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La fonction de délégué économique communal...

UNE HISTOIRE DE FEE

par John von LANDESBERGER.

Lors de l'assemblée générale 1984 de I'ADIJ, M. John von Landesberger a presente
son action de délégué économique prévotois. Ses reflexions méritent ['attention de
toutes celles et tous ceux qui se préeoccupent de l'avenir economique de notre

region.

Seul regret de la rédaction du bulletin: le texte ci-dessous ne donne qu’un pale reflet
de I'humour dont les propos de M. von Landesberger étaient impregnes, ainsi que de
la compétence et de la chaleur humaine avec lesquelles il a animé la discussion qui a

Suivi SOn expose.

Vous m'avez prie de vous parler des
fonctions d'un délégué économique
dans une ville comme Moutier. Je m'ef-
forcerai de répondre a votre souhait le
mieux possible, en précisant d'emblée
que cette tache n'est pas aisée.

En effet, si I'objectif — élever le produit
brut de la ville — est évident, la descrip-
tion des modalités de sa realisation n'est
pas aisée. Pour beaucoup, la fonction
dépend des particularités de celui qui
I'assume : de l'expérience qu'il a acquise
au cours de sa carriere professionnelle,
des partenaires avec lesquels il a traité
des affaires et qui sont restés ses amis,
de sa conscience, de la sdreté de son
jugement, de sa persévérance (notam-
ment lorsqu'il doit nager a contre-cou-
rant) et enfin de la petite — mais si
nécessaire — part de chance dont chacun
de nous a besoin pour voir le succes
couronner ses efforts. Désirer le succes
ne suffit pas, il faut le susciter par de
multiples travaux bien prépares.

Connaitre le contexte local
et régional

Quand une ville envisage-t-elle la créa-
tion d'un poste de délégué économi-
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que? Généralement, cela survient lors-
gue tout ne va pas aussi bien qu'on
I'aimerait, que les places de travail dimi-
nuent, qu'une certaine insécurité se fait
sentir parmi la population, et que ce
sentiment d'insécurité exige une ré-
ponse que les autorités ne peuvent pas
donner immediatement.

La fonction d'un tel déléegue est bien
connue. Plus il possede de pouvairs,
plus sont grandes les chances qu'il réa-
lise un travail efficace et évite les obsta-
cles placeés sur son chemin. Pour aider le
délégué a éviter ces obstacles, il est trés
utile que la ville mette a sa disposition
une commission, comme c'est le cas a
Moutier.

Si les projets d'implantation de nouvelles
industries proviennent en genéral de
I'extérieur, il parait sage de les présenter
a la commission, qui examinera s'ils
pourront étre acceptés par les habitants.
Deux exemples: une fabrique de pro-
duits chimiques, avec ses problemes de
gaz d'échappement et ses résidus no-
cifs, est-elle souhaitée par la collectivité ?
A quelles conditions? Une installation de
galvanisation peut-elle étre envisagée?



Bons hotels et restaurants jurassiens

Vous pouvez vous adresser en toute confiance aux établissements
ci-dessous et les recommander a vos amis

DELEMONT

HOTEL DU MIDI
Spécialités: poissons de mers Oscar Broggi
066 2217 77

Menu gastronomique

BONCOURT HOTEL DE LA LOCOMOTIVE

Salle pour banquets 80 a 90 places
Petite salle avec carte: spécialités,

scampis, grenouilles, truites, etc. M. Gatherat

Vins des meilleurs crus 066 75 56 63
TAVANNES HOTEL ET RESTAURANT

DE LA GARE

Hbtel réputé de vieille date pour sa cuisine

soignée et ses vins de choix - Petites Fam. A. Wolf-
salles pour sociétés - Parc pour autos et Béguelin
cars 032 912314

DEVELIER HOTEL DU CERF

P , Charly Chappuis
Cuisine jurassienne - Chambres - Salles

066 221514
DELEMONT HOTEL VICTORIA
Famille
Roger Kueny
Restaurant de spécialités 066 221757
Restauration: lundi-mardi jusqu'a 1h |
mercredi-dimanche jusqu'a 2h
Us Discothéque-bar: lundi-mardi jusqu'a 2h

6TOP mercredi-dimanche jusqu'a 3h
2800 Delémont — Derriére lagare — Téléphone 066 2284 33 3

MOUTIER HOTEL SUISSE
Accueillant Famille
Grandes salles C. Brioschi-Bassi

Chambres tout confort 032 931037




= (066) 56 72 21

réunions.

Restaurant de la Poste - Glovelier

Famille Mahon-Jeanguenat

Bien situé au centre du Jura - Entiérement rénové,
avec salles a manger et salles pour banquets et

Fermé le lundi dés 14 heures

D
nno[00 Dy
onoloninion

9785 L Necomont

G. & A. Wenger - Tél. (039) 531110
Spécialités selon saison et arrivages
Menu du jour - Chambres tranquilles

SAIGNELEGIER

HOTEL BELLEVUE

Cent lits - Chambres (douche et W.-C))

Sauna - Jardin d'enfants - Locaux aména-
gés pour seminaires - Tennis - Prix spé-

Hugo Marini

ciaux en week-end pour skieurs de fond 039 511620

SOULCE

RESTAURANT DE LA CROIX-BLANCHE

«AU PALEU »

Spécialités campagnardes
Lard - Saucisse - Terrine
Fermé le lundi

Marianne et
Marc Beuchat
066 5678 18

« I//f;‘/(’/—‘//?(’.}/(lllfflﬂ/

> /rz/ul:xc'rf'r: Son bar

H L'HjGLE "1900" Fam. G. Borruat-Thiévent

./r;l.' cadre « //3«//0 (’r/mf/m' » Fbg de France 5
Sa salle a manger « Havier Hockmar » 2900 PORRENTRUY

Songrd - Tel. 066 6624 24

AUBERGE DU MOULIN-JEANNOTTAT

Truites aux fines herbes
Pain de ménage cuit au four a bois
Dortoirs pour groupes

Famille P. Dubail-Girard
Tél. 039 511315

MONTANA

RESTAURANT «LE BELVEDERE »

Cuisine régionale

Laurent
Degoumois
027 411763




La Birse pourra-t-elle supporter la pollu-
tion qui en découlera t6t ou tard? A
Moutier, la commission me communi-
que sa connaissance des produits et des
capacités des industries locales et me
permet ainsi de mettre en contact les
industriels étrangers avec des parte-
naires prévotois potentiels.

Il va de soi que le deléegue economique
communal doit entretenir des bonnes et
cordiales relations avec son homologue
cantonal. Il doit en effet non seulement
comprendre les problemes du canton
mais aussi velller a y intégrer son action,
de maniére a ce que ses propositions ou
préavis puissent étre pris en compte par
les autorités cantonales & qui la loi con-
fere des compétences en matiére de
crédits et d'autorisations diverses. En
tout état de cause, le deélégué doit étre
conscient qu’il ne peut espérer voir af-
fluer & lui tous les crédits municipaux ou
cantonaux.

Quelques réves...
et certaines réalités

S'agissant du type d’entreprise qu'il con-
viendrait d'attirer dans sa ville, le délé-
gué économigue réve a une maison
placée au premier rang dans sa Spécia-
lité, qui pourrait apporter de ce fait des
connaissances nouvelles aux habitants
de la localité. Par exemple, une usine
d'ordinateurs, ou un centre de program-
mation. Il lui arrive aussi de songer a une
entreprise produisant ou élaborant des
robots, des ordinateurs et d'autres appa-
reils électroniques. Avec de telles entre-
prises sur la place, la jeunesse aurait
I'occasion d'acquérir une spécialisation
dans des domaines qui influenceront
I'économie de notre pays dans un avenir
trés proche.

A contrario, le délégué devrait renoncer a
chercher des entreprises susceptibles
de provoquer des conflits en matiére de
protection de l'environnement. Je suis
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convaincu que |'on ne peut pas ignorer le
mouvement actuel en faveur de la pro-
tection de la nature. Il faut prévoir que
des industries qui affectent |'environne-
ment suscitent une opposition acharnée,
qui contraint les producteurs & améliorer
leurs procédés de fabrication... ou a
cesser leur production!

Les problemes que présente l'industrie
chimigue pour une ville ont été récem-
ment mis en lumiére par |'accident sur-
venu a Geneve. Pourtant, dans les cas
dont j'al connaissance, les problemes ne
sont pas tant dus a l'impossibilité d'évi-
ter la pollution, qu'a l'indifférence de la
société productrice ou au prix élevé des
installations destinées a proteger |'envi-
ronnement. Mais les choses changent.
Ainsi, on a vu il y a quelques années une
usine de Turin qui avait pollué longtemps
la région modifier ses méthodes & une
vitesse étonnante. La condamnation de
son directeur a plusieurs annees de
détention dans la — trés inconfortable —
prison de Naples y était peut-étre pour
quelgue chose...

Je crois que nous avons tous une res-
ponsabiliteé envers nos familles et que
nous devons lutter pour que nos enfants
et petits-enfants jouissent d'un monde
qui leur permettra de vivre en bonne
sante.

Le «profil» ideal

Pour revenir plus précisément au sujet
de mon expose, je vous propose d'exa-
miner les principales caractéristiques du
délégué économique «idéal» :

Discrétion

Il doit étre d'une discrétion absolue et ne
se livrer a aucun commentaire sur les
dossiers qui lui ont été confiés. Il doit
agir comme un banquier, qui garantit le
secret a ses clients.
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Intégrité
Son intégrité, son honnéteté doivent
naturellement étre au-dessus de tout
soupcon.

Connaissance
de I'économie locale

Il doit essayer de comprendre la nature
des relations commerciales des entre-
prises de sa ville.

Ouverture d’esprit

Il doit étre franc et prét a accorder sa
confiance. Ce n'est pas toujours facile,
car par linstinct, plus on devient ageé,
plus on devient prudent. Mais on ne peut
inspirer confiance que lorsqu‘on est soi-
méme disposé a faire confiance, méme
si on doit évidemment s'attendre a étre
parfois trompé et a payer l'erreur avec
tristesse.

Expérience professionnelle

Une expérience personnelle en matiére
commerciale et industrielle est impor-
tante: un bilan et un calcul de profits et
pertes en disent beaucoup a qui sait les
lire. Le délégué éprouve un peu le senti-
ment d'un musicien qui se rend compte,
en lisant la partition, si un orchestre
interprete  bien ou mal un morceau
donné. Souvent, le jugement du délégué
sur un «bilan déséquilibré», comme on
dit, est une question d'instinct.

Compréhension humaine

Il doit respecter les désirs d'un entrepre-
neur, ne pas lui barrer le chemin, essayer
de l'aider. Bien s(r, le délégué sera
souvent amené & lui demander: «N'a-
vez-vous pas consideré tel ou tel pro-
bleme ? Avez-vous vu tel ou tel piege?»
Sl recoit des réponses positives et
solides, le délégué ne peut — comme
I'entraineur d'un boxeur qui combat sur
le ring — qu'attendre et espérer...
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Capacité d'écoute

et de conseil

Il doit savoir écouter. Si nécessaire, |l
doit pouvoir donner des avis d'ordre
financier ou conseiller a |'entrepreneur
qui s'adresse a lui de consulter un avo-
cat, un comptable, un ingénieur... puis-
que le délégué ne peut pas fonctionner
comme tel.

Comme on l'aura donc vu, les problemes
sont vastes et le délégue doit concevoir
son réle comme celui d'un conseiller
officieux, discret, si possible sage mais
surtout optimiste et positif. Il doit pou-
voir dialoguer avec son interlocuteur, et,
parfois, avec beaucoup de tact et de
prudence, lui suggérer un changement
de cap.

Les contacts extérieurs

Aprés avoir considéré le potentiel indus-
triel et humain de sa ville, le délégué doit
s'interroger sur les contacts a créer, qui
conduiront éventuellement a l'implanta-
tion d'une nouvelle entreprise.

Les Chambres de commerce

Il doit en premier lieu chercher a entrer
en relations avec les différentes Cham-
bres de commerce établies en Suisse,
parfois en en devenant membre.

La Chambre de commerce allemande en
Suisse est spécialement bien gérée. Elle
dispose d'une large expérience et a
connu de beaux succes. Elle s'occupe
avec bonne volonté de faciliter I'implan-
tation en Suisse d'entreprises alle-
mandes. Elle protége ces derniéres par
I'intermédiaire d'un expert fiscal — mem-
bre de la gérance de la Chambre — qui les
conseille et leur évite des conflits avec le
fisc allemand.

La vile de Moutier a adhéré a cette
Chambre et a assisté a deux séances
trés intéressantes a Munich et a Franc-
fort, auxquelles participaient 300 entre-
prises allemandes, qui avaient paye
600.— DM de droit d’inscription.



Qu'avez-vous obtenu? demanderez-
vous. Nous avons remis notre brochure a
chaque entreprise; nous avons obtenu
des entretiens avec plusieurs d'entre
elles et avons pu ainsi présenter — pen-
dant un bref laps de temps - la ville de
Moutier et ses deésirs.

Les fiduciaires
et les études d’affaires

Il convient aussi de se mettre en rapport
avec les grandes fiduciaires suisses,
leurs conselllers financiers et fiscaux.
Ces contacts, comme ceux pris avec les
études des avocats internationaux, ne
sont jamais tres faciles. Il faut benéficier
d'une excellente introduction, ou connai-
tre personnellement ces gens, avoir tra-
vaillé auparavant avec eux, ou les avoir
CONNUS cComMmme concurrents.

Ces études ne désirent pas perdre leur
clientéle et il arrive rarement que l'une
d'entre elles, établie en Suisse alémani-
gue, incite son client & s'installer en
Suisse romande, ou inversément. L'éta-
blissement a Moutier d'une banque pri-
vée, plus ou moins importante, favorise-
rait I'implantation de holdings ou autres
sociétés analogues. A cet égard, Genéve
et Lausanne présentent de grands
avantages du point de vue fiscal, méme
si leur taux d'imposition proprement dit
n'est pas tres attractif.

Quelle est l'importance des relations
entre les études, les conselllers fiscaux
internationaux et leur clientéle? J'aime-
rais évoguer mon experience person-
nelle.

En 1959, Philco Corporation a été établie
a Fribourg par un avocat de Genéve,
M= Lenz. Uniroyal a été établie par la
méme étude Lenz, tout comme Chrys-
ler, la banque Warner, Mac Gregor, etc...
Les grandes fiduciaires internationales
recommandent leurs clients aux avocats
de confiance établis dans les grandes
villes suisses.
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Les banques étrangeres

Il est egalement important de maintenir
des relations étroites avec les banques
étrangeres, qui ne souhaitent naturelle-
ment pas perdre leurs clients, mais ne
leur refusent pas une aide lorsqu'il veu-
lent s'établir dans notre pays.

Ainsi, la Kommerzbank d'Allemagne a
mentionné Moutier dans une de ses
circulaires, en indiquant que la ville re-
cherchait des contacts. La Bayerische
Landesbank Girozentrale a envoyé |la
brochure de présentation prévotoise a
chacune de ses 30 filiales en Baviére,
avec une lettre d'introduction.

Les relations publiques

Il parait essentiel d'entretenir des con-
tacts et de les faire fructifier. Une des
meéthodes  préconisees  généralement
est la visite personnelle. Cela demande
du temps... et de l'argent. A mon avis,
ces visites ne se justifient que si une
affaire est en train de se concrétiser. Je
prefere travailler par téléphone ou par
correspondance, grace a la brochure que
nous avons publiée en trois langues
«Investir a Moutier, succés assuré ».

Toujours dans le domaine des relations
publique, on peut organiser des visites
de la ville pour des journalistes qui pour-
raient par la suite recompenser cet effort
en publiant une série d'articles. L'enga-
gement d'un organisme de relations pu-
bliqgues, comme Hill et Knowlton serait
sans doute efficace... mais des ques-
tions financiéres entrent en jeu et la ville
de Moutier ne peut pas encore se le
permettre. Par contre il est possible — et
nous allons le faire — de rédiger des
articles en allemand et en anglais a
propos de Moutier, de ses industries, de
sa vie et essayer de les faire paraitre
dans certains journaux économigues et
commerciaux de |'étranger.
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La connaissances
des lois fiscales étrangeres

Le délégué doit sélectionner les pays
dont les lois fiscales et sociales suscitent
des réactions de rejet chez leurs ci-
toyens et leurs industriels. Dans cette
catégorie de pays, on trouve la Suede, la
Norvege, la Finlande, le Danemark, la
Hollande et la Belgique. Le délegué doit
maitriser les problemes fiscaux helvéti-
ques, mais aussi ceux du pays d'origine
des clients potentiels qu'il désire persua-
der de venir s'implanter dans sa ville.

Plusieurs pays, par exemple les Etats-
Unis et I'Allemagne, ont promulgué des
lois destinées a décourager |'émigration
des sociétés ou des individus fortunées.
Prudent, le delegué étudiera soigneuse-
ment les lois en vigueur dans le pays
d'origine de son futur client. Au besoin, il
consultera un expert fiscal de ce pays (si
possible un ami avec lequel il a déja
travaillé et qui, en conséquence, le con-
seillera gracieusement) de maniére a
maitriser les problemes de son client
potentiel avant d'ouvrir sa saison de
chasse et sa campagne de vente.

Il ne faut en effet jamais, au grand
Jamais, que le client constate la moindre
erreur ou la moindre inexactitude dans la
présentation du délégue. Ce dernier doit
étre aussi bien préparé que pour un
examen universitaire, car toute erreur lui
fait perdre sa crédibilité. Un client an-
Xieux, qui s'adresse a des experts fis-
caux de son pays ou a d'autres experts
suisses peut étre considéré comme per-
du (@ 70%). Un autre expert helvétique
tentera certainement de lui «vendre» sa
propre cité, en lieu et place de celle du
delégue. C'est donc a ce point précis
que les choses se décident et que les
négociations du deélégué peuvent s'o-
rienter vers la vallée ensoleillée du
succés ou se perdre dans le chemin
brumeux ou boueux de l'échec... et rien
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n'‘est plus difficle que de dégager un
char enfoncé dans la boue!

Les foires commerciales

Le délégué s'efforcera de visiter des
foires commerciales et, au moyen de sa
brochure de promotion, il essaiera de
susciter l'intérét. Il tentera de sélection-
ner des entreprises qui pourraient relati-
vement facilement s'integrer dans sa
ville, par exemple par leur taille, la nature
et la qualité de leurs produits. Pour
Moutier ou les autres localités du Jura, |l
convient d'eviter les entreprises trop
grandes, si I'on désire éviter une repéeti-
tion de I'affaire Firestone a Pratteln.

Les contacts
avec la Suisse allemande

Enfin, les entreprises de Suisse alle-
mande ne saisissent pas toujours que
des affaires leur échappent parce
gu'elles ne disposent pas, en Suisse
romande, d'un bureau de vente dans
lequel on parle frangais couramment.
Dernierement, une entreprise baloise
avec qui j'étais en contact m'a confirme
que ses ventes s'étaient sensiblement
améliorées des que son bureau de Lau-
sanne avait entretenu des relations com-
merciales en employant un frangais cor-
rect. Peut-étre existe-t-il la une possibi-
ité de promouvoir un développement
dans une ville comme Moutier!

Optimisme et patience

Pour conclure, je voudrais attirer |'atten-
tion sur une ultime qualité dont le déle-
guée doit disposer: une bonne proportion
d'optimisme et de patience, qui doivent
le soutenir pendant les mois de prépara-
tion. Il n'y a rien que je connaisse qui
exige plus de préparation, qui demande
plus de temps que |‘opération qui con-
siste a convaincre une entreprise d'in-
vestir dans un nouveau pays. A tous les
probléemes que je viens d'évoquer, s'a-
joutent des aspects tres personnels:



Madame et les enfants seront-ils heu-
reux dans leur nouveau domicile? Se-
ront-ils accuelllis, acceptés par la société
locale ?

Si vous avez vaincu tous ces doutes, il
reste encore et toujours la question que
rien dans le monde n'est plus nerveux et
tremblant... gu'un million de dollars! On
doit donc avoir une grande foi dans sa
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mission et étre soi-méme convaincu que
la proposition que l'on formule résulte
d'une étude approfondie et béneéficiera
vraiment a son interlocuteur.
Le délégué économique n'a qu'un but a
atteindre : augmenter la prospérité de sa
ville, offrir de nouvelles places de travail.
En bref, servir ses concitoyens.

J v L
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