELVET IMMO n'a été commercialisé quepour l'investissement locatif:

J'étais depuis 2005 premiére agence de France, on m'a demandé avec deux de mes collegues de
former un groupe de travail pour construire l'argumentaire commercial d'un produit nouveau : le
produit HELVET IMMO en ayant une vision « commerce». On devait aussi répondre & la
question : « ce produit représente t-il un risque d'image pour BNP? ».

Le produit a été sorti parce qu'a I'époque, en 2008, les taux révisables étaient plus chers que les
taux fixes. Or nous vendions uniquement du révisable. Comme il était plus cher que le taux fixe,
nous ne vendions plus rien. Pour réaliser nos objectifs, nous sommes allés chercher un autre produit
sur le marché du franc suisse. On nous a présenté a ce moment |a le produit comme étant a taux
fixe 5ans. Moi jlappelle ¢a un taux révisable a Sans.

Vous me demandez qui est «onw», il sagit de nos trois dirigeants de ['époque : Jean Marc
ROMANO, DG de BNP PPF ainsi que mon N+| et mon N+2 ; N+2, Philippe MEULMAN et N+1,
Alain GILLES.

On s'attendait & avoir un produit classique et quand on a découvert le produit, on s'est rendu compte
que c'était hyper compliqué. Au sein de mon groupe de travail, nous avons eu trois postures
différentes. Mon premier collégue Patrick TIXIER (chef d'agence a Marseille) a dit qu'il ne
comprenait rien a ce produit et ne pouvait pas apporter son aide et son analyse.

Ma deuxieme collégue, chef d'agence & Lyon Muriel FERMEL] FURIC a émis de sérieuses
réserves mais a continué a travailler avec le groupe de travail en cherchant des solutions.

Moi, j'ai demandé qu'on m'apporle la preuve que la variation du taux de change telle qu'elle élait
présentée dans le produit n'impactait pas le capital restant di car j'ai tout de suite compris que
c'¢tait ¢a le danger du produit. J'ai demandé des crash tests comme dans tout lancement de produit.
Le service marketing m'a transmis vers Février 2008, un tableau excel tout simple sur lequel je me
suis rendue compte que les 0,20 de variation de taux de change qui étaient présentés comme étant
négligeables pour le client avaient déja un impact déraisonnable sur le capital restant di.

Je vous remets un tableau qui m'a été envoyé par courriel émanant du service marketing (je vous
transmettrais ce courriel) dont il résulte par exemple qu'avec un capital emprunté de 106.000€ avec
une parité¢ CHF/EUROS de 1,58, si cetie parité varie de 0,22 et atteint 1,46, le capital restant di a
déja augmenté de 6.000€ pour s'élever a 112.000€ en S mois.
Je résumais les choses ainsi : en empruntant 100.000€ a une parité de ,60, si la parité passe 4 0,80
(ce qui s'est quasiment produit), le capital restant di double.

Pourtant mon N-+I me rabachait que le capital restant dii ne pouvait varier que de quelques
centimes d'euros. On avait I'obligation de dire cela aux collaborateurs el aux partenaires, c'est a dire
les JOB et tous les intermédiaires ayant commercialisé ce produit.

Jai alerté tous le monde sur ce produit, j'expliquais que c'était un trés gros risque d'image pour
BNP. A I'¢poque je pensais méme plus a ¢a qu'au client car BNP répélait que quoi qu'il se passe ils
seraient 1a pour le client, -

J'ai été convoquée par mon N+1, avec mon N+2 et mon N+3 (le DG). Ils m'ont demandé si je
croyais au produit, je leur ai dit que non, que je refusais de le vendre et que c'élait un risque pour
I'image de la BNP. Ce & quoi on m'a répondu « est ce que tu te crois plus intelligente que ceux qui
ont congu ce produit? ». Je précise que le produit a été congu en interne par un membre de la BNP.
Toutes les personnes en charge de la conception de ce produit ont été promus.

Je précise que je n'ai pas beaucoup de diplomes, j'ai un bac+2. Je travaille beaucoup. J'ai un cursus
bancaire important, j'ai commencé au guichet et je suis devenu directrice régionale d'agence.

Je leur ai dit que j'avais des crash tests et qu'ils étaient trés mauvais. [ls m'ont dit que c'était le
principe du crash test de mettre en évidence le risque d'un produit. Aprés, on le prend ou on ne le

prend pas.
Ensuite, mon N+2 a regardé mon N+| en disant « tu vois bien de toute fagon elle ne le vendra
(] pas ». Jean Marc ROMANO m'a dit que javais I5jours pour changer d'avis et a défaut ils
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prendraient des mesures concernant mon job. Au minimum il s'agissait de m'évincer de mon poste.
Ils n'ont pas admis ma rébellion.

Se révolter, cela ne se fait pas chez BNP. Je ne suis méme pas sure qu'ils étaient conscient du risque
du produit. Je ne suis pas sure qu'ils avaient la culture bancaire suffisante pour pouvoir mesurer la
gravite de ce que je leur présentais. Bien sir, si j'ai pu voir le risque ils pouvaient le voir aussi mais
ils avaient des certitudes trés importantes ainsi qu'une obligation de résultat sinon c'était la
fermeture de la filiale BNP PPF qui ne pouvait plus vendre en raison des taux variables trop chers
etant précisé que BNP PPF ne commercialise que des taux variables.

Par ailleurs, j'ai ét¢ exclue du groupe de travail qui a continué sans moi. J'ai compris que je
commengais a €tre exclue du périmetre.

Le groupe de travail a construit 'argumentaire commercial de ce produit HELVET IMMO, sans
moi. Ensuite, nous avons lancé le produit environ un mois et demi aprés JUCB qui nous avait
devancé. L'UCB c'était le réseau BNP qui a pignon sur rue et qui voit le client. Alors que BNP PPF
ne le commercialise que par intermédiation.

Ensuite, je suis restée chez BNP, jai fait en sorte de garder ma conviction pour moi puisque je
n'avais plus le droit d'en parler. J'ai essayé de protéger mes partenaires (les intermédiaires) en
essayant d'étre le plus transparent possible, en faisant comprendre que ce n'était pas un produit
miraculeux.

Notre réle, & moi et tous les autres directeurs d'agence, consistait & lancer le produit au cours de
petits déjeuners regroupant une quinzaine d'intermédiaires 4 qui nous expliquions le produit et aux
objections desquels nous répondions.

Les intermédiaires sentaient que ce n'était pas si sécure que g¢a. Nous répondions de fagon
mécanique : « le capital restant dii ne peut pas varier de plus de quelques centimes d'euros ». Cette
phrase était sidérante. Quand mon chef n'était plus 13, je retournais voir les partenaires et je leur
disais : « il faut en vendre le moins possible, il ne faut en vendre qu'a des gens qui ont compris, la
phrase sur le capital restant dii est fausse ». lis le savaient, ils le sentaient.

A la fin de chaque réunion, BNP disait aux intermédiaires : « vous &tes nos partenaires, nous
sommes la BNP, nous ne pouvons pas nous permettre de lancer un produit qui ne serait pas de
qualité et si ¢a tourne mal, nous seront toujours la pour nos clients ». Quand vous dites cela a une
intermédiaire, vu ce que pese BNP, il ne peut que le croire.

Pour ilustrer I'impact de I'image de BNP : les offres UCB portaient le label CETELEM avec
« Credito » (le petit homme vert mascotte), ces offres partaient & la poubelle parfois, les gens
Navaient pas confiance. Alors que la méme offre labélisée BNP avec le logo revenait toujours
signée. Les gens de I'UCB ne comprenaient pas pourquoi on leur imposait « Crédito ». Il y a une
vrai confiance qui est associée 4 la BNP.

Apres, quand BNP a vu que j'‘étais la derniére de France dans la vente dHELVET IMMO, j'ai été
convoquee et mes trois supérieurs m'ont dit « je vais te montrer comment vendre le crédit chez les
partenaires ». Philippe MEULMAN m'a accompagné et il y a eu plusieurs scénes, dont un en
particulier qui a trés mal tourné, Cela s'est,passé & ['Hippopotamus des Champs avec M. Fabrice
ROSSET, dirigeant de ADOMOS qui a refusé énergiquement et bruyamment de commercialiser ce
produit sous le motif qu'il devait rendre des comples a ses actiennaires et qu'il n'avait pas la
puissance de BNP pour faire face en cas de probleme. Le produit aurait trés bien pu se comporter
dans l'autre sens et les gens auraient gagné beaucoup d'argent.

Tout cela a duré le temps que le scandale éclate car 3 un moment donné la parité a dévissée et 1 je
suis sortie du placard. Je vous produit un courriel que m'a adressé le service marketing le 16 avril
2010 me demandant de préparer un argumentaire face aux questions des emprunteurs inquiets.
Vous constaterez que la personne indique « on ne pourra pas dire que tu n'avais pas prévenu sur les
limites du produit ! ».

‘On ma alors demandé de faire des argumentaires pour expliquer le produit aux clients.

A= A
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Mentionnons que Mme Aude BURESI, vice président chargée de I'instruction se joint a la
présente audition & 16045,

Mon N+I me demandait de répondre aux clients inquiets qui n'avaient pas regu de réponses
suffisantes de la part du SAV.

Je pars parce qu'on arrive au moment des négociations de salaire et aprés tout ce que j'ai fait on me
dit qu'il n'y aura pas d'augmentation de salaire pour moi. Apreés tout ce que j'avais fait, je ne
trouvais pas ¢a normal. J'ai commencé a chercher et un de mes partenaires, LONLAY &
ASSOCIES qui venait d'étre racheté par PRIMONIAL m'a proposé de rencontrer le patron de
PRIMONIAL. Ce genre de chose était assez fréquent mais je disais toujours non car pour moi,
BNP était ma famille. La, j'étais tellement dégue par l'attitude de BNP que je suis allée a cet
entretien et j'ai été embauché pour faire ce que je faisais a la BNP. Ma direction ayant appris ga m'a
convoqué tout de suite et m'a dit « on veut te garder, on s'aligne sur le salaire que te propose
PRIMONIAL ».

Jai refusé en disant que j'avais donné ma parole 3 PRIMONIAL. Je ne suis pas partie en conflit
avec BNP et je ne suis pas partie pour des raisons liées 8 HELVET IMMO., Avant mon départ, qui a
eu lieu en Février 2011, un événement m'a choqué. En fin d'année (Décembre 2010), alors qu'on
était débordé de travail et que j'effectuais mon préavis, on a demandé a une de mes collaboratrice
d'aller au siége pour une mission particuliére liée a la crise HELVET IMMO. Je leur ai proposé d'y
aller pour aider. Je suis arrivée dans un salle, il y avait plein de carton et des dossiers et on m'a
demandé de regarder le score de chaque dossier (niveau d'endettement, reste a vivre et ration passif/
revenu) et on m'a demandé de faire deux piles : ceux qu'on sauvait parce que leur profil était
dangereux dans I'éventualité d'une action judiciaire contre BNP (ceux qu'on appelle les « non
avertis ») et les autres, qui pouvaient toujours prendre un avocat pour essayer de crier au scandale,
ils avaient le profil d'avertis et BNP ne faisait rien.

Quand je dis « ceux qu'on sauvait », c'est a dire qu'on envoyait une lettre aux clients qui n‘avaient
rien demandé et qui pour beaucoup ne savaient méme pas que le crédit avait explosé. Cette lettre
prenait I'apparence d'une bonne affaire. On leur proposait de passer en taux fixe euro avant le terme
en les exonérant des frais de change mais ces emprunteurs enregistraient déja une perte d'environ
15 ou 20% du capital restant dii (a cette époque, il avait augmenté mais pas autant qu'aujourd’hui).
On aurait pu le proposer a tous le monde. La commercialisation du produit a en effet été « pas
clean » mais le traitement post crise est pour moi, pire car il y a eu discrimination de la clientéle.
C'¢tait inconcevable, pour moi, de refuser a ceux qui le demandaient de sortir du franc suisse et de
le proposer a ceux qui ne demandaient rien.

Si BNP avait décidé de faire cela pour tous les clients & ce moment [a, alors que le franc suisse était
4 1,40 environ, il n'y aurait pas eu de scandale. Cela n'aurait pas été aussi dramatique.

Je précise concernant les non avertis que je pouvais signer des contrats de préts jusqu'a 42%
d'endettement en différentiel.

J'ai été stricte dans mon tri, j'en ai sélectionn® trés peu car je cherchais plutdt a éviter que ces gens
encaissent une perte. On avait alors seulement lan de recul, I'euro pouvait remonter. J'avais
conscience de faire ¢a pour sauver BNP et son image mais pas dans I'intérét du client. Cela a été
mon dernier acte de soumission a BNP.

Je pensais étre débarrassée de ce sujet sauf que PRIMONIAL ayant racheté LONLAY et les clients
LONLAY ayant contracté HELVET IMMO, mon réle a été d'informer PRIMONIAL de l'existence
de ces 250 clients de LONLAY ayant des préts toxiques. Le dirigeant, Patrick PETITIEAN
l'ignorait complétement,

[T a dailleurs négocié le départ de LONLAY a I'amiable en partie pour cette raison. PRIMONIAL
ont un tel respect du client qu'ils ne pouvaient pas concevoir cette situation.

Le dirigeant de PRIMONIAL a appelé ces anciens contacts de chez BNP (car PRIMONJAL est une
ancienne filiale) afin de savoir comment aider nos clients. On nous a promis un traitement

il
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spécifique pour nos clients & la condition qu'on ne fasse pas de démarches actives a I'¢gard de ceux
ci mais qu'on ne traite que les clients réclamant. On n'a Jamais eu de traitement favorable sur
aucune des demandes de nos clients,

Pendant un an et demi j'ai regu les clients, Je leur ai répondu, je faisais des courriers pour eux
aupres de Ja BNP qui répondaient par la négative,

J'ai sauvé 10 clients sur 70 ou 100. Quand Je dis « sauvé », cela veut dire que j'ai obtenu une
solution correcte sur certains d'entre eux, avec notamment une diminution du capital restant di.

Pour moi, je compare e crédit HELVET IMMO & un placement boursier en terme de risque : on
proposait au client de placer de I'argent dans un marché de change, sur une monnaie : si la monnaje
baisse, il est gagnant, si elle monte il est perdant. Pour moi c'est le méme mécanisme que de la
spéculation sur les marchés sauf quion le présente comme un prét immobilier, proposé a des gens
dont l'objectif est de préparer leur retraite et de sécuriser leur patrimoine et en aucun cas, pas un
d'entre eux, quel que soit son niveau de connaissance ou de culture financiére ne peut s'engager sur
un projet immobilier en choisissant un prét adossé & un taux de change.

Javais proposé de « caper» le taux, c'est a dire d'acheter une assurance couvrant le risque de
change. Cela coiite environ 0,5 point de taux. Il m'a été répondu qu'a ce prix 12 on ne serait plus
compétitif vis a vis de la concurrence qui était a 4,95 taux fixe. Avec nos préts a 4,30, il fallait
rajouter 0,30 d'impact de frais de change + les 0,50 de la couverture du taux de change. Cela portait
le taux 25,1, ce qui n'était plus compétitif,

Question : les emprunteurs n'ont-ils pas compris qu'ils empruntaient en franc suisse et que le
taux de change impactait teur plan de remboursement ?

Réponse : les personnes n'ont pas compris en quoi consistait I''mpact du taux de change sur leur
plan de remboursement car on leur expliquait que cela ne pouvait faire varier le capital restant dii
que de quelques centimes. Et par ailleurs, on meltait l'accent sur des non sujets comme les frais de
change qui entrainent une confusion dans I'esprit du client avec le taux de change. Dans I'offre de
prét, on parle plus des frais de change que du taux de change. C'était fait expres.

Au moment du lancement, le service marketing a testé l'offre sur les collaborateurs de mon équipe
qui sont des gens qui saisissent et analysent les dossiers (ils savent quand méme ce qu'est une offre
de prét). On a soumis l'offre a une de mes collaboratrice qui I'a lue, qui a dit qu'elle n'avait rien
compris, La personne du service marketing qui devait tester le produit a alors dit « c'est bon on peut
y aller ». Ce type de test était courant pour tous les nouveaux produits. Le but était de ne pas écrire
des choses qui pourraient inquiéter le client ou metire en évidence des frais ou des éléments
hégatifs et de tourner les phrases dans ce but. Sinon on ne vendait pas,

Question : 4 qui étaient destinés ces préts ?

Réponse : il n'y avait pas de cible. Tous les CGPI ont pour objectif de faire du conseil en gestion de
patrimoine a I'égard de toutes personnes do.on étudie pas le profil par rapport au prét mais par
rapport a son projet : défiscalisation, préparation de la retraite, constitution de patrimoine. En fait, i}
n'y a pas eu de choix de profil de client de |a part de BNP PF puisqu'a cette époque BNP PF ne
vendait que le produit HELVET IMMO et rien d'autre (sauf un taux révisable qui étaient trés peu
compétitif). L'acceptation de prét était faite seulement au regard de l'endettement et pas du tout en
fonction du profil du client. Dés lors que 'endettement était dans les normes, le client obtenait le
credit HELVET IMMO.

On disait méme aux partenaires de meltre en avant aupres du client qu'il allait avoir un compte en
Suisse. Ce qui pouvait étre considéré comme un privilége.

Question : y a t-il des documents, produits par BNP PF, sur lesquels les partenaires devaient
s'appuyer pour vendre le produit auprés des emprunteurs ?

~ |
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Réponse : Ce n'était pas pour vendre le produit mais pour clarifier I'offre auprés des intermédiaires.
Le dernier book datant d'aotit 2009 était trés volumineux. A ma connaissance il y a eu deux ou trois
versions de ce book : en Mars 2008 notaminent. Au boul de 6 mois de commercialisation, les
intermédiaires ne comprenaient toujours pas I'offre, il fallait I'enrichir. A la fin, la plaquette éiait
volumineuse. On ne donnait méme pas celte plaquette & tous nos partenaires : c'était une plaquette
premium réservée a nos partenaires premium.

Vous me présentez la cote D7, je reconnais la deuxieme version ot I'offre est annotée, ce qui n'était
pas le cas dans la premiére.

Question : est ce courant de ne pas avoir de plaquette a destination du public ?

Réponse : oui, sur le crédit intermédié oui. Normalement un crédit c'est simple & comprendre, il n'y
a jamais eu besoin d'avoir une plaquette. La c'est vraiment parce que I'offre était compliquée qu'il y
a eu des book et des book. Aprés, le seul document qui sert de référence c'est I'offre.

Dans les banques généralistes, il y a des petits prospectus d'incitation.

Question : quelles dispositions étaient prises pour s'assurer que l'intermédiaire explique
I'offre aux clients ?

Réponse : ils ne I'expliquent pas. Les collaborateurs de BNP PF n'avaient pas compris I'offre, les
intermédiaires étaient donc moins capables de les comprendre el les clients encore moins.

Question : il y avait bien des formations sur le produit a destination des intermédiaires, avec
des power point ?

Réponse : oui mais on mentail aux collaborateurs BNP lors des formations. Le mensonge portait
sur le capital restant dii : on leur centifiait que celui ci ne pouvait pas bouger de plus de quelques
centimes. C'est ¢a le scandale. C'est toute la chaine qui est dés-informée : les collaborateurs allaient
former les intermédiaires de bonne foi. Parfois on avait un intermédiaire un peu plus au fait des
choses, plus technicien, il y avait objections et on ne savait pas répondre et en conséquence, il ne
vendait pas de crédit HELVET IMMO.

Dans ce cas la, et lorsque c'est moi qui était allée former I'intermeédiaire et que celui ci refusait de
commercialiser, mes N+ et N+2 revenaient avec moi chez 'intermédiaire pour le convaincre,

Il était vital pour BNP PF de vendre des crédits HELVET IMMO car ¢'élait le seul produit qu'on
vendait alors et nous avions une pression important, les intermédiaires el nous pour les vendre. 1i ne
se passait pas une semaine sans qu'on demande a nos collaborateurs de prendre la route pour aller
inciter nos intermédiaires 3 en vendre beaucoup. Et d'ailleurs, INVESTIMMO a disparu : BNP PF
aujourd'hui ne fait plus d'inter-médiation sur le marché locatif, Mes anciens collegues ont été
redéployées dans le groupe BNP. Le réseau MCB n'a pas disparu car ils avaient subi de nombreux
plans sociaux dans le passé.

Question : voulez vous dire que les intermédiaires ont été trompés par BNP PF sur le produit
HELVET IMMO ?

Réponse : oui mais mes collaborateurs élaient de bonne foi quand ils allaient expliquer le produit.
Je n'ai pas eu le droit d'expliquer a mes collaborateurs la vrai nature de ce produit, de les mettre en
garde sur sa dangerosité. J'ai des collégues qui m'ont reproché de ne pas étre assez motivée pour
vendre le produit en me disant « tu ne veux pas qu'on ait de rémunération variable cette année ».
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Question : avez vous participé i 'élaboration des supports de formation et de
commercialisation ?

Réponse : non, c'était prévu mais j'ai é1¢ ccartée.

Question : estimez vous que ces supports de formation étaient trompeurs ?

Réponse : pour moi, le support est la preuve que fe produit n'est pas accessible et qu'il est vicié. A
partir du moment oi on a besoin d'un support aussi dense et complexe, c'est bien un aveu de
culpabilité.

En 20 ans de métier je n'ai jamais vu ¢a. Méme un prét a taux révisable ga s'explique en une page.
Ce produit n'est pas du prét pour moi, c'est surtout ¢a le probleme.

Je ne dirais pas que le support est mensonger mais il évince le probléme principal qui est le risque
li¢ au taux de change. 1l est incomplet sur des sujets centraux,

C'est malheureusement assez classique dans certaines techniques de vente. On noie le client dans
des une masse d'informations techniques qui sont exactes mais qui ne sont pas vitales et qui
permettent de faire I'impasse sur les points importants. Si on voulait vraiment étre transparent, il
suffisait de joindre la premiere feuille du crash test que je vous remets aujourd’hui. Dans ces
documents, on a 50 pages et on ne dit pas I'essentiel.

Question : je vous présente le triptyque « crédit franc suisse » coté D570/38, qu'avez vous &
dire a ce sujet ?

Réponse : je ne l'ai jamais vu, je pense qu'il est destiné au client final. Ce document met en avant
le fait que le budget est « sécurisé en toute circonstance » en raison des échéances qui restent fixes.
Mais, dans le cas ol le capital restant dii augmente, peu importe que les échéances soient fixes si
vous n'arrivez jamais a solder votre dette.

Je vous remets un document de 26pages intitulé « groupe de travail « franc suisse » ». 1l a été
congu par le groupe de travail HELVET IMMO coté UCB avant le lancement du produit. Comme
nous ne comprenions rien au produit, on nous a donné ce document chez BNP PF. Vous constaterez
qu'il est présenté avec deux argumentaires différents en fonction de la cible : résidence principale
ou résidence locative en page 7. 11 était en effet initialement prévu de commercialiser ce produit
également & I'égard des primo accédant. S'ils ont fait machine arriere c'est nécessairement parce
qu'ils ont réalisé la dangerosité du crédit. Devant un tribunal, c'est indéfendable de commercialiser
ce produit pour financer la résidence principale d'une personne. Je tire de cela ma conviction de la
connaissance par BNP PF de la volatilité du produit. Si le capital restant dii ne bougeait que de
quelques centimes d'euros, il élait absurde de ne pas le lancer sur les résidences principales.

Vous me présentez le triptyque coté D10, je pense que cette plaquette a ¢té éditée alors qu'il était
envisagé de commercialiser HELVET IMMO pour des achats de résidences principales. C'est
d'ailleurs le ceeur de métier d'UCB. A

Le document « groupe de travail « franc suisse » » évoque un taux fixe par période de 5 ans alors
que pour moi il s'agit d'un taux révisable. D'ailleurs, il m'a été expliqué qu'a un moment donné le
mot taux fixe dans les offres de prét a été changé par « taux fixé» afin qu'il ne puisse pas étre
reproché 4 BNP PARIBAS PERSONNAL FINANCE de parler d'un taux fixe alors qu'il ne s'agit
pas de cela.

Question : la mise en place de la commercialisation du crédit HELVET IMMO s'est-elle faite
la précipitation ?

Réponse : la construction du premier argumentaire s'est fait trés rapidement ainsi que son
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déploiement chez les intermédiaires. UCB a commencé a vendre en Mars 2008. Nous avons
démarré un mois et demi apres. Entre le moment ot on im'a demandé de préparer I'argumentaire et
le moment du fancement. il y a eu 3 semaines pendant lesquelles je disais « attention ». Ce délai est
tres court. En revanche, aprés, cela a été trés long pour faire vendre le produit.

Question : y a t-il eu un débat au sein de BNP PF visant a I'arrét de la commercialisation du
produit HELVET IMMO quand le franc suisse a commencé i s'apprécier ?

Réponse : non. Quand la Banque Nationale Suisse est intervenue pour fixer un taux plancher,
c'était une bonne nouvelle. I n'a pas été question d'arréter la commercialisation. On a cessé la
commercialisation parce qu'on avait trop de clients qui se plaignaient au niveau du SAV et on avait
peur en terme d'image que cela soit médiatisé,

Question : Je vous présente un document coté D850/38 et suivantes sur le logiciel COMETE
qui permettait de faire des simulations sur le prét HELVET IMMO. Connaissez vous ce
module ?

Réponse : non.

Question : lorsque vous alliez former les IOB, les avez vous informé de ce logiciel COMETE
et du fait qu'ils pouvaient sortir des simulations pour leurs clients grace a celui ¢i ?

Réponse : non. Je n'avais pas COMETE & ce moment 1a. COMETE c'est V'outil d'UCB. Nous
n‘avons jamais utilis¢é COMETE pour les IOB dans le cadre de la commercialisation dHELVET
IMMO. Du temps ol j*étais 1a, les 1OB n'avaient pas accés a COMETE.

Question : d'aprés la BNP PF, les IOB pouvaient se connecter a un site avec des identifiants
pour pouvoir éditer le document coté D850/52 intitulé « simulation ». Est ce exact ?

Réponse : non.

Question : ce document était-il remis aux clients & un moment ou a un autre avant la
signature de I'offre de prét ?

Réponse : pour moi ce document est celui que I'on sort lorsque le client est devant soit, a 'UCB
uniquement. Si I"NOB voulait faire une simulaticn, tl n'avait pas acces 8 COMETE.

Je n'ai pas connaissance qu'un tel document ai pu &tre remis aux emprunteurs avant ou au moment
de la conclusion de I'offre de prét. Ce n'est pds notre process a nous en tout ¢as.

Question : I'offre de prét était-elle transmise aux IOB ou directement a I'emprunteur ?

Réponse @ les petits partenaires ne les recevaient pas. En revanche, nos 20 plus gros partenaires
(LONLAY, AKERYS, etc) les recevaient. lls faisaient signer le client. L'intérét est le suivant :
quand le client regoit I'ofire chez lui, if prend le temps de la lire. Si I''OB se rend chez le client avec
I'offre, il lui dit de signer en bas de la page et c'est plus rapide. Je¢ ne dis pas que cela se passe
comme ¢a a chaque fois. En tout cas, BNP savait trés bien que la vigilance du client n'était pas la
méme lorsque I'OB lui dit de signer. De toute fagon, les IOB ne comprenaient pas ['offre, ils
n‘auraient pas pu I'expliquer aux clients.

e
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Question : lors de vos formations auprés des IOR, leur avez vous explicitez I'offre ?

Réponse : non. Je ne suis jamais venue avec une offre, j'y suis toujours allée avec le book mais
jamais avec une offre. Le book intégrant l'offre annotée, c'est la derniére version, elle est arrivée
plus tard. Lorsque la premium est sortie, on avait déja fail toutes les présentations.

Nous avions dit aux 0B que dés qu'ils avaient un probléme ils pouvaient nous appeler.

Je suis convaincue que quel que soit le niveau d'information qu'on a donné aux partenaires, déja il
n'était pas suffisant car on ne leur a pas parlé des crash test et de 'augmentation du capital restant
di, et en tout cas, aucun intermédiaire ne pouvait & la seule lecture de I'offre comprendre ['ampleur
de I'impact de la variation du taux de change sur le capital restant di (seule la simulation pouvait
permettre de comprendre cette ampleur). Quel que soit ce niveau d'information, de toute fagon,
F'intermédiaire était plus que rassuré, il élait garanti par la réputation de BNP et la relation de
confiance ainsi que les propos des dirigeants qui expliquaient aux intermédiaires que BNP serait
toujours 1a en cas de probléme avec ce produit. C'est notamment ce qu'a dit Philippe MEULMAN a
Guitlaume de LONLAY pour e convaincre.

Question : Je vous présente les documents cotés D541 et D11 s'agissant d'extraits de
plaquettes de formation HELVET IMMO avec I'en téte LONLAY & ASSOCIES. En avez
vous connaissance et avez vous une explication ?

Réponse : ¢a, ils n'ont pas le droit d'utiliser des documents produits par BNP PF en mettant leur
marque dessus sans demander ['autorisation 8 BNP PF. Par ailleurs, ils n'avaient pas le droit de le
remettre au client, ce qui était écrit clairement sur le book d'ou sont issus ces documents.
Maintenant, les remettre aux clients, je trouve cela plutdt honnéte.

Je ne pense pas une seconde que Guillaume DE LONLAY et Jérdome RUSAK aient pu poser eux
méme leur logo sur ces documents. Pour moi, c'est le fait d'un CGPI un peu zél¢€ qui a voulu avoir
plus de transparence pour finaliser sa vente. Cela ne part pas d'une mauvaise intention,

LONLAY faisait vendre HELVET IMMO par une cinquantaine de commerciaux indépendants, les
CGPI, et il est difficile de controler leurs pratiques. Je note qu'en D541/20 que te document remis
au client porte des mentions qui ne sont manifestement pas destinées aux clients finaux, ce qui
prouve que cela ne peut pas étre le fait des dirigeants de LONLAY qui sont des professionnels.

Question : N'est-il pas contestable qu'un APA comme LONLAY mette son logo sur des
documents décrivant un produit qu'il n'a pas compris, et commercialise un produit qu'il n'a
pas compris ?

Reponse : je pense que LONLAY contrairement aux autres intermédiaires a pergu la volatilité de ce
produit mais pas l'ampleur de cette volatilité. 1ls ont mis beaucoup de temps a se convaincre de
vendre ce produit. Ils nous ont demandé les Erash test, des précisions que nous ne leur avons jamais
données. Mais s'ils avaient refusé de vendre, cela signifiait I'arcét de leur partenariat avec BNP et
des affaires.

Question : M. DE LONLAY déclare « l'aléa du taux de change négatif pour I'investisseur
nous a été clairement présenté et a été expliqué tout aussi clairement oralement a ces derniers
et par écrit via les pages S et 31 de I'offre de prét. 1l n'y a jamais eu intention de tromper les
investisseurs (...) les clients se sont engagés en connaissance de cause ». Souhaitez vous
réagir?

Réponse : je n'ai jamais expliqué &4 Guillaume DE LONLAY les risques constatés sur mes crash
test. Je ne lui ai jamais dit ce que moi j'avais pu constater. Sinon, il ne 'aurait jamais vendu. Pour
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moi c'est quelqu'un d'honnéte, il n'aurait pas proposer ¢a a ses clients. Qu'il ait mieux compris que
les autres, c'est une certitude. C'est un homme de caractére qui ose poser des questions & Ja BNP.
Les autres intermédiaires sont tellement contents d'avoir un partenariat avec la BNP qu'ils n'osent
pas se battre. Si javais expliqué ce que je voyais sur les crash test, personne n'aurait vendu le
produit.

Je ne suis pas d'accord avec les déclarations de M. DE LONLAY car vous avez pu constater aussi
bien que moi que les clients de LONLAY n'ont rien compris au crédit HELVET IMMO, En
revanche il n'y a pas eu d'intention de tromper de la part de LONLAY,

Je pense avoir mieux expliqué le prét HELVET IMMO a LONLAY qu'aux autres intermédiaires car
c'était mon plus gros APA. Quand j'ai démarré avec luj il faisait 2ME et ils ont terminé a 25ME.

Question : étes vous en conflit avee la BNP ?

Réponse : pas du tout, j'ai gardé de trés bonnes relations avec mes anciens collégues sauf ma
hiérarchie directe qui voulait me virer car je ne voulais pas vendre leur produit et que je n'ai jamais
revu.

Je n'ai aucune rancaur, au contraire, j'ai essayé durant Sans d'aider tous les clients BNP pour
trouver des solutions amiables de sortie convenable sans avoir aucun intérét a faire cela. Parmi les
clients que je continu de soutenir bénévolement, aucun n'a assigné la BNP.,

Je vous remets également un courrie! de Mme FERM ELI-FURIC, responsable d'agence & Lyon qui
faisait partie du groupe de travail et qui nous avait fait des propositions de communications
marketing pour HELVET IMMO. Ce document a &té transmis aux APAs cela est représentatif de
notre niveau trés faible de maitrise du produit. C'est grossier comime document, ce n'est pas digne
de BNP. Clest du bricolage. D'ailleurs, ce document est faux, il est erroné étant donneé qu'il
mentionne des taux fixes de 5,20 a 5,50% alors que le taux fixe du moment étaijt de 4,95 (crédt
foncier), et que ces taux fixes sont compares a un taux HELVET IMMO de 4,05% qui n'intégre pas
le colit des frais de change (0,31).

Je veux préciser également que le fait de gagner un point sur le taux d'intérét n'a aucune incidence
pour l'emprunteur dans le cadre d'un investissement locatif dé-fiscalisé puisque celui ci déduit
fiscalement la totalite des intéréts.

Je vous remets I'intégralité des crash test reprenant une simulation avec les hypothéses d'un taux de
change 4 la baisse, a la hausse ou constant. Ce qu'on m'a envoyé, c'est I'outil de simulation quim'a
permis par la suite sur certaines lignes d'intégrer les taux de change réels de 2008 et aprés de faire
de gros crash test a ampleur.

J'ai bien regu ce document avant la commercialisation ct j'ai pu faire tourner I'outil 4 la fois avant et
pendant Ja commercialisation. Cet outil m'a permis de comprendre la dangerosité de ce produit
sinon je ne l'aurais pas comprise. Je vous (ransmettrais le courriel par lequel il m'a été envoyé, je
pense que je vais le retrouver.

Je vous remets également Ihistorique des tauf“de change.

Je vous remets également un courriel d'Alain GILLES, mon N+1, en Avril 2010, qui me demande
de contacter un client mécontent par les réponses qu'il a eu de la part du SAV. Tl me dit « de refaire
la vente du produit » auprés du client. Pour moi la banque ce n'est pas de la vente mais du conseil.
La question de ce dossier est : est ce que les clients et les apporteurs auraient signé ou prescrit ce
crédit s'ils avaient été correctement informés. La reponse est non. Pas un de mes collaborateur ne
Faurait proposé non plus je pense.

Vous me présentez les simulations remises par BNP PF cotées D753/1 et suivantes.
Mathématiquement elles me paraissent Justes mais je trouve étonnant qu'ils projettent sur 20ans une
inflation annuelle inférieure 4 2%. Je peux vous dire qu'en 2037 l'inflation sera & 5 ou 6 car c'est le
seul moyen de régler le probléme de ia dette publique.

Concernant le rallongement du crédit et le déplafonnement aprés le délai supplémentaire de Sans,
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c'est la méme regle pour les crédits a taux variable commercialisés par BNP PF. D'autre part, ces
simulations sur 25ans supposent qu'on attende la fin du crédit alors que logiquement, J'emprunteur
revend au bout de 9 ans lorsque la défiscalisation s'arréte,

Mentionnons que nous annexons au présent procés verbal les documents remis par Mme
CHEVALLIER.

Je tiens & préciser que je ne serais pas venue de mon propre chef. Depuis S ans je n'ai causé aucun
tort  la BNP. C'est parce que vous m'avez convoqué que je suis venue et pour moi c'est important
de dire la vérité.

Lecture faite, le témoin persiste et signe avec nous et le greffier. %’
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FRANCOSKA REPUBLIKA

DRZAVNO TOZILSTVO Enota AC1 Drzavnega toZilstva
OKROZNEGA SODISCA OkroZnega sodis¢a
V PARIZU v Parizu
(TRIBUNAL
DE GRANDE INSTANCE Za gospo Aude AB DER ALDEN
DE PARIS) Prvo namestnico drzavnega tozilca
EN(!TA S2 0 Okrozni drzavni tozilec
5. oddelek
Podrodje javnega zdravja 0 Direktor
Posebna kazniva dejanja zoper
osebe O Policijski komisar
5-7 rue des Italiens 0O Brigadni poveljnik
75009 Paris
Tél: 01 44 32 60 46 0
Faks: 0144 32 51 05
v PARIZU
Zig
PREJETO
9. oktobra 2015
ENOTA ACl1
OBVESTILO

Opravilna §tevilka na tozZilstvu: 12290076010

V Cast mi je, da vas obvestim, da se posilja spis §t. 12290076010 glede druzbe BNP Paribas Personal
Finance, znan tudi kot zadeva v zvezi s posojili Helvet Immo, ki so se trZila v letih 2008 in 2009, ki je
predmet sodne preiskave, ki jo je uvedla pisarna gospe THEPAUT iz Centra za finance OkroZznega
sodiS¢a v Parizu zaradi zavajajoCe poslovne prakse po zahtevi za uvedbo preiskave z dne 28. marca
2013, ki je priloZena temu spisu. e

V nadaljevanju boste nasli kopijo sklepa o uvedbi preiskave BNP in zasli$anja price, dokumente, ki bi

bili lahko zanimivi, predvsem glede na $tevilne tozbe, s katerimi je zasut 9. oddelek za pravdne zadeve
OkrozZnega sodi$¢a v Parizu.

Sestavljeno na drzavnem tozilstvu 06/10/2015

Okrogli zig
OkroZni drzavni tozilec Okrozni drzavni
tozilec
Stéphane LE TALLEC (Necitljivo)

Namestnik drzavnega tozilca
Logo



Svoboda e Enakost e Bratstvo

- FRANCOSKA REPUBLIKA
PRITOZBENO SODISCE V PARIZU
(COUR D'APPEL DE PARIS) MINISTRSTVO ZA PRAVOSODJE
DRZAVNO TOZILSTVO IN SVOBOSCINE
OKROZNEGA SODISCA V PARIZU
5. ODDELEK Opravilna §t. na drzavnem tozilstvu: P 12 290 7601/0
ENOTA S1 Opravilna s§t. na preiskovalnem oddelku: 20£/12/151

Podrogje javnega zdravja
Boj proti gospodarskemu in druzbenemu kriminalu

ZAHTEVA ZA UVEDBO PREISKAVE na tozbo o§kodovanca
kot stranke v kazenskem postopku

Okrozni drzavni tozilec na Okroznem sodis¢u v Parizu

ob upostevanju 86. ¢lena Zakona o kazenskem postopku,

ob upostevanju tozbe oskodovanca kot stranke v kazenskem postopku, vlozene dne 12. julija 2012,
(seznam toznikov iz sklepa o posredovanju spisa drzavnemu toZilstvu, ki se za¢ne z g. ABELOM
Stéphanom in konca z g. VOISENONOM Sylvainom),

ki jih zastopa odvetnik gospod Charles CONSTANTIN-VALLET,

zoper X

ob upostevanju sklepa o depozitu z dne 30. januarja 2013 in potrdil o nakazilih;

ob upostevanju sklepa, s katerim se ugotavlja umik tozbe g. GUILLEMOTA Gillesa z dne 20. marca
2013;

prosi preiskovalnega sodnika, da z vsemi pravnimi sredstvi uvede preiskavo zoper X
e

zaradi zavajajoce poslovne prakse

dejanja, ki se preganjajo po ¢lenih L.121-1. L.121-1-1, L.121.4, L.121-5, L.121-6, L.213-1, L.213-6
Potrosniskega zakonika (natinf 193);

Okrogli zig
Drzavni tozilec pri OkroZznem sodis¢u Sestavljeno na drzavnem tozilstvu 28. marca 2013
(necitljivo) Drzavni tozilec
(podpis neéitljiv)
Flavie LE SUEUR, namestnik drZzavnega tozilca
PARQUET TGl

5-7 rue des Italiens
75009 Paris




Netitljiv podpis

PRITOZBENO SODISCE V 7ZAPISNIK O
PARIZU PRICANJU PRICE

"OKROZNO SODISCE V
| PARIZU

PISARNA GOSPE CLAIRE Opravilna §t. na Drzavnem tozZilstvu: . 1229076010 .
THEPAUT
PODPREDSEDNICA PRISTOJNA Opravilna §t. na Preiskovalnem oddelku: . 2437/13/3.
ZA PREISKAVO

KAZENSKI POSTOPEK

17. septembra 2015
je pred gospo Claire THEPAUT, podpredsednico, pristojno za preiskavo na Okroznem
sodid¢u v Parizu, v nasi pisarni, in gospo Mathilde MEUT, zapisnikarico,

preiskujo€ dejanja, ki se o€itajo:
- BNP PARIBAS PERSONAL FINANCE, N° SIREN (5t. iz Poslovnega registra): 542
097 902, ki jo zastopa LABORDE Thierry — Druzba —,
katere odvetnik je: gospod Ludovic MALGRAIN
— preiskovanka —
ki se preiskuje zaradi:
ZAVAJAJOCE POSLOVNE PRAKSE
Dejanja, ki se preganjajo po ¢lenih L.121-1. L.121-1-1, L.121.4, L.121-5, L.121-6, L.213-
1, L.213-6 Potro$niskega zakonika

je pristopila pric¢a, navedena v nadaljevanju, ki nam je izro€ila poziv.

Vprasali smo jo po priimku, imenih, starosti, poklicu, stalnem prebivalis¢u, ali je sorodnica
ali kakor koli povezana s strankami in kako, ali je pri njih zaposlena.

Prica je odgovorila:
ime mi je: h
gospa CHEVALLIER Nathalie,

rojena 25.05.67 v Parizu, 13. okrozje
po poklicu: direktorica sluzbe za financiranje druzbe PRIMONIAL

stanujoca 20 rue du Midi, 78960 VOISINS-LE-BRETONNEUX.
Nisem sorodnica strank, z njimi nisem v nobeni zvezi niti nisem pri njih zaposlena.

Po zaprisegi, da bo govorila le resnico in ni¢ drugega kot resnico, je pricala.

Netitljiv podpis Netitljiv podpis Netitljiv podpis
Opravilna Stevilka preiskave: 2437/13/3
ZAPISNIK O PRICANJU PRICE gospe CHEVALLIER Nathalie — stran 1/11



Netitljiv podpis

Vprasanje: kakine funkcije ste imeli v BNP PPF v ¢asu, ko je bil zasnovan in se je
trzil kredit HELVET IMMO in kako ste pri tem sodelovali?

Odgovor: bila sem regionalna direktorica agencije BNP Paris Etoile. V tej agenciji se nismo
sreCevali s kon&nimi strankami. NaS$a naloga je bila najti reSitve za posrednike za
nepremiéninsko financiranje: CGPI, CENTRALE DE VENTE itd. Moja agencija se je
ukvarjala z naloZbami v nepremi¢nine za dajanje v najem. Drugi dve sta bili: stanovanjski
krediti in konsolidacija kreditov. HELVET IMMO se je trzil le za nalozbe v nepremicnine
za dajanje v najem.

Od leta 2005 smo bili prva agencija v Franciji, mene in Se dva kolega so prosili, da
ustanovimo delovno skupino za pripravo poslovne strategije za nov produkt: produkt
HELVET IMMO, pri ¢emer naj bi imeli vizijo »posla«. Odgovorili naj bi tudi na vprasanje:
»Ali ta produkt predstavlja tveganje za javno podobo BNP7«

Produkt smo dali na trg, ker so bili v tistem &asu, leta 2008, krediti s spremenljivo obrestno
mero drazji kot s fiksno. Torej smo prodajali le s spremenljivo obrestno mero. Ker je bila
vi§ja kot fiksna, nismo prodali ni¢esar ve¢. Da bi uresnicili cilje, smo poiskali drug produkt
na trgu Svicarskega franka. V tistem ¢asu so nam produkt predstavili kot takega s fiksno
obrestno mero za pet let. Jaz pa temu pravim spremenljiva obrestna mera za pet let.
Vprasali me boste, kdo so »oni«, gre za naSe tri vodilne v tistem Casu: Jeana Marca
ROMANA, generalnega direktorja BNP PPF in mojega N+1 ter mojega N+2: N+2,
Philippe MEULMAN in N+1, Alain GILLES.

Pri¢akovali smo, da bomo imeli klasi¢en produkt in ko smo ga odkrili, smo se zavedeli, da
je zelo zapleten. V nasi delovni skupini smo imeli tri razli¢na stali$¢a. Prvi kolega Patrick
TIXIER (vodja agencije v Marseillu) je dejal, da mu ni glede tega produkta ni¢ jasno, zato
pri tem ne more pomagati in prispevati analize.

Druga kolegica, vodja agencije v Lyonu, Muriel FERMELI FURIC je izrazila resne
zadrzke, vendar je Se naprej delala z delovno skupino pri iskanju resitev.

Sama sem zahtevala dokaz, da sprememba menjalnega tecaja, kot je bila predstavljena v
produktu, ne vpliva na neodplacano glavnico, ker sem takoj razumela, da je v tem nevarnost
produkta. Kot pred vsakim zadetkom trzenja produkta sem zahtevala teste tveganja (»crash
tests«). Sluzba za trzenje mi je februarja 2008 poslala enostavno Excelovo tabelo, na
podlagi katere sem ugotovila, da je Ze sprememba menjalnega tecaja za 0,20, ki je bila
predstavljena kot zanemarljiva za stranko, imela neobvladljiv udinek na neodpladano
glavnico.

IzroCam vam tabelo, ki sem jo prejela po elektronski posti iz sluzbe za trZenje (to
elektronsko posto vam bom poslala), iz katere izhaja na primer, da se pri izposojeni glavnici
106.000 EUR z menjalnim razmerjem CHF/EUR 1,58, ¢e se to razmerje spremeni za 0,22
in doseZe 1,46, neodplacana glavnica poyeca za 6.000 EUR, v petih mesecih pa se dvigne
na 112.000 EUR. '

To bi povzela takole: ¢e si izposodimo 100.000 EUR z menjalnim razmerjem 1,60 in se to
spremeni na 0,80 (kar se je tako reko¢ zgodilo), se neodpladana glavnica podvoji.

Vendar me je N+1 ves Cas prepriceval, da se neodpladana glavnica ne more spremeniti za
vet kot nekaj evrskih centov. To smo morali povedati tudi sodelavcem in partnerjem, se
pravi posrednikom pri banénih poslih (IOB) in vsem posrednikom, ki so trZili ta produkt.

Vse sem opozorila glede tega produkta in razlozila, da predstavlja ogromno tveganje za
javno podobo BNP. Takrat sem bolj mislila na to kot na stranke, saj je BNP ves &as
ponavljala, da bo vedno stala ob strani strankam ne glede na to, kaj se bo zgodilo.

N+1, N+2 in N+3 (generalni direktor) so me poklicali in me vprasali, ali zaupam produktu.
Rekla sem jim, da ne, da ga nodem prodajati in da predstavlja tveganje za javno podobo
BNP. Na kar so mi odgovorili: »Ali se ima$§ za pametnej$o od tistih, ki so zasnovali tal
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produkt?«. Poudarjam, da je bil produkt zasnovan interno, in sicer ga je zasnoval ¢lan BNP.
Vsi, ki so sodelovali pri zasnovi tega produkta so napredovali na vi§je delovno mesto.
Rada bi povedala, da nimam veliko diplom, imam maturo in dvoletno vi§jo Solo. Veliko
delam. Veliko sem se usposabljala na podro¢ju banénistva, zacela sem z delom pri okencu
in postala sem generalna direktorica agencije.

Povedala sem jim, da imam teste tveganja in da so rezultati zelo slabi. Rekli so mi, da je
namen testov tveganja, da pokazejo tveganje, ki ga predstavlja nek produkt. Potem se zanj
odlo¢imo ali pa ne.

Nato je N+2 pogledal N+1 in dejal: »Kot vidi$, ga nikakor ne bo prodajala«. Jean Marc
ROMANO mi je dejal, da imam 15 dni ¢asa, da si premislim in ¢e tega ne bom storila, bodo
ukrepali glede moje zaposlitve. Najmanj, kar bi se mi lahko zgodilo je, da me izringjo z
mojega poloZaja. Niso dopustili mojega nasprotovanja.

BNP ne dopuséa upora. Nisem prepricana, da so se zavedali tveganja, ki ga predstavlja ta
produkt. Ne vem, ¢e so imeli dovolj banéne kulture, da bi lahko presojali resnost tega, kar
sem jim predstavila. Seveda, jaz sem lahko videla tveganje, tudi oni bi ga lahko, vendar so
bili zelo prepri¢ani v svoj prav, imeli pa so tudi obveznost, da dosezejo rezultate, saj bi v
nasprotnem primeru zaprli podruznico BNP PPF, ki ne bi ve¢ mogla prodajati zaradi
predragih spremenljivih obrestnih mer, saj sem Ze povedala, da BNP PPF trzi le
spremenljive obrestne mere.

Sicer so me izkljugili iz delovne skupine, ki je nadaljevala brez mene. Razumela sem, da
bom pocasi izkljucena tudi s tega podrogja.

Delovna skupina je pripravila trzenjsko strategijo za produkt HELVET IMMO brez mene.
Nato smo zaceli trziti produkt priblizno mesec in pol za UCB, ki nas je prehitela. UCB je
spadala v mrezo BNP, ki je uveljavljena in ima posluh za stranke, medtem ko BNP PPF
produkt trzi le prek posrednikov.

Ostala sem v BNP, svoje prepri¢anje sem obdrzala zase, ker nisem imela ve¢ pravice
govoriti o tem. Poskusila sem za$¢ititi svoje partnerje (posrednike) s tem, da sem sku3ala
biti ¢im bolj odkrita in sem jim dala vedeti, da to ni Sudezen produkt.

Nasa vloga — moja in vloga vseh drugih direktorjev agencije — je bila trziti produkt med
delovnimi zajtrki, na katerih se je zbralo priblizno petnajst posrednikov, ki smo jim
predstavili produkt in odgovarjali na njihove ugovore.

Posredniki so &utili, da zadeva ni tako zelo varna. Avtomati¢no smo odgovarjali:
»Neodplacana glavnica se ne more spremeniti za ve¢ kot nekaj evrskih centov.« Ta stavek
je bil neverjeten. Ko je moj ef odsel, sem se vrnila k partnerjem in jim rekla: »Treba je
¢im manj prodajati ta produkt, prodajati ga je treba le tistim, ki so razumeli. Stavek glede
neodplacane glavnice je neresnicen«. Vedeli so, da je tako, ¢utili so to.

Po koncu vsakega sestanka je predstavnik BNP dejal posrednikom: »Vi ste nasi partnerji,
mi pa smo BNP, ne moremo si dovoliti, da bi dali na trg produkt, ki ne bi bil kakovosten
in &e se bo zadeva slabo kongala, bomo nagim strankam vedno stali ob strani«. Ce to redete
posredniku, bo ta glede na ugled BNP seveda verjel tem besedam.

Naj ponazorim vpliv, ki ga ima javna podoba BNP: ponudbe UCB so bila oznacene
CETELEM s »Credito« (maskota - zelen mozi¢ek), v&asih so te ponudbe romale v smeti,
ljudje jim niso zaupali. Po drugi strani pa je bila enaka ponudba, oznadena z logom BNP,
vedno vrnjena podpisana. Zaposleni v UCB niso razumeli, zakaj jim vsiljujejo »Crédito«.
Ljudje imajo res zaupanje v BNP.

Potem, ko so v BNP videli, da sem zadnja po prodaji HELVET IMMO v Franciji, so me
poklicali k sebi in moji trije nadrejeni so mi rekli: »Pokazali ti bomo, kako prodajati kredit
partnerjem«. Spremljal me je Philippe MEULMAN in pri$lo je do scen, od katerih se je
ena Se posebej slabo koncala. To se je zgodilo v restavraciji Hippopotamus des Champs v
prisotnosti gospoda Fabricea ROSSETA, vodilnega v ADOMOSU, ki je odloéno in glasnol
zavrnil trzenje tega produkta z obrazlozitvijo, da je odgovoren svojim delni¢arjem in nima
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take mo¢&i kot BNP, da bi kljuboval tezavam, &e bi do njih pri§lo. Produkt bi se prav lahko
izkazal tudi za uspesnega in ljudje bi veliko zasluzili.

Vse to je trajalo do takrat, ko je izbruhnil $kandal, kajti v dolo¢enem trenutku je menjalno
razmerje padlo in takrat sem §la v javnost. Izroéam vam elektronsko posto, ki sem jo 16.
aprila 2010 prejela od sluzbe za trZenje in v kateri me prosijo, da pripravim utemeljitev
glede na vpraSanja zaskrbljenih kreditojemalcev. Ugotovili boste, da oseba izjavi: »Ne
bodo mogli reéi, da jih nisi opozorila na omejitve produktal«.

Prosili so me, da pripravim utemeljitev, da bom razlozila produkt strankam.

Omenimo, da se zasliSanju ob 16h45 pridruzi gospa Aude BURESI, podpredsednica,
pristojna za preiskavo.

N+1 me je prosil, da odgovorim zaskrbljenim strankam, ki od SAV (sluzbe za podporo
strankam) niso dobile zadovoljivega odgovora.

Odidem, kajti prisel je trenutek pogajanj o plaéi in po vsem, kar sem naredila, so mi rekli,
da zame ne bo poviSanja plade. Po vsem, kar sem naredila, se mi to ni zdelo normalno.
Zacela sem iskati novo sluzbo in en od mojih partnerjev, LONLAY & ASSOCIES, ki ga
je kupil PRIMONIAL mi je predlagal, da se sestanem z odgovornim v PRIMONIALU.
Tovrstne zadeve so bile pogoste, vendar sem vedno odklonila, kajti zame je bila BNP moja
druzina. Takrat pa sem bila tako razo¢arana nad odnosom BNP, da sem se udelezila tega
razgovora in dobila sem sluzbo, v kateri naj bi delala to, kar sem delala pri BNP. Ko so
vodilni v BNP to izvedeli, so me takoj poklicali na razgovor in mi rekli: »Zelimo te
obdrzati, prilagodili se bomo plaéi, ki ti jo ponuja PRIMONIAL ».

Odklonila sem ponudbo in rekla, da sem ze dala besedo PRIMONIALU. Ko sem odsla,
nisem bila v sporu z BNP in nisem odsla zaradi HELVET IMMO. Pred mojim odhodom
februarja 2011, me je pretresel nek dogodek. Ob koncu leta (decembra 2010), ko smo imeli
ogromno dela in sem dala odpoved, so prosili eno mojih sodelavk, naj gre na sedeZ s
posebno nalogo, povezano s krizo HELVET IMMO. Predlagala sem jim, da grem tja tudi
sama, da bi ji pomagala. Prila sem v neko sobo, v kateri je bilo polno Skatel in map in
zahtevali so, da pogledam stanje vsake mape (viSino zadolZitve, koliko ostane za
Zivljenjske stroske in razmerje dolg/dohodek) in naj jih razdelim na dva kupa: na enem naj
bodo tisti, ki jih bomo reSevali, ker bi lahko bili nevarni v primeru sodnega postopka zoper
BNP (tisti, ki jih imenujemo »neobvesCeni«) in drugi, ki lahko Se vedno najamejo
odvetnika in javno oznanijo $kandal, to so bili obves€eni in glede njih BNP ni storila ni¢.
Ko pravim »tisti, ki smo jih reSevali«, to pomeni, da smo poslali pismo strankam, ki niso
ni¢esar prosile in ki niti niso vedele, da je njihov kredit zrasel v nebo. To pismo je na videz
izgledalo kot dobra re$itev. Predlagali so jim, da predCasno preidejo na fiksno obrestno
mero v evrih, pri Semer bi jih oprostili pla¢ila menjalnih stroskov, toda ti kreditojemalci so
zZe izgubili 15 ali 20 % neodplacane glavnice (v tem obdobju se je glavnica poviSala, vendar
ne toliko kot danes). To bi lahko predlagali vsem. TrZenje produkta dejansko »ni bilo
Cistok, toda ravnanje po krizi je za moje pojme Se slabSe, kajti prislo je do diskriminacije
med strankami. Zame je bilo to nepojmljivo, da so zavrnili tiste, ki so prosili, da ne bi bili
ved vezani na $vicarski frank in to predlagali tistim, ki niso ni€esar prosili.

Ce bi se BNP odlogila, da bo takrat to storila za vse stranke, ko je bil $vicarski frank nekje
okrog 1,40, ne bi bilo $kandala in vse skupaj ne bi bilo tako dramati¢no.
Glede neobveséenih bi natancneje navedla, da sem lahko podpisovala posojilne pogodbe z
zadolZitvijo do 42 % po diferencialni enacbi.

{
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Pri sortiranju sem bila stroga, izbrala sem jih zelo malo, kajti skugala sem se izogniti temu,
da bi ti ljudje imeli izgubo. Takrat smo imeli le eno leto, ko so belezili padec, vrednost eura
bi se lahko spet zviSala. Zavedala sem se, da delam to, da bi resila BNP in njeno javno
podobo in ne v interesu strank. Takrat sem se zadnji¢ podredila BNP.

Mislila sem, da se bom znebila te zadeve, toda PRIMONIAL je odkupil LONLAY, stranke
LONLAYA pa so vzele kredit HELVET IMMO, zato sem morala obvestiti PRIMONIAL
o teh 250 strankah LONLAYA, ki so imele $kodljive kredite. Vodilni, Patrick PETITJEAN
tega ni vedel.

Izpogajal je prostovoljni odhod LONLAYA, delno tudi zaradi tega. PRIMONIAL tako
spostuje stranke, da si takega poloZaja niso mogli predstavljati.

Vodilni PRIMONIALA je poklical bivie kolege v BNP (kajti PRIMONIAL je bila
nekdanja podruznica BNP), da bi izvedel, kako pomagati svojim strankam. Obljubili so
nam posebno obravnavo za nase stranke pod pogojem, da v zvezi z njimi ne bomo dejavno
ukrepali, ampak obravnavali le stranke, ki se bodo pritozile. Nikoli nismo bili delezni
ugodnejie obravnave nobene od zahtev naSih strank.

Leto in pol sem sprejemala stranke, jim odgovarjala, za njih pisala pisma na BNP, na katera
je ta odgovarjala negativno.

Regila sem 10 strank od skupaj 70 ali 100. Ko pravim »resila«, to pomeni, da sem za
nekatere od njih dosegla korektno resitev, namre¢ zniZanje glavnice, ki so jo e dolgovali.

Kredit HELVET IMMO primerjam s tvegano borzno nalozbo: stranki so predlagali, da
naloZi denar na devizni trg v eno valuto: ¢e se vrednost valute zniZa, dobi, &e se zvisa,
izgubi. Zame je to enak mehanizem kot $pekulacija na trgih, Geprav ga predstavljajo kot
nepremiéninsko posojilo, ljudem pa ga predlagajo z namenom, da se pripravijo na
upokojitev in zavarujejo svoje premoZenje in v nobenem primeru noben od njih, ne glede
na to, koliko pozna finanéno podrogje ali kaksna je njegova finan¢na kultura, ne more
vstopiti v nepremi&ninski projekt z izbiro posojila, ki je vezano na menjalni tecaj.
Predlagala sem, da se »omeji« obrestna mera, se pravi, da se kupi zavarovanje za kritje
teajnega tveganja. To stane priblizno 0,5 odstotne totke obrestne mere. Dobila sem
odgovor, da po taki ceni ne bi bili ve¢ konkuren¢ni tekmecem, ki so imeli fiksno obrestno
mero 4,95. Nagim posojilom z obrestno mero 4,30 je bilo treba dodati 0,30 zaradi menjalnih
strodkov + 0,50 za kritje menjalnega teaja. To je obrestno mero dvignilo na 5,1, kar ni bilo
ve¢ konkuren¢no.

Vpraganje: ali kreditojemalci niso razumeli, da so vzeli kredit v Svicarskih frankih in
da menjalni te€aj vpliva na odpladilni na¢rt?

Odgovor: ljudje niso razumeli, kako bo menjalni te¢aj vplival na njihov odpladilni nacrt,
ker so jim razlozili, da to ne more spremeniti neodplacane glavnice za vec kot nekaj evrskih
centov. Sicer je bil poudarek na ugodnostih, kot je oprostitev menjalnih stroskov, ki so pri
strankah povzro&ile zmedo, saj so jih zamenjali z menjalnim te¢ajem. Pri posojilni ponudbi
je vet govora o menjalnih stroskih kot o obrestni meri. To je bilo storjeno namerno.

Ob zagetku trzenja produkta je sluzba za trzenje testirala ponudbo na sodelavcih moje
skupine, ki razumejo in analizirajo dokumentacijo (seveda vedo, kaj je posojilna ponudba).
Ponudbo so dali eni od mojih sodelavk, ki jo je prebrala in rekla, da ne razume nicesar.
Oseba iz sluzbe za trzenje, ki je morala testirati produkt, je tedaj izjavila: »Dobro, lahko
zatnemo s trzenjem«. Tovrstni test je bil obi¢ajen za vse nove produkte. Cilj je bil ne
omenjati stvari, ki bi lahko vznemirile stranko ali poudarile stroske ali negativne lastnosti
produkta in stavke oblikovati s tem namenom. Ce ne, ne bi prodajali.

Vprasanje: komu so bila ta posojila namenjena?
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Odgovor: ni bilo ciljne publike. Cilj vseh neodvisnih svetovalcev za upravljanje
premoZenja je svetovati glede upravljanja premozZenja vsem osebam, profila katerih pa se
ne preuéi glede na posojilo, ampak glede na njihov nacrt: razbremenitev davkov, priprava
na upokojitev, ustvarjanje premoZenja. Dejansko BNP PF ni izbirala profila strank, kajti
takrat je BNP PF prodajala le produkt HELVET IMMO in ni¢ drugega (z izjemo takih s
spremenljivo obrestno mero, ki pa niso bili konkurencni). Posojilo je bilo odobreno le glede
na zadolZitev in ne glede na profil stranke. Cim je bila zadolzitev v sprejemljivih okvirih,
je bil stranki odobren kredit HELVET IMMO.

Partnerjem smo celo prigovarjali, naj strankam obljubijo, da bodo dobile banéni raun v
Svici, kar bi se lahko $telo za privilegij.

Vprasanje: ali obstajajo dokumenti BNP PF, na katere so se morali opreti partnerji
pri prodaji produkta kreditojemalcem?

Odgovor: takih dokumentov za prodajo produkta ni bilo. Bili pa so za razlago ponudbe pri
posrednikih. Zadnja knjiZzica od julija 2009 je bila zelo obsezna. Kolikor vem, so bile dve
ali tri razli¢ice te knjiZice: namre¢ od marca 2008. Po Sestih mesecih trzenja posredniki $e
vedno niso razumeli ponudbe, treba jo je bilo dopolniti. Na koncu je bila broSura obsezna.
Niso je dobili vsi partnerji: to je bila vrhunska broSura namenjena naSim najpomembne;j§im
partnerjem.

Predlozili ste mi broguro z oznako D7, prepoznam drugo razligico, v kateri je ponudba,
opremljena z opombami, ¢esar v prvi ni bilo.

Vprasanje: ali je obi¢ajno, da ni broSure, ki bi bila namenjena javnosti?

Odgovor: da, pri posredniskih kreditih je tako. Obigajno je kredit lahko razumeti, nikoli ni
bilo potrebe po brosuri. V tem primeru pa je bilo veliko knjiZic, ker je bila ponudba
zapletena. Potem je edini referenéni dokument ponudba.
V splo$nih bankah so na voljo kratki reklamni prospekti.

Vpras$anje: kakSni so bili ukrepi, ki bi zagotovili, da posrednik razlozi ponudbo
strankam?

Odgovor: ponudbe ne razlagajo. Sodelavei BNP PF niso razumeli ponudbe, posredniki Se
toliko manj, stranke pa $e manj.

VpraSanje: vendar pa so bila izobraZevanja za produkt v programu Power Point
namenjena posrednikom?

Odgovor: toda med izobraZevanji smo lagali sodelavcem BNP. LaZ se je nanasala na
glavnico, ki je ostala za odplagilo: zatrjevali smo, da se ta ne bo spremenila za ve¢ kot nekaj
evrskih centov. To je $kandal. Celotna veriga je dobila napa¢ne informacije: sodelavei so
izobrazevali posrednike v dobri veri. V&asih je bil kaksen posrednik dobro podkovan, bolj
strokoven in je imel pomisleke, toda niso mu znali odgovoriti in zato ni prodajal kredita
HELVET IMMO.

Kadar sem v takem primeru sama usposabljala posrednika in ta ni hotel trZiti produkta, sta
N+1 in N+2 §la nazaj k posredniku skupaj z mano, da bi ga prepricala.

Za BNP PF je bilo bistveno, da prodaja kredite HELVET IMMO, ker je bil to takrat edini|
produkt, ki smo ga prodajali, zato smo bili posredniki in mi sami pod precej$nim pritiskom
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glede prodaje. Ni minil teden, da ne bi zahtevali od sodelavcev, naj gredo na teren, da bi
spodbudili naSe posrednike k ¢&im vegji prodaji tega produkta. Poleg tega pa je
INVESTIMMO izginil: BNP PF danes nima ve¢ posrednistva na najemnem trgu. Moje
nekdanje kolege so prerazporedili v skupini BNP. MreZa UCB ni izginila, ker so v
preteklosti izvedli Stevilne socialne nacrte.

Vpra$anje: ali hocete reci, da je BNP PF zavajala posrednike glede produkta
HELVET IMMO?

Odgovor: da, toda moji sodelavci so produkt razlagali po najboljsi vesti in vednosti. Nisem
imela pravice razlagati sodelavcem, kak3na je resni¢na narava tega produkta, jih opozarjati
na nevarnost, ki jo produkt predstavlja. Imam kolege, ki so mi o¢itali, da nisem bila dovolj
zagnana pri prodaji produkta in so mi rekli: »Noce$, da bi letos dobili variabilni del place«.

Vprasanje: ali ste sodelovali pri pripravi pripomoc¢kov za izobraZevanje in trZenje?

Odgovor: ne, to je bilo sicer predvideno, vendar so me odvrnili od tega.

Vprasanje: ali menite, da so bili ti pripomocki za izobraZevanje zavajajoci?

Odgovor: zame je pripomogek dokaz, da produkt ni sprejemljiv in da je zgreSen. Od
trenutka, ko rabimo tako zahteven in kompleksen pripomogek, je to priznanje krivde.

V dvajsetih letih odkar opravljam ta posel, nisem 3¢ nikoli videla tega. Celo posojilo s
spremenljivo obrestno mero lahko razloZimo na eni strani. Ta produkt zame sploh ni
posojilo, prav v tem je teZzava.

Ne bi rekla, da je pripomodek zavajajog, toda odstrani glavni problem — tveganje, povezano
z menjalnim teajem. Je nepopoln glede glavnih tem.

To je na zalost pogosta praksa pri nekaterih metodah prodaje. Stranko se dobesedno utopi
v obilici tehni¢nih podatkov, ki so to¢ni, vendar pa niso bistveni in ki omogocajo, da
pomembne tocke zaidejo v slepo ulico. Ce bi res Zeleli biti transparentni, bi zadostovalo,
da bi prilozili prvi list testa tveganja, ki vam ga danes izro¢am. Ti dokumenti imajo 50
strani, vendar ne povedo bistva.

Vprasanje: predstavljam vam tridelni prospekt »kredit v Svicarskih frankih«,
oznacen D570/38; kaj lahko poveste v zvezi s tem?

Odgovor: nikoli ga nisem videla, menim, da je namenjen konéni stranki. Ta dokument
poudarja, da je zaradi zapadlih pladil, ki so fiksna, proradun »zavarovan v vseh
okoli¥¢inah«. Toda v primeru, da se neodplacana glavnica zvisa, je brez pomena, Ce so
zapadla pladila fiksna, saj ne boste nikoli uspeli poravnati vaSega dolga.

Izro¢am vam dokument, ki obsega 26 strani in je naslovljen »delovna skupina »§vicarski
frank««. Zasnovala ga je delovna skupina HELVET IMMO, oznacen UCB pred zacetkom
trzenja produkta. Ker nismo razumeli produkta, so nam pri BNP PF dali ta dokument.
Ugotovili boste, da je predstavljen z dvema razli¢nima utemeljitvama glede na cilj:
nepremiénina za lastno prebivalii€e ali nepremi¢nina za oddajanje na strani 17. Dejansko
je bilo sprva predvideno, da se produkt trzi tudi za tiste, ki kupujejo prvo nepremicnino. Ce
so se umaknili, so se za to, ker so ugotovili, da je kredit nevaren. Pred sodi§¢em bi se bilo
nemogode zagovarjati zaradi trZenja tega produkta za financiranje nepremi¢nine,|
namenjene stalnemu prebivaliiéu neke osebe. Zato sklepam, da je BNP PF vedel za
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nestanovitnost produkta. Ce bi se glavnica za odplagilo spremenila le za nekaj evrskih
centov, bi bilo nesmiselno, da produkta ne bi trzili tudi za nepremi¢nine, namenjene
stalnemu prebivalis¢u.

Predlozili ste tridelni prospekt, oznaten D10; mislim, da je bil ta izdan takrat, ko je bilo Se
predvideno, da HELVET IMMO trZi nakup stanovanjskih nepremi¢nin. To je sicer tudi
osrednja dejavnost UCB.

Dokument »delovna skupina »8vicarski frank« omenja fiksno obrestno mero za obdobje
pet let, sama pa menim, da gre za spremenljivo obrestno mero. Sicer pa so mi razloZili, da
so v nekem trenutku izraz fiksna obrestna mera (taux fixe) v posojilnih ponudbah zamenjali
7 izrazom dolodena obrestna mera (taux fixé), da BNP PARISBAS PERSONAL
FINANCE ne bi mogli ogitati, da govori o fiksni obrestni meri, v resnici pa ne gre za to.

Vprasanje: ali je bilo trzenje kredita HELVET IMMO prenagljeno?

Odgovor: prva utemeljitev je bila pripravljena zelo hitro, kar velja tudi za predstavitev
posrednikom. UCB je zagela produkt prodajati marca 2008. Mi smo zaceli mesec in pol
pozneje. Med trenutkom, ko so me prosili, da pripravim trzenjsko strategijo in trenutkom,
ko so produkt dali na trg, so minili trije tedni, med katerimi sem rekla »pozor«. Ta rok je
zelo kratek. Nasprotno pa je potem kar dolgo trajalo, da smo produkt res prodajali.

Vprasanje: Ali je v BNP PF potekala razprava o prenehanju trzenja produkta
HELVET IMMO, ko je zadel $vicarski frank pridobivati na vrednosti?

Odgovor: ne. Ko je Svicarska narodna banka ukrepala, da bi dologila najniZjo obrestno
mero, je bila to dobra novica. Ni bilo govora, da bi prenehali s trzenjem. S trzenjem smo
prenchali, ker se je preve¢ strank pritoZilo pri sluzbi za podporo strankam in zbali smo se
za javno podobo BNP PF, &e bi to prislo v medije.

Vprasanje: predstavljam vam dokument, oznacen D850/38 in naslednji o
racunalni§$kem programu COMETE, ki je omogocal simulacije o posojilu HELVET
IMMO. Ali poznate ta modul?

Odgovor: ne.

Vprasanje: ali ste posrednikom pri banénih poslih med izobraZevanjem povedali, da
obstaja racunalni$ki program COMETE in da lahko z njegovo pomocjo naredijo
simulacije za svoje stranke?

Odgovor: ne. Takrat nisem imela COMETA. COMETE je orodje UCB-ja. COMETA pri
trzenju HELVET IMMO nikoli nismo uporabljali za posrednike pri ban¢nih poslih. V ¢asu,
ko sem bila jaz tam, posredniki niso imela dostopa do COMETA.

Vprasanje: po izjavi BNP PF so se lahko posredniki povezali s spletno stranjo z
identifikatorji, da so lahko dobili dokument za obdelavo, oznacen D850/52, naslovljen
»simulacija«. Ali to drzi?
|
Odgovor: ne.
Negitljiv podpis Netitljiv podpis Negitljiv podpis
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Vprasanje: ali so stranke dobile ta dokument kadar koli pred podpisom posojilne
ponudbe?

Odgovor: zame je to tisti dokument, ki se ga da stranki, ki je pred tabo, in to le v UCB. Ce
bi posredniki hoteli narediti simulacijo, ne bi imeli dostopa do COMETA.
Ne vem, da bi tak dokument lahko izrodili posojilojemalcem pred sklenitvijo ali ob
sklenitvi posojilne ponudbe. V vsakem primeru to ni del naSega postopka.

Vprasanje: ali je bila posojilna ponudba poslana posrednikom ali neposredno
posojilojemalcu?

Odgovor: manjsi partnerji je niso prejeli. Nasprotno pa je 20 naSih najvedjih partnerjev
(LONLAY, AKERYS itd.) prejelo to ponudbo. Stranki so jo dali v podpis. Korist pri tem
je bila naslednja: Ko je stranka prejela ponudbo, si je vzela Cas, da jo je prebrala. Ce
posrednik obis€e stranko in ji prinese ponudbo, ji rece, naj podpise spodaj in vse poteka
hitreje. Ne reCem, da se to vedno dogaja. V vsakem primeru je BNP dobro vedela, da
stranka ni enako pozorna, ¢e ji posrednik pravi, naj podpise. Na vsak nacin posredniki niso
razumeli ponudbe, ne bi je mogli razloziti strankam.

Vprasanje: ali ste posrednikom med izobraZevanjem pri njih jasno razlozili
ponudbo?

Odgovor: ne. Nikoli nisem prisla s ponudbo, vedno sem imela s sabo knjiZico, nikoli pa
ponudbe. Knjizica je vkljuéevala ponudbo, opremljeno z opombami, to je zadnja verzija,
priSla je pozneje. Ko je izsla izdaja »premiume, smo Ze opravili vse predstavitve.
Posrednikom smo rekli, da nas lahko poklicejo, takoj ko bodo imeli tezave.

Prepri¢ana sem, da ne glede na to, koliko informacij bi dali partnerjem, to ne bi zado3¢alo,
ker jim nismo povedali za test tveganja in za povecanje neodplacane glavnice in v vsakem
primeru noben posrednik ne bi mogel razumeti, kako moéno bi sprememba menjalnega
te¢aja vplivala na neodplagano glavnico, e bi samo prebral ponudbo (pri razumevanju te
razseznosti bi lahko pomagala le simulacija). Ne glede na raven informacij je bil posrednik
v vsakem primeru ve¢ kot pomirjen, saj je za to jam¢il ugled BNP, zaupni odnos kot tudi
izjave vodilnih, ki so posrednikom razlagali, da jim bo BNP vedno stala ob strani, e bi
imeli tezave s tem produktom. To je namre¢ rekel Philippe MEULMAN Guillaumu de
LONLAYU, da bi ga preprical.

VpraSanje: predstavljam vam dokumente, oznacene D541 in D11; gre za izvlecke iz
brosur za izobrazevanje HELVET IMMO z glavo LONLAY & ASSOCIES. Ali jih
poznate in kako to razlagate?

Odgovor: nimajo pravice uporabiti dokumentov, ki jih je pripravila BNP PF in nanje dati
svoje oznake ne da bi vprasali BNP PF za dovoljenje. Sicer niso imeli pravice izrogiti
takega dokumenta stranki, kar je jasno napisano v knjizici, iz katere ti dokumenti izhajajo.
To, da jih dajo strankam pa se mi zdi posteno.

Tudi za trenutek ne bi pomislila, da bi Guillaume de LONLAY in Jérdme RUSAK lahko
dala natisniti svoj logo na te dokumente. Menim, da gre to bolj pripisati kakemu
ambicioznemu svetovalcu za upravljanje s premozenjem, ki je hotel ve¢ preglednosti, da bi
lahko izpeljal prodajo. To ni bilo storjeno s slabim namenom. f
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Za LONLAYA je HELVET IMMO prodajalo kakih petdeset samostojnih posrednikov,
neodvisnih svetovalcev za upravljanje premozenja, in tezko je nadzorovati njihove
postopke. Glede dokumenta D541/20 ugotavljam, da so na dokumentu, ki ga je dobila
stranka, zaznamki, ki ogitno niso namenjeni konénim kupcem, kar dokazuje, da to ni moglo
biti dejanje vodilnih LONLAY A, ki so strokovnjaki.

Vprasanje: ali ni sporno, da svetovalna firma za upravljanje premoZenja (APA), kot
je LONLAY, da svoj logo na dokumente, ki opisujejo produkt, ki ga niso razumeli, in
trzijo produkt, ki ga niso razumeli?

Odgovor: menim, da je LONLAY v nasprotju z drugimi posredniki opazil nestanovitnost
tega produkta, ne pa njene razseznosti. Rabili so kar precej ¢asa, da so se odlo¢ili za prodajo
tega produkta. Prosili so za teste tveganja, za podrobnosti, ki jim jih nismo nikoli dali. Toda
odklonili so prodajo tega produkta, kar je pomenilo konec njihovega partnerstva z BNP in
poslov.

Vprasanje: gospod DE LONLAY izjavi »jasno nam je bilo predstavljeno tveganje
negativnega menjalnega tefaja za investitorja, kar je bilo prav tako jasno ustno
razloZeno investitorjem pa tudi pisno na straneh S do 31 posojilne ponudbe. Nikoli ni
bil na§ namen prevarati investitorjev (...) stranke so se zadolzile ob popolnem
poznavanju dejstev«. Ali Zelite kaj pripomniti?

Odgovor: Guillaumu DE LONLAYU nisem nikoli razlagala o tveganjih, ki sem jih
ugotovila med testi tveganja. Nikoli mu nisem povedala, kaj mi je uspelo ugotoviti. Ce bi
mu to povedala, ne bi nikoli prodajal. Zame je posten, svojim strankam ne bi mogel
predlagati tega. Res pa je, da je bolje razumel kot drugi. Je znacajen ¢lovek, ki si upa
postavljati vpraanja BNP. Drugi posredniki so tako zadovoljni, da so partnerji BNP, da se
ne upajo boriti. Ce bi jim razlozila, kaj so pokazali testi tveganja, nihée ne bi prodajal tega
produkta.

Ne strinjam se z izjavami gospoda DE LONLAYA, kajti vi ste lahko prav tako kot jaz
ugotovili, da stranke LONLAY A niso prav ni¢ razumele glede kredita HELVET IMMO.
Nasprotno pa LONLAY ni imel namena prevarati svojih strank.

Mislim, da sem LONLAYU bolje razlozila posojili HELVET IMMO kot pa drugim
posrednikom, ker je bila to moja najvedja svetovalna firma za upravljanje premozenja. Ko
sem zacela delati z njim, so ustvarili 2 milijona eurov, kongali pa so pri 25 milijonih.

Vprasanje: ali ste v sporu z BNP?

Odgovor: sploh ne, ohranila sem zelo dobre odnose z nekdanjimi kolegi, razen z
neposredno predpostavljenimi, ki so me hoteli odpustiti, ker nisem hotela prodajati
njihovega produkta, in ki jih nisem nikoli ve¢ videla.

Do njih ne gojim nobenih zamer, nasprotno, pet let sem poskusala pomagati vsem strankam
BNP, da bi nasli mirne resitve, ne da bi pri tem imela kakrSen koli interes. Od strank, ki
jim prostovoljno pomagam, ni nobena pozvala BNP na sodisCe.

Izroéam vam tudi elektronsko posto gospe FERMELI-FURIC, odgovorne osebe agencije
v Lyonu, ki je bila tudi &lanica delovne skupine in nam je dala predloge za trzno
komuniciranje za HELVET IMO. Ta dokument je bil poslan svetovalnim firmam za
upravljanje premozenja, to je znailno za zelo nizek nivo obvladovanja produkta.
Dokument je zelo slabo pripravljen in ni vreden BNP. Je Su$marsko delo. Poleg tega
vsebuje neresniéne, zavajajote informacije, saj omenja fiksno obrestno mero od 5,20 do |
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5,50 %, medtem ko je bila trenutna fiksna obrestna mera 4,95 (hipotekarni kredit) in se ta
fiksna obrestna mera primerja s 4,05 % obrestno mero za HELVET IMMO, ki ne vkljucuje
menjalnih stroskov (0,31).

Rada bi tudi poudarila, da dejstvo, da se pridobi odstotna to¢ka pri obrestni meri, nima prav
nobenega vpliva na posojilojemalca v okviru neobdavcenega investiranja v nepremiénino
za oddajanje v najem, kajti pri tovrstni investiciji se za namene obdav¢itve odbijejo celotne
obresti.

[zrodam vam vse teste tveganja, ki vsebujejo simulacijo za menjalni te¢aj, ki pada, ki se
zviSuje, ali ostaja enak. Poslali so mi orodje za simulacijo, ki mi je nato omogogilo, da sem
vkljugila realen menjalni tedaj za leto 2008 in nato naredila test tveganja v celotnem
obsegu.

Ta dokument sem prejela pred zagetkom trzenja produkta in orodje sem lahko uporabila
tako pred kot po trzenju. To orodje mi je omogotilo, da sem lahko razumela stopnjo
nevarnosti tega produkta, ki je sicer ne bi. Poslala vam bom elektronsko posto, s katero mi
je bil poslan, mislim, da jo bom nasla.

Izro¢am vam tudi kronolosko poroéilo 0 menjalnem tecaju.

Prav tako vam izro¢am elektronsko posto Alaina GILLESA, mojega N+1, od aprila 2010,
v kateri me prosi, da vzpostavim stik s stranko, ki ni bila zadovoljna z odgovori sluzbe za
podporo strankam. Rekel mi je »naj spravim v red prodajo produkta« pri kupcu. Zame
banka ni prodaja, ampak svetovanje. Vpraanje, ki se zastavlja pri te] zadevi, je: ali bi
stranke in tisti, ki so jih iskali, podpisali ali priporo¢ili ta kredit, ¢e bi bili pravilno
obvesgeni. Odgovor je nikalen. Prav tako ga ne bi predlagal noben od mojih sodelavcev,
vsaj mislim tako.

Predstavili ste mi simulacije, ki jih je dala BNP PF, oznafene D753/1 in naslednje.
Matemati¢no se mi zdijo to¢ne, Sudi pa me, da za dvajsetletno obdobje predvidevajo
inflacijo, niZjo od 2 %. Lahko vam re¢em, da bo leta 2037 inflacija 5 ali 6 %, kajti to je
edini nadin, kako resiti problem javnega dolga.

Glede podaljsanja kredita in odprave zgornje meje po dodatnem petletnem obdobju velja
enako pravilo za kredite s spremenljivo obrestno mero, ki jih trzi BNP PF. Po eni strani
simulacije za obdobje 25 let predvidevajo, da se pocaka, da se kredit izteCe, medtem ko je
logi&no, da bo kreditojemalec prodal po devetih letih, ko se izte¢e oprostitev placila davka.

Omenimo, da temu zapisniku prilagamo dokumente, ki jih je izroila gospa
CHEVALLIER.

Rada bi poudarila, da ne bi prisla na lastno pobudo. V petih letih nisem BNP povzrocila
nobene §kode. Pri§la sem, ker ste me pozvali in zame je pomembo, da govorim resnico.

Po tem ko je prebrala, je pri¢a vztrajala pri svojih izjavah in podpisala z nami in

zapisnikarico.
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