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ACTUALITE

BANQUIERS ET ASSUREURS FONT LA GRIMACE

Epargnants et chomeurs détournés
vers I'Autriche

MARIE-CHRISTINE PETIT-PIERRE

Pour inciter les épargnants
suisses a acheter des parts
dans des immeubles com-
merciaux de la société Im-
perial en Autriche, Star
Service International dé-
nigre banques et assu-
rances. La SSI fait miroiter
des intéréts de 14,5%. Elle
répand la bonne nouvelle
selon une technique “bou-
le de neige” rappelant le
jeu de I'avion. Ces mé-
thodes de vente musclées
ont valu a Imperial un mau-
vais point de la Commis-
sion fédérale des banques.
Mais elles séduisent déja
plus de 2000 Suisses, spé-
cialement les chémeurs.

n placement immobilier
U absolument str, d’'un rap-
port de 14,5%, ouvert aux
bourses les plus modestes, il y a
de quoi réver, spécialement en
période de vaches maigres. Cest
plus intéressant que de mettre
ses sous sur un compte bancaire
ou dans une assurance-vie. Les
vendeurs de Star Service Inter-
national ciblent les petits épar-
gnants. “Nous voulons offrir a
Monsieur Tout le Monde un in-
vestissement avec intéréts garan-
tis”. Les banques et assurances
regardent d'un oeil sceptique ces
champions du rendement im-
mobilier. Mais elles doivent se
rendre a I'évidence, leurs clients
se laissent séduire. “Depuis
quelques temps, des assurés ré-
silient leur contrat pour acheter
des parts chez Imperial. Ce sont
surtout des jeunes ou des per-

sonnes inexpérimentées”, obser-
ve un assureur de la Baloise.

Lavage de cerveau

La SSI vend pour la société
Impérial en Autriche des parts
dans des immeubles commer-
ciaux. Apres avoir fait ses
gammes en Suisse alémanique,
elle se lance a la conquete de la
Romandie et du Tessin. La ven-
te de ces parts immobilieres se
fait directement chez le particu-
lier. Les représentants s'occu-
pent, comme dans le jeu de
l'avion, de recruter de nouveaux
vendeurs sur les gains desquels
ils toucheront un pourcentage.
Premiere étape, un long di-
manche de stage a Fribourg,
Horgen (ZH) ou Lugano. “Pen-
dant plus de 12 heures, les parti-
cipants subissent un véritable la-
vage de cerveau, commente un
courtier. Il est impossible d’in-
tervenir de facon négative. Il
regne une atmosphere de vio-
lence tout a fait inhabituelle. A la
fin de la journée, les gens sont
convaincus de perdre de I'argent
en le laissant a la banque ou
dans les assurances. Personne ne
parle des risques de dévaluation.
Larticle VI du contrat stipulant
que le copropriétaire participe
aussi bien aux pertes quaux
profits de la société Imperial
n’'est jamais cité”.

“Think positiv”

“Ce n'est pas du lavage de cer-
veau, s'insurge Pierre Romang,
vendeur a la SSI. Nous appli-
quons la pensée positive”. Pier-
re, comme d’autres vendeurs,
est un convaincu de la solidité
des quote-parts Imperial. 11 a

donc résilié son assurance-vie
pour les acheter et quitté son
travail pour la SSI. “J’étais tres
méfiant. Avant de m'engager, j'ai
posé énormément de questions.
Cest un placement absolument
str. Nous avons méme l'autori-
sation de la Commission fédéra-
le des banques”. La SSI garantit
un gain minimum de 6% et fait
miroiter des intéréts de 14,5%.
“Contrairement aux banques et
assurances, nous faisons partici-
per nos clients a la plus-value
immobiliere, explique Domeni-
co Albertalli, vendeur et organi-
sateur. Nous offrons aussi du
travail. Notre systeme n’a rien a
voir avec le jeu de I'avion car
nous offrons un produit. 1l est
par contre capitaliste, car les
gains sont proportionnels au
rendement. Je travaille 15, voi-
re 18 heures par jour mais jes-
pere avoir gagneé assez pour tou-
te ma vie dans quatre a cing

»

ans .

Loterie

Qu’en dit la Commission fé-
dérale des banques ? “Clest per-
mis, méme si cela n'est pas sé-
rieux, constate Daniel
Zuberbiihler,

Nous leur avons indiqué que

vice-directeur.

nous désapprouvions leurs mé-
thodes de vente. Ils ont utilisé
cette lettre comme autorisa-
tion!”. Heinrich Schneider, de
I'Association Suisse des Ban-
quiers, conseille a un investis-
seur potentiel de consulter son
banquier : “Le rendement est
une prime pour le risque. Vous
pouvez faire des gains énormes
a la loterie romande, ou tout
perdre”. M® Webeberger, du
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groupe financier Imperial a
Linz, souligne qu’il n'est pas res-
ponsable des méthodes de ven-
“Nos
quotes-parts immobilieres ne

te de la SSI. 1l précise :

sont pas faites pour des place-
ments a court terme. Et, de tou-
te facon , il ne faudrait jamais
investir tout son argent a la me-

me place”.

Migros utilisée pour
pousser a la vente
Pour souligner le caractere sé-
rieux d’'un investissement im-
mobilier chez Imperial, les ven-
la SSI
lourdement sur le nom d'un de

deurs de insistent
ses prestigieux locataires : la Mi-
gros. Au grand dam de celle-ci :
“Nous n‘avons rien a faire avec
cette société”, affirme Pierre-An-
dré Dubuis, du service de presse
de Migros. Les vendeurs de la
SSI se défendent de tout rappro-
chement abusif avec Migros.
Pourtant Pierre Romang sou-
ligne la sareté d’un placement
immobilier chez Imperial en ci-
tant ses locataires. “Vous faites
confiance a Migros, BP ou Mac
Donald ? Ils sont tous locataires
chez nous !”. Domenico Alber-
talli précise : “Nous louons nos
batiments a des colosses comme
Migros. Bien loin de nous servir
de leur nom, nous leur faisons
de la publicité indirecte”. Ce
n'est pas le sentiment d’un parti-
cipant a la journée d'information
de Fribourg : “Le nom de Migros
est constamment cité. Car les
magasins Familia, rachetés par
elle, sont locataires d'Imperial. A
la fin de la journée, la fatigue ai-
dant, on a presque 'impression
d'investir chez Migros”. Bl
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