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Chéres lectrices, chers lecteurs

Le volet « Pratique » de la Succession Saint-Galloise est une plateforme qui, d'une part, développe des ressources
autour du théme de la succession d'entreprise pour les micro et petites entreprises en Suisse et, d'autre part, met a

disposition des connaissances pratiques et différenciées autour de ce theme. La série d'études et les feuilles de

travail et listes de contrdle qui y sont liés constituent l'un des éléments clés de l'offre. Le site web est régulierement

complété par du nouveau matériel (cf. www.sgnafo-praxis.ch/fr).

Le présent ouvrage se penche sur la succession d'entreprise dans son ensemble et rassemble les principales
données de référence concernant le marché suisse de la succession. Il présente une réflexion critique sur quelques
tendances importantes du point de vue des successeurs/repreneurs et des vendeurs/cédants, afin de donner une idée
de l'avenir. Parallelement - et cela vaut pour chaque succession d'entreprise - chaque cas particulier doit étre
considéré et organisé en fonction de sa situation précise. Dans l'approche de ce théme, il convient d'accorder la plus

grande attention a la situation individuelle.

Les questions clés sont les suivantes :

e Quelestlestatu quo sur le marché suisse de la succession ?

e Quelles sont les tendances sociales et économiques qui ont une influence sur le comportement et la prise de
décision des cédants (= génération sortante) et des repreneurs (= génération entrante) ?

e Qu'est-ce quis'applique ou non a moi en tant qu'entrepreneur ?

Le theme de la succession d'entreprise est varié et passionnant. Il faut savoir anticiper!

Frank Halter
Pour les éditeurs

Vous trouverez d'autres articles sur le théme du marché global sur www.sgnafo-

praxis.ch/fr/marche-total .
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En suivant le modeéle de succession Saint-Gallois, le phénomeéne de la succession d'entreprise peut également étre
compris comme un marché.' Dans ce contexte, le marché s'étend autour des vendeurs, des successeurs et des

prestataires de services.

Consultant
Pivot central

Penseur

Réalisateur
Exerceur de pression
Chef d'orchestre

Dompteur

Vendeur Successeur
Prédécesseur Imitateur
Modéle Preneur

Empécheur Rejeteur
Séducteur

Figure 1: La succession d'entreprise en tant que marché (cf. Halter, Schréder 2022)

Le matériel statistique sur la succession d'entreprise est aujourd'huivarié et complet. En Suisse, il existe différentes
études qui se penchent sur la question de l'importance quantitative de la succession d'entreprise. On peut partir du
principe qu'a long terme, 20% de toutes les entreprises en Suisse seront confrontées a une succession dans les 5 ans -
c'est-a-dire qu'un cinquieme de toutes les entreprises sera transmis a un nouveau propriétaire dans les 5 prochaines
années.? Avec la présente série de publications, nous souhaitons aborder les questions suivantes de maniere critique :
e Quelle est l'importance quantitative de la succession d'entreprise ?

e Quelle est l'importance du marché suisse des transactions ?
e Quelestl'impact des tendances sociologiques sur le marché de la succession ?
e Quelestlimpact de l'environnement économique sur le marché de la succession ?

e Quelles sont les opportunités et les risques qui en découlent pour la succession d'entreprise ?

Halter, Schroder 2022.
2 Dansla présente série de publications, la forme masculine et la forme féminine ne sont pas différenciées, sauf si une telle

différenciation est nécessaire pour le contenu. L'utilisation de la forme masculine inclut toujours la forme féminine.
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2.1 Le taux de succession

En Suisse, au cours des 20 derniéres années, différentes études se sont penchées sur la question de l'importance
quantitative de la succession d'entreprise. Dans ce contexte, nous avons |'habitude de parler du "taux de succession".
On entend par la le nombre d'entreprises qui seraient transmises a de nouveaux propriétaires dans un certain laps de
temps. L'apergu ci-dessous montre que les différentes études ne sont pas forcément comparables, car tant la base de
données que la forme de l'évaluation choisie varient considérablement. De plus, les changements conjoncturels et
politiques sont également responsables d'une certaine fluctuation. Les quatre taux surlignés en foncé dans le tableau

ci-dessous (étude de suivi) sont comparables dans le temps.

Tableau 1: Apergu des études de suivi en Suisse

Etude® Base de données Taux de succession
CS2022  Pasdinformation, Marchétotal e
CS206  ToutelaSuisse,adressesachetées  1200%
CS2013 | Suisse alémanique et romande, adresses achetées i 22.0%
" Halter, Baldegger 2009 | Suisse romande et Tessin, adresses achetées l252%
CS2009 | Suissealémanique etromande, adressesachetées | 259%
D&B2007 | Toute la Suisse, inscription au registre du commerce ' 82%

comme base
“PwC2005 | ToutelaSuisse,adressesachetées  1185%
AWAZurich2003 | Estimation pour l'ensemble de la Suisse 15-20%

L'essentiel

En moyenne a long terme, on peut s'attendre a un taux de succession de 20% sur une période de

5ans, c'est-a-dire un cinquieme de toutes les entreprises.

3.2 Le taux de transmission

La deuxieme question qui se pose est de savoir combien d'entreprises sont finalement effectivement transférées dans
de nouvelles mains. Il est particulierement difficile de collecter des données sur cette question, car les entreprises
ayant fait faillite ou ayant été liquidées ne figurent plus dans les bases de données correspondantes. Sur la base de
différentes études internationales, il faut toutefois partir du principe que seules 70% des entreprises sont
effectivement transmises a de nouveaux propriétaires. En particulier, de nombreuses micro et petites entreprises, et

notamment des sociétés unipersonnelles, sont dissoutes ou liquidées lorsque le propriétaire se retire.*

*  Toutes les sources sont mentionnées dans la bibliographie.

4 voir Halter, Schroder 2010 et Halter 2009, dans I'esprit de Meijaard, Uhlander, Floren et autres 2005, p. 5; Martin 2000, p. 1.
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L'essentiel

En moyenne, il faut s'attendre a un taux de transmission de 70%, les dissolutions et les

liquidations touchant principalement les micro-entreprises.

2.3 Le taux de survie

En Suisse, il n'existe a ce jour aucune étude qui puisse répondre de maniére définitive a la question de savoir combien
d'entreprises transmises survivent réellement. En se basant sur des études menées dans l'espace européen, on peut
toutefois partir du principe que 95% des entreprises transmises survivent dans les cing années qui suivent un
changement de propriétaire. ®

Méme si cela ne constitue pas encore une indication sur le succes réel des entreprises, le taux de survie de 95% des
transmissions d'entreprises est nettement plus élevé que celui des nouvelles entreprises créées au cours de la méme

période (environ 50%)° et représente donc également une chance pour les jeunes entrepreneurs.

L'essentiel

Les entreprises transmises ont une probabilité de survie de 95% au cours des 5 premiéres années

(a titre de comparaison, les nouvelles entreprises n'ont qu'une probabilité de 50%).

2.4 La succession extrafamiliale gagne en importance

L'opinion publique pense souvent qu'une succession au sein de la famille équivaut a une succession bonne ou réussie
et que celle-ci correspond a la regle. Les données disponibles en Suisse, mais aussi a l'étranger, montrent clairement
que les entreprises sont de plus en plus souvent reprises par des personnes hors de la famille. En Suisse, plus de la
moitié des entreprises sont désormais reprises par des collaborateurs (=Management Buy Out, MBO) ou par des
personnes extérieures a l'entreprise et a la famille (Management Buy In, MBI). Il ne va plus de soi que le fils ou la fille
d'un patron reprenne l'entreprise. Certaines approches explicatives doivent étre considérées dans le contexte des
tendances sociologiques. Par ailleurs (et a juste titre), aujourd'hui, on ne se demande plus seulement si les propres
enfants veulent diriger l'entreprise, mais également s'ils en ont les capacités, car les exigences ont certainement

augmenté dans le cadre d'un monde économique globalisé et trés dynamique.

5 Halter 2009, p. 12.
6 OFS2010a.
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Tableau 2: Options de succession en Suisse

Succession réalisée Succession en planification?

47.0% Uniquement hors famille

CS 2022 1 42.0 % Intrafamilial - descendants directs : pas relevé de maniére comparable

1.0 % Intrafamilial - pas de la lignée
directe
47.0% Hors famille

"E:'é'éb?é'"'""'"""'"5"'211,-'.6«5/;]Ht'r'a{fair'ﬁi'l};l"""'""'""'""'""5"21'1'.65};]6&}566{{&5{ """"""""""
55.0% Hors famille 63,0% MBO/MBI/Vente
23.0% Inconnu

CS2013 41.0%Intrafamilial ' 40.0% Intrafamilial
59.0% Hors famille 48.0% Hors famille
26.0% Ne sait pas encore

"Eé'éb'dé'"'""'""'""5"'""'""'""'""'""'"""'""'""'""5"'éé'.'cic?/;'U'r{i'ddé}i{e'h't'i}iééé%éh%}[i'e{l """
50.0% Uniquement hors famille
11.0% Formes mixtes

“PwC2005 63.0% Intrafamilial ' 57.9% Intrafamilial
37.0% Hors famille 42.1% Hors famille

ZKB2005 """""""""""""""""""""""""" fé};&% Uniquementintrafamilial

3.1 Fusions et acquisitions en Suisse

Au cours des cing derniéres années, les statistiques susmentionnées ont conduit de nombreux conseillers et sociétés
de conseil a découvrir le phénomene de la succession d'entreprise comme terrain de jeu pour leurs services. Nous
observons que le domaine des fusions et acquisitions (M&A, conseil en achat et en vente) a gagné beaucoup d'attention
comme sous-marché. Parallelement, on nous demande souvent ou se trouvent réellement les nombreux cas de
succession déduits du matériel statistique. C'est pourquoi nous allons procéder ci-apres a une évaluation relative du
point de vue du marché des fusions et acquisitions.

Le point de départ est l'ensemble des 500'000 (arrondi) entreprises de droit privé en Suisse (cf. figure 4).% Si 20%
d'entre elles seront confrontées a une succession d'entreprise dans les années a venir, cela représente, sur une période
de 5 ans, 100'000 entreprises, soit 20'000 entreprises par an, ce qui est souvent considéré comme un volume de
marché. En tenant compte du taux de transmission de 70%, 14'000 transactions par an sont en attente. Dans un
deuxieme temps, nous faisons la distinction entre FBO, MBO et MBI, ce dernier étant le véritable domaine cible de

'accompagnement M&A. Méme en supposant, avec beaucoup de retenue, qu'a l'avenir 40% des transmissions se

7 Plusieurs réponses possibles.

8  Fueglistaller, Fust, Brunner, Graf 2019.
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ferontausein de lafamille (FBO), 30% au sein de l'entreprise (MBO) et 30% en dehors de l'entreprise (MBI), le potentiel
de marché pour le conseil M&A classique représenterait 4'200 entreprises par an.

Du point de vue des conseillers M&A, le potentiel du marché doit toutefois étre fortement relativisé, car la taille de
l'entreprise doit &tre prise en compte de maniere critique. Selon 'Office Fédéral de la Statistique (OFS), 92,1% de toutes
les entreprises sont des micro-entreprises.’ Une opération de M&A classique est généralement concue de telle sorte
que le conseiller regoit du vendeur, dans le cadre de sa rémunération, un pourcentage du prix de vente. Si l'on part
d'une hypothese de frais moyens de 5%, cela signifie que le prix de la transaction devrait se situer au moins autour de
1 million de CHF pour des frais qui s'élevent en moyenne a environ 50 000 CHF. Par conséquent, le marché des micro-
entreprises - et donc la grande majorité des cas pour les conseillers M&A classiques - s'effondre. De ce point de vue, le

potentiel pour le conseil M&A classique en Suisse se situe au maximum a 350 cas par an. *°

500'000 entreprises (population de base
P pop

100'000 entreprises 20% Taux de succession dans les 5 ans

Pl oTe o Taux de succession paran

Maximum 332 cas de fusions & acquisitions par

30% Echec an
W Tolo N 700/ Succession (= taux de transmission)
MAIS
| i _ 92,1% de toutes les entreprises

sont des micro-entreprises (0 - 9 employés)

40% FBO

30% MBO ﬁ

30% MBI et M&A Potentiel annuel pour le marché des fusions &

acquisitions

Figure 2 : Structure quantitative du marché M&A (propre graphique)

Dans le cadre des MBO, nous observons également des conseillers isolés qui se font rémunérer dans un modele de
rémunération M&A. L'expérience montre que les repreneurs - en particulier dans le secteur commercial et artisanal -
ne disposent généralement pas de caisses pleines. C'est pourquoi, souvent, seule l'activité principale est transférée aux

acquéreurs et, par exemple, l'immobilier est externalisé et non vendu en méme temps. Le prix de la transaction

9  Fueglistaller, Fust, Brunner, Graf 2019, p. 10 Micro-entreprises (0 - 9 MA) 89,9% ; petites entreprises (10 - 49 MA) 8,4% ;
moyennes entreprises (50 - 249 MA) 1,5% ; grandes entreprises (250 MA et plus) 0,3%.
10 Calcul : 4200 x (1-0.921) = 332.
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diminue en conséquence, ce qui favorise certes la faisabilité de la transmission, mais réduit les honoraires des
conseillers en fusions et acquisitions.
Pour résumer, tous les autres cas de succession (la grande majorité !) n'attirent pas les conseillers en fusions et

acquisitions classiques. Ces entreprises et leurs familles ont besoin d'autres formes de soutien.*

3.2 La perspective des repreneurs

Le graphique ci-dessous présente une estimation du point de vue des repreneurs. Le premier axe "mise en place" de
L'illustration pose la question de savoir si le repreneur est avant tout une personne seule, plusieurs personnes ou une
combinaison de groupes. Le deuxiéme axe est celui de "l'orientation” : avec quelles motivations et quels objectifs les
repreneurs s'engagent-ils ? Les deux extrémes sont ici l'orientation artisanale et commerciale d'une part, et
l'orientation académique d'autre part. Cela permet de distinguer quatre types, le type 1 ("Ma vie, mon emploi a vie"), le
type 2 ("Mon investissement entrepreneurial”), le type 3 ("Notre investissement financier”) et le type 4 ("Notre

histoire”) (bien que, en raison de leur pertinence, nous n'abordions ci-aprés que les types 1a 3, le type 4 étant plutbt

rare).
g Notre histoire Notre investissement
8 financier
o
Offre < demande
environ 2 % des cas
Ma vie, Mon investissement
mon emploi a vie entrepreneurial
§ Offre > Demande Offre = demande
environ 90 % des cas environ 8 % des cas
industrielle/artisanale académique/commerciale

Figure 3: Structure quantitative du marché M&A (propre illustration)

Les successeurs du type 1 ("Ma vie, mon emploi a vie") sont des personnes individuelles, généralement issues d'une
certaine spécialité "technique”, le plus souvent titulaires d'un diplome d'apprentissage et/ou de brevet ou maitrise
fédérale, et de plus en plus souvent de formations complémentaires. L'objectif de leur engagement est leur désir
d'offrir un bon produit ou un bon service a leurs clients et de financer ainsi leur propre subsistance. L'engagement
entrepreneurial est alors considéré comme une vocation et fait partie intégrante de leur étre. Lorsque l'on rejoint une
entreprise existante, on ne pense généralement pas déja a la quitter, mais plutdt au concept de prestation de

'entreprise. Ce concept de prestation a une perspective a long terme. Pour les autres types, la "sortie” peut ou doit

11 Lethéme de la consultation est abordé dans 1'Ecriture n° 12.
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constituer dés le départ un élément important de l'engagement, car la sortie fait partie élémentaire de
"'investissement”.

Le successeur du type 2 ("Mon investissement entrepreneurial”) veut reprendre une entreprise a titre individuel et
la développer de maniere systématique et conséquente. L'entreprise est soumise a une professionnalisation
conséquente a l'aide d'instruments axés sur le management, tels qu'un positionnement clair ou une conception ciblée
de la stratégie et de la structure. L'investisseur espére ou compte sur le fait que la professionnalisation lui permettra
d'exploiter des potentiels dormants et, a la fin de la journée, de pouvoir éventuellement monétiser ces potentiels mis
envaleur. Le successeur du type 2 percoit l'entreprise comme une organisation, il ne se voit donc pas tellement comme
un entrepreneur au sens classique du terme. Son énergie est principalement orientée vers le succes de l'entreprise,
avec pour objectif qu'elle génere également un certain rendement. La sortie de l'entreprise ne doit pas nécessairement
faire partie intégrante du modele mental, mais peut déja en faire partie.

Le type de successeur 3 "Notre investissement financier" est généralement un groupe d'investisseurs qui
investissent leur capital principalement pour des considérations financiéres, ou ce que l'on appelle généralement du
“Private Equity” - au sens le plus large. Leur objectif est de placer leur argent pour une durée de cing a sept ans en
augmentant sa valeur. En conséquence, ils recherchent les mémes possibilités de développement que le type 2, a la
différence que l'augmentation pure et simple de la valeur et la sortie de l'entreprise font partie intégrante et décisive
du modéle d'entreprise.

De telles typologies simplifient naturellement le monde - la réalité est plus nuancée. Nous sommes néanmoins
convaincus que la typologie présentée ici aide a évaluer l'offre et la demande en matiere de succession d'entreprise.
Dans le type 3 "Notre investissement financier”, il y a suffisamment de capital a investir du c6té de la demande. Notre
thése est que pour les transactions souhaitées de ce type, il n'y a pas assez de "champions cachés” du coté de l'offre,
c'est-a-dire parmi les entreprises a reprendre, qui se prétent a ce type d'investissement financier. Pour le type 2 "Mon
investissement entrepreneurial”, il existe a notre avis un nombre d'intéressés correspondant a l'offre du coté de la
demande. Toutefois, dans de nombreux cas, l'offre ne correspond pas a la demande ("matching”) ou le financement
peut étre plus difficile. Dans ce cas, une combinaison avec le type 3 s'impose dans certaines circonstances.

Pour le type 1 en particulier, nous constatons un excédent d'offres, c'est-a-dire qu'ily a beaucoup plus d'entreprises
areprendre que de successeurs. Pour les vendeurs, cela signifie qu'ils doivent planifier leur départ a long terme et de
maniére stratégique, avec ou sans successeur, tout en anticipant et en se préparant a cette deuxieme éventualité. Mais
a l'inverse, il faut surtout, d'un point de vue économique, des approches, des adaptations et des initiatives visant a
promouvoir l'attractivité de l'engagement entrepreneurial. Et ce, surtout dans le contexte du grand nombre

d'entreprises qui relévent notamment du type 1 et, économiquement parlant quelque moins délicat, du type 2.

L'essentiel

e Les micro et petites entreprises ont besoin d'un soutien économiquement viable et d'une
foule de successeurs pour pouvoir transmettre l'offre d'entreprises a la génération suivante.

o Afinde servir le phénomene de masse des micro et petites entreprises avec suffisamment de
successeurs, nous avons besoin d'une conscience entrepreneuriale, d'un nouveau "désir
d'entreprendre”.

e Faute de successeur, les cédants de micro et petites entreprises doivent aussi se positionner
de maniére a pouvoir fermer l'entreprise sans dommages.

© Succession Saint-Galloise | 11 sur 21



La société est en pleine mutation dans une grande partie du monde occidental. Le marché suisse de la releve n'y
échappe pas. Dans ce qui suit, nous allons décrire certaines tendances sociologiques et discuter brievement de leur
influence possible sur le marché suisse de la succession. Ces tendances ont donc une grande importance, notamment
en ce qui concerne la stratégie d'entreprise, le modele commercial, et avec cela, la capacité de l'entreprise a assurer la

succession.

4.1 Changement démographique

Grace aux progres de lamédecine, le nombre de seniors encore en forme a un age avancé et, par conséquent, le nombre
de propriétaires d'entreprise agés et actifs continuent d'augmenter. La pyramide des ages se déplace donc vers le haut
et la part relative de la population de plus de 65 ans augmentera au cours des prochaines décennies. Cette évolution
démographique influence également le marché du travail : ces dernieres années déja, la part des plus de 65 ans dans
la population active suisse n'a cessé d'augmenter.

En 2022, pour 100 actifs 4gés de 20 a 64 ans, on comptait 37,0 personnes dgées de 65 ans et plus. Au cours des dix
derniéres années, le vieillissement démographique a entrainé une augmentation rapide de ce ratio (+12%), malgré une
participation croissante au marché du travail. En 2012, on ne comptait que 33,0 personnes agées de 65 ans et plus pour
100 actifs 4gés de 20 a 64 ans. Par rapport a 1991 (28,2), ce rapport a méme augmenté de 30%. Si l'on convertit le
nombre de personnes actives de 20 a 64 ans en équivalents temps plein®, le rapport était de 42,8 en 2022. Si l'on
convertit le nombre de personnes actives de 20 a 64 ans en équivalents temps plein, le rapport était de 40,3 en 2018."
Selon toute vraisemblance, cette tendance va se poursuivre. Cette évolution a deux causes et s'explique d'une part par
la "volonté de travailler" des propriétaires d'entreprise (voir également le paragraphe sur la société multi-options) et

d'autre part par la "nécessité de travailler"”, qui est due a la couverture des besoins financiers.

12

Les équivalents temps plein (ETP) sont définis comme le total des heures effectivement travaillées divisé par la moyenne des
heures travaillées sur un poste a temps plein.
3 https://www.bfs.admin.ch ; consulté le 15.01.2024Source : OFS - Enquéte suisse sur la population active (ESPA)
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L'essentiel

Le taux de succession a augmenté au cours des dernieres années. Cette évolution, qui est
également due a l'age de transmission actuellement idéal des "baby-boomers", pourrait s'arréter
a moyen terme, voire s'inverser, en raison de la tendance progressive a poursuivre son activité
professionnelle et entrepreneuriale a un age avancé. Pour le propriétaire d'entreprise et le cédant
potentiel, cette évolution signifie qu'il doit - plus que jamais - se poser la question du bon moment
pour transmettre son entreprise : Le moment optimal pour lui-méme, pour les successeurs et, en
fin de compte, pour l'entreprise.

Les théses principales suivantes peuvent étre déduites:

Cédant Le moment de la transmission est de plus en plus déterminé par les possibilités financieres. La
forme physique a la retraite peut étre utilisée pour l'entreprise ou pour "l'apres”. Les trois
questions principales sont les suivantes:

e Combien de temps est-ce que je veux travailler ? (épanouissement personnel dans le
travail et les loisirs)
i e Combien de temps dois-je travailler ? (raisons économiques)
e Combien de temps puis-je travailler ? (raisons de santé).
"Repreneur | ¢ o Lesvendeurs sont de moins en moins identifiables par leur année de naissance.

e Lescédants peuvent étre utilisés comme une ressource vitale et bien connectée.

4.3 Progression de l'académisation

De plus en plus de Suisses ont recours a une formation académique. En 2022, 42,5% de la population active disposait
d'un dipléme de niveau tertiaire, contre 21,4% en 1996." La proportion de femmes ayant suivi une formation tertiaire
augmente fortement. Toutefois, en 2022, la proportion de personnes ayant un diplome de niveau tertiaire est toujours
plus élevée chez les hommes (44,4%) que chez les femmes (40,4%). Cependant, une autre raison non négligeable est

que la proportion d'immigrés dipldmés de l'enseignement supérieur est en constante augmentation.

L'essentiel

Cette tendance a 'académisation peut encore accentuer le déséquilibre déja discuté du marché
de la succession : Le nombre de repreneurs potentiels dans le secteur artisanal et commercial
diminue, car la population globale croit nettement moins vite que la proportion d'universitaires.
Pour les propriétaires de micro-entreprises, cette évolution pose d'abord le défi de trouver un
successeur adéquat. Pour les repreneurs issus du secteur artisanal-commercial, cette évolution
représente en revanche une opportunité : Ils peuvent choisir.

Si l'on ne parvient pas a combler l'écart entre l'offre et la demande dans ce domaine du marché
de la succession, par exemple par des mouvements migratoires correspondants, il est probable
que le taux de transmission diminue.

14 https://www.bfs.admin.ch : accés le 15.01.2024. Source : OFS - Enquéte suisse sur la population active (ESPA)
OFS 2023
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Cédant e Le profil du successeur doit découler de l'avenir de l'entreprise et ne pas étre formulé comme
une copie du cédant.

e Lesdiplomés des universités et des hautes écoles spécialisées peuvent représenter une
chance pour l'entreprise - les possibilités d'introduction et d'engagement doivent
simplement étre congues différemment.

e Nous devons prendre soin du systeme de formation dual, sinon nous allons manquer
d'artisans et de commercants.

o |lfaut"infecter” la prochaine génération avec le géne de l'entrepreneuriat et l'enthousiasmer

Repreneur

pour celui-ci : Entre autres, en mettant l'accent sur les valeurs non financiéres dont jouit
également un(e) entrepreneur(e). Les entrepreneurs doivent et peuvent se mettre en avant.
La migration pourrait couvrir une partie de la demande.

e e e e e e o

4.4 Société multi-options

Le progres technologique ainsi que l'évolution des valeurs de la société entrainent un nombre toujours plus important
de possibilités pour chaque individu. Les sociologues parlent a ce propos de la société multi-optionnelle.” Ci-apres,

nous abordons brievement deux tendances sélectionnées.

4.4.1 Laréalisation de soi et la recherche de l'option parfaite

Notre société est en train d'évoluer vers une société de statut. La majeure partie des besoins de base de la population
suisse est couverte. Les gens cherchent maintenant a se fixer des objectifs, a les atteindre et a s'épanouir. Le nombre
élevé de possibilités rend les décisions individuelles plus difficiles : la crainte de passer a c6té de quelque chose

entraine souvent une incapacité a s'engager.

L'essentiel

Si l'on se réfere au marché de la succession, cela peut avoir de graves conséquences : Tant le
cédant que le repreneur ont une multitude d'options d'action. Cela peut compliquer et prolonger
la recherche d'un couple vendeur-acheteur adéquat. Pour remédier a cette situation, le cédant
peut, par exemple, établir une liste de critéres, qui énumere ses exigences pour une transmission
réussie ou pour un successeur potentiel. Les prestataires de services dans le domaine de
l'intermédiation peuvent aider a rédiger un tel document structuré, mais aussi a définir le "seuil"
a partir duquel une transmission doit avoir lieu. Le vendeur peut par exemple envisager a
l'avance, avec le prestataire de services, de céder l'entreprise des qu'il a trouvé un acheteur qui
remplit 80% de ses conditions. Un concept similaire peut bien sdr aussi étre utile pour les
repreneurs potentiels qui ont du mal a prendre une décision d'achat.

Un autre effet possible de la tendance a l'épanouissement personnel pourrait étre que le cédant
ne peut plus s'attendre a ce que le repreneur s'engage a long terme dans l'entreprise. En d'autres
termes, le cédant ne peut plus s'attendre a ce que le repreneur se sente responsable de veiller a
long terme sur ce qui a été 'ceuvre de sa vie. Cela peut rendre le lacher-prise encore plus difficile
pour le cédant, qui aura encore plus de mal a dissiper durablement ces doutes.

Le rapport entre les successions internes et externes a la famille peut également influencer cette
tendance : Les descendants de familles d'entrepreneurs ont aujourd'hui un grand choix de
possibilités professionnelles. La reprise de l'entreprise parentale n'est que l'une d'entre elles.

15 (G10S8s1994.
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Cédant e Iln'est plus possible de partir automatiquement du principe que sa propre descendance est
intéressée par la reprise d'une entreprise.

e Trouver un successeur adéquat et intéressé devient plus difficile. La recherche d'un
successeur doit étre entamée encore plus tot.

e Une liste de criteres peut aider a ne pas manquer de bonnes opportunités de transmission.

e "Etre entrepreneur” n'est qu'une des nombreuses possibilités d'épanouissement personnel.

Repreneur

o |ln'est plus possible de supposer que le repreneur dirigera l'entreprise jusqu'a la fin de sa
vie professionnelle.

e Une définition aussi précise que possible de "l'entreprise souhaitée” permet de s'assurer
que larecherche, de plus en plus exigeante, sera couronnée de succes.

e Lasuccession au sein de la famille va continuer a perdre de l'importance, car les possibilités

de carriére pour la génération suivante seront encore plus grandes et plus variées.

4.4.2 Désir de simplicité

Les relations globales et économiques de plus en plus complexes et la diffusion croissante et toujours plus rapide des
nouvelles technologies dans le quotidien professionnel ne suscitent pas que des émotions positives. Les personnes de
l'ancienne génération en particulier - les cédants donc - se sentent souvent dépassées par la complexité et souhaitent

revenir a un passé apparemment plus simple a appréhender.

L'essentiel

Outre le fait que les cédants peuvent se retirer de leur activité plus tot que prévu, cette tendance
affecte surtout les prestataires de services concernés:

D'une part, le désir de simplicité se reflete également dans les besoins des clients. Dans la mesure
du possible, un seul interlocuteur doit mener le processus de vente et d'achat sans que le client
n'ait a intervenir.

D'autre part, les exigences en matiere de compétences du prestataire de services augmentent:
en effet, il est évident que le repreneur doit disposer d'autres compétences et connaissances que
le cédant. Cela concerne aussi bien l'orientation économique que stratégique de l'entreprise. Il
s'agit d'une situation prédestinée a des conflits entre le cédant et le repreneur. De plus en plus
souvent, ce type de situation fait appel au “médiateur” présent dans le prestataire de services.
Tous les prestataires de services peuvent-ils assumer cette tache supplémentaire de maniére
responsable, intervenir habilement et obtenir un effet durable ? Nous supposons qu'ily a la un
besoin de formation a ne pas sous-estimer. La question de savoir si tous les prestataires de
services ou un nombre suffisant d'entre eux se laisseront enthousiasmer par ce domaine
thématique reste pour nous ouverte.

Cédant o Lerepreneur doit posséder des compétences et des connaissances largement différentes, voire
supplémentaires, de celles du cédant - une copie parfaite du propriétaire de l'entreprise
existante n'est pas souhaitable. Le cédant doit d'abord le comprendre lui-méme.

e Avant, pendant et apres la transmission, il faut une compréhension robuste de la nécessité du
changement, de l'adaptation et du développement.

e Lerepreneur doit comprendre a la fois le statu quo de l'entreprise et le mode de pensée du
propriétaire de l'entreprise, mais aussi les nouvelles exigences auxquelles l'entreprise doit

Repreneur

répondre.

e Lacompréhension par le repreneur de la situation du cédant aide a rendre le processus de
succession simple et peu conflictuel.

o |ls'agit de chercher et de trouver un équilibre sain entre le changement et l'appréciation de ce

g

qui existe déja.
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Nous nous trouvons dans un environnement économique qui évolue rapidement et qui est fortement influencé par les
développements mondiaux. Les relations de la Suisse avec l'Union européenne ont, selon la situation de l'entreprise,
une influence importante sur 'appréciation de l'avenir. Ces relations économiques, orientées vers 'exportation, sont
importantes et soumises a un processus d'adaptation permanent, dont la tendance est incertaine. Les incertitudes ne
facilitent pas les reprises d'entreprises, mais les rendent plus complexes. Il est de plus en plus difficile d'établir des
prévisions fiables sur la conjoncture et le marché ou de s'y fier. L'inflation éventuelle, la numérisation ou la politique
des taux de change ne sont que quelques-uns des autres grands défis auxquels le marché de la succession est
confronté. Les paragraphes suivants présentent brievement certains développements et leurs conséquences possibles

sur le marché suisse des successions.

5.1 Développement économique mondial

Les prévisions concernant l'évolution économique mondiale restent incertaines. De nombreuses craintes sont
exprimées quant a l'imminence d'une nouvelle crise financiére et/ou économique mondiale. Si une telle crise se
produit effectivement, elle peut avoir un impact négatif a court et moyen terme sur le marché des transactions :
L'obtention de capitaux devient plus difficile, ce qui décourage ensuite les repreneurs potentiels. Les entrepreneurs
ont également tendance a repousser la transmission a des temps plus sdrs - a moins qu'ils ne soient contraints de
vendre pour des raisons personnelles ou économiques. Ces deux facteurs laissent supposer qu'une crise financiere et
économique, ou simplement la peur de cette crise ou l'incertitude de savoir si elle se produira, entrainera un report
temporaire des transmissions prévues. Parallelement, la masse monétaire a augmenté massivement au cours des
dernieres années et le niveau des taux d'intérét n'a cessé de baisser. En conséquence, nous observons aujourd'hui ce
que l'on appelle une situation d'urgence en matiére de placements, ce qui a en partie pour effet d'augmenter la

disposition a payer des investisseurs institutionnels et donc de faire monter les prix.

Cédant e Les propriétaires d'entreprise peu enclins a prendre des risques repoussent la transmission a
destemps (soi-disant?) plussdrs.
Repreneur e Une conjoncture mauvaise et faible rend l'obtention de capitaux plus difficile pour certains

secteurs.

o Lessuccesseurs potentiels doivent réfléchir suffisamment tot a des concepts de financement
alternatifs.

e D'autre part, ce sont surtout les repreneurs préts a prendre des risques qui voient leur chance
dans les périodes économiques difficiles.

e e o

5.2 Inflation

Les craintes d'inflation, ou du moins de tendances inflationnistes, sont actuellement répandues dans de nombreux
médias. Mais quelles en seraient les conséquences pour le marché de la succession ? Les experts d'Orion Capital Group
dessinent le scénario suivant : d'une part, une inflation élevée renforcerait encore le recul de la demande déja évoqué
dans le cadre de l'évolution conjoncturelle : L'obtention de capitaux devient plus chére en raison des taux d'intérét

élevés, les calculs de mathématiques financiéres rendent linvestissement moins intéressant. Mais dans cette

© Succession Saint-Galloise | 16 sur 21



situation, le vendeur potentiel n'est pas non plus tres incité a effectuer une telle transaction : des taux d'imposition
plutdt élevés et en hausse réduisent son bénéfice sur la vente. La conscience du risque du cédant, ou son espoir de

trouver un meilleur moment plus tard, peuvent également contribuer a ce qu'il reporte temporairement la vente.

Cédant e Des taux d'imposition élevés rendent la transmission moins attractive. Les cédants peu
enclins a prendre des risques repoussent le plus longtemps possible la succession en cas
d'inflation.
“Repreneur | o Linflationrend plus difficile lobtention de capitaux.

e Lesinvestissements semblent moins intéressants, méme si l'investissement dans des
immobilisations corporelles et des portefeuilles de clients peut étre percu comme attrayant,
surtout dans de telles phases, et constitue donc une alternative.

e e g

5.3 Numérisation

On attribue a la numérisation un grand potentiel pour le développement de modéles commerciaux. En méme temps,
de nombreux entrepreneurs, souvent en raison d'un manque d'expérience personnelle dans le domaine de la
numérisation, éprouvent une certaine appréhension face aux changements et bouleversements déja en cours. Des
modeles commerciaux entiers sont pulvérisés par les possibilités numériques et complétement remodelés. Industrie
4.0, block-chain, sécurité ou big-data ne sont que quatre mots-clés parmi tant d'autres. Ce qui est a la fois fascinant et
effrayant, c'est que la croissance de la quantité de données et de la performance dans l'environnement numérique est
exponentielle - une dynamique qui, dans de nombreux cas, n'est que difficilement ou tardivement saisissable et
perceptible pour de nombreux entrepreneurs. Cela souleve notamment les questions suivantes : est-ce que je
m'engage a temps et avec l'effet souhaité sur la voie de la numérisation ? Comment, par qui, a quelle vitesse et avec
quelle efficacité un nouveau modele commercial est-il adapté a un marché en constante évolution ?

De nombreux investissements dans la numérisation nécessitent des moyens financiers substantiels pour les PME.
Il existe souvent un compromis entre différents thémes urgents et importants : faut-il engager davantage de
collaborateurs pour pouvoir traiter la croissance des clients et des commandes ? Ou faut-il justement y renoncer, au
profit, ou en raison de la numérisation ? Faut-il faire les deux en méme temps ? L'organisation et la structure actuelles
de l'entreprise (sans parler des moyens financiers nécessaires) peuvent-elles gérer les deux thémes en méme temps ?
En effet: dans un premier temps, ces deux thémes ne permettent pas d'alléger l'organisation, mais au contraire de lui
imposer une charge et des taches supplémentaires. Si l'un de ces deux themes est repoussé dans le temps
(développement et mise en place des ressources en personnel par rapport a l'investissement dans la numérisation),
n'est-il finalement pas "tout simplement trop tard" pour ce théme?

Cédant

e Le modéle commercial actuel a-t-il encore une raison d'étre ?

e Qu et quoidois-je investir pour développer le modéle commercial ?

e Ai-je moi-méme les capacités d'adapter le modele commercial aux nouveaux défis ? Si non,
quilefera?

e Qu est-ce que je n‘ai pas besoin d'adapter le modele d'affaires, mais que je cherche a me
différencier par un positionnement "a l'ancienne” et que je me distingue ainsi de la

Repreneur

! concurrence?
e Quelestleretard d'investissement dans l'entreprise en ce qui concerne la numérisation, et
ou se trouve le potentiel correspondant ? Les investissements sont-ils rentables ?

i o Comment mes colts d'investissement sont-ils compatibles avec l'amortissement d'éventuels
préts dans le cadre de la reprise de 'entreprise ?

e Qu'est-ce que je peux faire moi-méme et ol ai-je besoin de l'aide de tiers ?
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5.4 Taux de change

Suite a la fuite des investisseurs en capitaux vers le CHF, considéré comme sdr, le franc suisse s'apprécie toujours,
parfois de maniére soudaine et rapide, par rapport a d'autres monnaies comme le dollar et l'euro. Le "franc fort" peut
alors également influencer le marché suisse de la succession, car la situation actuelle du taux de change rend dans un
premier temps l'achat d'une entreprise suisse peu attractif pour les investisseurs étrangers. Il est également

envisageable que des successeurs suisses potentiels s'orientent vers 'étranger poury reprendre une entreprise.

Cédant i o Larecherche d'un acheteur approprié et disposé a payer devient plus difficile. Les
investisseurs et bailleurs de fonds étrangers, en particulier, sont découragés par le taux de

i change.

e Larecherche d'un successeur doit donc étre entamée encore plus t6t. Les avantages de son

entreprise doivent étre présentés de maniére encore plus claire, encore plus visible.

Repreneur e Pour les repreneurs, les investissements dans les pays voisins sont de plus en plus

attrayants.

En résumé, on constate que tant les tendances sociologiques que les évolutions économiques ont le potentiel
d'influencer le marché suisse de la succession, tant a court qu'a long terme. La situation économique peut entrainer a
court et moyen terme un recul des activités sur le marché suisse de la succession et représenter ainsi un danger pour
les cédants et les repreneurs. Globalement, on peut s'attendre a ce que le type d'investisseur change en cas de situation
économique incertaine : Le nouveau repreneur - celui qui peut encore étre enthousiasmé par cette tache - est
nettement plus enclin a prendre des risques que ce n'était le cas lors des transactions précédentes. Combien de
repreneurs de ce type existent-ils ? Ou sont-ils ?

L'évolution démographique peut - apres la fin des transmissions par la génération du baby-boom - entrainer une
baisse des taux de transmission, tandis que les exigences accrues et modifiées envers les successeurs, ainsi que
'augmentation simultanée des choix de vie pour ces derniers, réduisent le taux de transmission. On s'attend a une
"pénurie de successeurs” accrue, en particulier dans le secteur artisanal et commercial. Celui-ci ne peut ou ne pourrait
étre comblé que par de nouveaux investisseurs, par exemple des migrants disposant du niveau de formation
correspondant. Pour les successeurs présentant des profils adéquats, il s'agit la d'une grande opportunité.

Les prestataires de services seront confrontés a l'avenir a de grands défis : Ils devront s'adapter a des processus de
recherche plus longs et plus complexes, tout en acquérant de nouvelles compétences, par exemple en matiere de
gestion des conflits et de médiation.

Afin de rendre les processus de recherche et de vente aussi efficaces que possible a l'avenir, il est par exemple
judicieux de définir des critéres de transmission (de la part du propriétaire) ainsi que des critéres de reprise (de la part
du successeur potentiel). Dés qu'un certain degré de concordance est atteint dans ce catalogue, le (cédant) devrait se

décider a (racheter). Le prestataire de services peut initier et accompagner ce processus.
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Liste de livres pour la pratique

Cette liste donne un apercu d'une sélection essentielle de livres en allemand.

Liste d'études menées en Suisse

Cette liste (en allemand) donne un apergu des principales études sur le theme de la succession

d'entreprise en Suisse.

e Bundesamt fiir Statistik (BfS) (2010a):
http://www.bfs.admin.ch/bfs/portal/de/index/themen/06/02/blank/key/02/ueberlebensraten.html.
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44.
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e Dun &Bradstreet (Schweiz) AG (2007): Nachfolger gesucht! Steht die Schweiz vor einer
Pensionierungswelle?

e Frey, Urs; Halter, Frank; Zellweger, Thomas (2005): Nachfolger gesucht! Empirische Erkenntnisse
und Handlungsempfehlungen fiir die Schweiz. Ziirich: PricewaterhouseCoopers.
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der aktuellsten Zahlen - Ausgabe 2019. St. Gallen (OBT).
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e Halter, Frank; Baldegger, Rico; Schrettle, Thomas (2009): Erfolgreiche Unternehmensnachfolge. Studie mit
KMU-Unternehmern zu emotionalen und finanziellen Aspekten. Ziirich: Credit Suisse (Hrsg.)

e Halter, Frank; Baldegger, Rico (2009): Transmettre la direction et la propriété de son entreprise. Succession
au sein des petites et moyennes entreprises de Suisse latine. Lausanne: Reléve PME (Hrsg.).

e Halter, Frank (2009): Familienunternehmen im Nachfolgeprozess: Die Emotionen des Unternehmers.
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