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Un nouveau site facilite le rachat d’'une

entreprise.

La plate-forme
firmdsale.ch permet
aux vendeurs et

aux acheteurs
potentiels de

se rencontrer

Laurent Buschini

a transmission d’une
entreprise est toujours
une histoire de ren-
contre. Aiguillonné
par son fils, qui cher-
chait a racheter une fiduciaire en
2016, Michel Fontana a constaté
que, sur internet, rien ne facilitait
la recherche de son fils. Pour
I’aider dans son idée, il s’est ins-
piré des sites de rencontre pour
développer une plate-forme de
transmission d’entreprise.
Firm4sale.ch est un nouvel outil
unique en Suisse. Plus de 400 so-
ciétés y sont déja répertoriées.
«Comme pour un bien immo-
bilier, la transmission d’entre-
prise se fait par I'intermédiaire de
courtiers, explique Michel Fon-
tana. Ces derniers prennent natu-
rellement une commission. Mais
rien n’existe en dehors de ce ca-
nal. Or les entrepreneurs qui font
partie de la génération des baby-
boomers sont nombreux. Selon
une étude réalisée par I’Université
de Saint-Gall, quelque 70 000
d’entre eux prendront leur re-
traite dans les cinq prochaines an-
nées. Le plus souvent, ils sont a la
téte d’une petite entreprise qui
emploie quelques salariés. Com-
ment vont-ils la transmettre?
Comment peuvent-ils rencontrer
des personnes désireuses de deve-

Les restaurants, les commerces de détail ou les sociétés actives dans la construction sont les
sociétés les plus courantes a transmettre. cerrv imaces

«Acheterune
entreprise existante
estle meilleur
moyen de réussir

le pasde
'indépendance»

Michel
Fontana

£ Concepteurde
v firm4sale.ch

nir entrepreneurs? De son coté,
comment un acheteur potentiel
pourrait-il savoir ce qui est a ven-
dre? Ces deux publics n’ont aucun
espace de rencontre. C’est ce que
j’ai voulu créer avec la nouvelle
plate-forme firm4sale.ch.»
Michel Fontana n’a pas d’expé-
rience particuliére dans la créa-
tion de plates-formes sur le Net.
Par contre, c’est un expert de la
vente. Son institut a développé
une méthode de négociation et de
conclusion de la vente et un sémi-
naire intitulé «Comment défendre
VOS Prix avec succes.»
Concreétement, les patrons qui
cherchent a transmettre leur en-
treprise paient un forfait de

50 francs par mois pour figurer
sur le site. Ils créent le profil de
leur société et indiquent la four-
chette du prix de vente. De leur
cOté, les acheteurs potentiels doi-
vent s’inscrire sur la plate-forme
et remplir leur profil sans bourse
délier.

Les acheteurs et les vendeurs
doivent s’impliquer et se dévoiler
quelque peu pour réussir la trans-
action, ajoute Michel Fontana.
«Lorsque vous vendez votre en-
treprise, il faut donner des infor-
mations sur la société sans toute-
fois que I'on puisse I'identifier.
L’acheteur doit aussi se dévoiler,
montrer qu’il est capable de re-
prendre I’affaire. Le but de la pla-

Le devoir de coresponsabilité dans l'organisation

L’ceil du pro

Martine Donzé
Consultante
en organisation

J’ose imaginer que chacun con-
viendra que, dans toute structure
professionnelle ou privée, des
frontiéres organisationnelles
structurées, claires, connues de
tous et respectées sont une condi-
tion sine qua non pour vivre des
relations interpersonnelles posi-
tives. Et ce n’est pas tout!

Un bon leader doit étre a
méme de déterminer et commu-
niquer clairement ses objectifs,
de mettre en place et de mainte-
nir une structure organisation-
nelle porteuse d’énergie et de
motivation, de créer et de main-

tenir un lien adéquat avec tous
ses interlocuteurs et en finalité de
garder et insuffler un état d’esprit
positif. Mais encore?

Manifester ses compétences
Pour asseoir son autorité de fa-
con adéquate, le leader doit éga-
lement étre 3 méme de manifes-
ter ses compétences, ses capaci-
tés de décision ainsi que ses exi-
gences quant aux résultats, de
faire confiance, stimuler, délé-
guer, superviser, responsabiliser
et promouvoir un esprit de coo-
pération, de montrer 1’exemple
et de respecter ses engagements
ainsi que d’étre disponible pour
écouter sincérement, aider et
conseiller sila demande lui en est
faite et d’étre prét a prendre des
risques, y compris celui de dé-
plaire.

Cependant, dans cette es-
quisse, le leader n’est pas le seul

personnage a étre le porteur et le
responsable de la qualité de I’or-
ganisation. Dans un groupe, I’en-
gagement mutuel de chacun,
qu’il soit leader ou collaborateur,
contribuera largement, s’il est
vécu avec respect et bien-
veillance, a créer un dialogue de
qualité, sain et constructif.

Oser donner son avis

De mon expérience, les collabo-
rateurs n’ont pas suffisamment
conscience des différents aspects
duroéle qu’ils peuvent jouer dans
I’organisation. Certes, ils accom-
plissent les taches liées a leurs
fonctions avec zeéle et engage-
ment. En revanche, combien
d’entre eux osent s’approcher de
leur leader pour attirer son atten-
tion sur un dysfonctionnement,
voire méme se risquent a le re-
mettre en question avec bien-
veillance, osent simplement for-

muler une remarque avec res-
pect, ou encore osent donner
clairement leur avis.

Pourtant, c’est bien souvent
cette partie du dialogue qui man-
que. En ne parlant habituelle-
ment pas, les collaborateurs pri-
vent leur leader et eux-mémes
d’un apport qui pourrait faire
évoluer et grandir chacun dans
I’organisation et la structure éga-
lement. Soyez de véritables par-
tenaires pour votre leader. Pre-
nez position, osez parler avec
bienveillance et respect, osez
étre force de propositions diffé-
rentes avec engagement et cou-
rage dans l'intérét de I’organisa-
tion et des membres qui la com-
posent. Osez prendre pleinement
votre place dans le devoir de co-
responsabilité qui anime les orga-
nisations.

www.cabinet-donze-bez.ch

te-forme est de faire «<matcher» le
vendeur et ’acheteur. Le site n’est
pas I’endroit o I'on meéne les né-
gociations. On n’y chatte pas. En
tant qu’administrateur, je sais
simplement que des messages ont
été échangés.»

Les entreprises a transmettre
sont avant tout de petites entre-
prises. «Les cafés-restaurants sont
les plus nombreux sur le marché,
indique le concepteur de la plate-
forme. On trouve aussi des com-
merces de détail dans I’habille-
ment ou les chaussures, des sa-
lons de coiffure ou encore des
boulangeries. Je pense aussi aux
artisans, par exemple dans la
construction.»

La plate-forme ne méne
aucune démarche pour vérifier
I’exactitude des informations
fournies sur le site. «C’est al’ache-
teur de se renseigner sur la valeur
de ’entreprise qu’il souhaite ac-
quérir, insiste Michel Fontana. 1l
doit vérifier la tenue des comptes
et si la société qu’il convoite n’a
pas de retard de paiement, par
exemple. L’acquéreur doit étre
conscient qu’ilreprend la respon-
sabilité des actions passées de
Pentreprise en la rachetant.»

Cadres seniors intéressés

Qui sont les acheteurs potentiels?
«En premier lieu, il y a des étran-
gers installés en Suisse qui ont la
fibre de I'indépendance, déclare
le spécialiste de la vente. On
trouve aussi de nombreux cadres
moyens ou supérieurs. Le plus
souvent agés de plus de 50 ans, ils
souhaitent changer de vie, réaliser
un réve. On trouve aussi des ca-
dres seniors qui perdent leur em-
ploi, ne peuvent pas retrouver
une place offrant un salaire com-
parable au poste précédent et se

Salaire
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Présentée lundi a Berne, I’étude
de I’Office fédéral de la statisti-
que (OFS) sur la structure des
salaires en Suisse montre que le
salaire médian pour un emploi a
plein temps s’est fixé a

6502 francs bruts par mois en
2016. Cela signifie que la moitié
des salariés suisses ont gagné
davantage que cette somme,
l’autre moins. Par rapport a la
précédente enquéte de I'OFS, en
2014, cela correspond a une
hausse de 75 francs. Dans le
méme temps, les différences
salariales se résorbent tres
gentiment en Suisse. Cela
concerne notamment I’égalité
entre les femmes et les hommes,
ol les disparités demeurent
toutefois élevées. L’écart salarial
s’est contracté, passant de 12,5%
en 2014 a 12% en 2016. ATS

En particulier par les cadres

lancent dans le rachat d’entre-
prise. Souvent en puisant dans
leur 2e pilier ou en y placant tou-
tes leurs économies.»

Autant dire qu’ils ont intérét a
réussir. «Justement, acheter une
entreprise existante est le
meilleur moyen de réussir le pas
de'indépendance, assure Michel
Fontana. Si elle est déja rentable
et posséde un personnel qualifié
et compétent, c’est bien plus fa-
cile de la faire fructifier que de
créer une nouvelle société.» Les
statistiques sont formelles sur ce
point: «Cinq ans apres leur créa-
tion, une entreprise sur deux
n’existe plus, souligne-t-il. Le taux
de réussite est beaucoup plus
élevé lorsqu’on reprend une so-
ciété existante.»

Les vendeurs ont tendance a
s’y prendre trop tard pour penser
a la transmission de leur entre-
prise, déplore Michel Fontana.
«Ils se croient en bonne forme
alors qu’ils atteignent I’age de la
retraite et manqueront de force
pour piloter leur entreprise quel-
ques années plus tard.»

Employés concernés

Le concepteur de firm4sale.ch
souligne que la transmission d’en-
treprise ne concerne pas que les
patrons partant a la retraite et les
personnes désireuses de se met-
tre a leur compte. Des milliers
d’employés sont aussi concernés.
«Si ’entreprise ne trouve pas de
repreneurs, elle ferme ses portes
et les salariés perdent leur em-
ploi, regrette Michel Fontana. En
corollaire, on perd le savoir-faire
de milliers de personnes. Et lors-
qu’une petite société de ce genre
est rachetée par une grande en-
treprise, en général il y a perte
d’emploi.»

Concours Lepine

» -
Méthode suisse
primee a Paris
Kokoro Lingua a conquis le jury
du concours Lépine des
inventions, la semaine derniére
a Paris. A I’origine de la méthode
d’apprentissage, et seule
concurrente venant de Suisse, la
Neuchateloise Nathalie Lesselin
a décroché une médaille d’or. Le
jury francais a relevé I’originalité
de la méthode linguistique
développée par I’association a
but non lucratif Big Bang
Generation. Les professeurs sont
des enfants qui apprennent leur
langue maternelle a d’autres
enfants, 4gés entre 3 et 7 ans, a
travers des vidéos. Elle existe
déja en anglais dans plusieurs
établissements scolaires de
Suisse romande, de France et
d’autres pays, notamment en
Afrique. Nathalie Lesselin espére
trouver un financement pour
étendre la méthode aux trois
langues nationales suisses. L.B.
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