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Les métiers de l’horticulture, et
particulièrement celui de paysa-
giste, sont aujourd’hui devenus
des métiers de premier plan. Ils
ont en effet bénéficié de la prise
de conscience relative aux enjeux
de l’intégrationduvégétal dans les
milieux urbains.

Ce regaind’intérêt aainsi généré
un important besoin de main-
d’œuvre qualifiée dans le métier.
Afin de répondre à cette demande,
l’associationprofessionnelle Jardin-
Suisse s’estmobilisée ces dernières
annéespourvaloriser lesdifférentes
filières de formation de la branche.

En Romandie, une nouvelle fi-
lière de formation en école supé-
rieure technique a donc vu le jour
en 2013. Basée au Centre d’ensei-
gnement professionnel deMorges
(CEPM), elle vise à compléter la
palette de débouchés profession-
nels déjà offerts par le CFC. Cette
formation de niveau supérieur
prépare les étudiants à des rôles
de cadre dans le domainede l’hor-
ticulture paysagère.

Un savoir-faire recherché
Après avoir obtenu son diplôme
ES, un technicien paysagiste oc-

cupe des postes à responsabilités
tels que chef de projet ou collabo-
rateur dans des entreprises pay-

sagères, des bureaux d’architec-
ture du paysage, d’urbanisme ou
dans des collectivités. Les tâches

de ce professionnel sont variées.
Il est par exemple souvent impli-
qué dans la planification et la di-
rection de projets, et ses compé-
tences en gestion sont particuliè-
rement appréciées pour mener à
bien les travaux qui lui sont
confiés.

En somme, le technicien pay-
sagiste peut être perçu commeun
chef d’orchestre des projets pay-
sagers. Il jongle entre les plans, les
équipes et les clients, le tout avec
un tact certain pour maîtriser la
complexité croissante des chan-
tiers qui intègrent des normes et
des exigences de plus en plus éle-
vées enmatière d’environnement
notamment.

Une formation technique
et polyvalente
Pour accéder à cette formation
d’avenir qui allie la rigueur des
techniques de construction avec
la poésie du végétal, il faut rem-
plir quelques conditions préa-
lables:
– Être titulaire d’un CFC d’horti-
culteur paysagiste ou de dessina-
teur paysagiste
– Avoir effectué une année d’acti-
vité professionnelle après sonCFC
dans une entreprise paysagère.

La formation se déroule en
cours d’emploi et dure trois ans,
avec des cours dispensés sur
l’équivalent de deux jours par
semaine.

L’enseignement associe théo-
rie et pratique en s’organisant au-
tour de projets qui permettent de
développer les compétences opé-
rationnelles des étudiants.

L’ES technique à Morges en-
globe également d’autres métiers
du bâtiment au sein de plusieurs
filières: planification des travaux,
technique des bâtiments, techno-
logie de l’énergie et de l’environ-
nement, et automatisation du bâ-
timent. Cette diversité permet de
faire interagir entre eux les diffé-
rents acteurs engagés lors de la ré-
alisation d’un projet.

La richesse des travaux
interdisciplinaires
L’undes grands atouts de la forma-
tion de technicien ES à Morges ré-
side dans son approche interdisci-
plinaire.Des groupesde travail for-
més d’étudiants de chaque filière
du bâtiment présente dans l’école
supérieure sont constitués. En-
semble, ils doiventmener à bien la
réalisation d’un projet. Même à
l’échelle d’un petit jardin, il est dé-
sormais commund’y voir s’activer
unélectricien, un installateur sani-
taire, unmenuisier et un construc-
teur métallique, sans oublier l’ins-
tallateur de panneaux photovol-
taïques. Ces travaux interdiscipli-
naires permettent à chacun de
mieux connaître les métiers avec
lesquels il sera de plus en plus
amené à collaborer sur le terrain.

«Exigence, excellence
et fraternité»
Une telle formation nécessite
beaucoup d’engagement person-
nel et professionnel de la part du
futur technicien paysagiste. Le
cursus, basé sur un plan d’études
cadre précis défini par le monde
professionnel, est exigeant. Et
s’il stimule les futurs techniciens
à se surpasser, le jeu en vaut ce-
pendant la chandelle.

Les compétences acquises
sont en effet précieuses pour
évoluer professionnellement.
Le titre de technicien paysagiste
ES possède en outre une équi-
valence européenne (ingénieur
Eureta), ce qui permet à son ti-
tulaire de travailler à l’étranger
de manière reconnue.

Laissons les mots de la fin à
cet ancien élève: «Grâce à cette
formation, j’ai pu évoluer pro-
fessionnellement, obtenir un
meilleur salaire mais surtout
conserver beaucoup de contacts
avec mes anciens collègues
d’études, qui sont maintenant
mes interlocuteurs profession-
nels lors de projets communs.
Exigence, excellence et frater-
nité sont les mots qui me per-
mettent de qualifier le mieux
possible cette formation, que je
recommande.»
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Vous allez fêter votre 6e anniver-
saire, quelle est votre plus grande
satisfaction ?
Les compliments que reçoivent nos
courtièreset courtiers sur le terrain.Nos
clients sont tellement contents du prix
juste et raisonnable denosprestations
(CHF9’500.–, ndlr) qu’ils nouscouvrent
decompliments. La satisfactiondenos
clients est notre plus belle satisfaction.

Qu’est-ce qui vous différencie d’une
agence immobilière traditionnelle ?
Inquiets de notre succès, nos concur-
rents du courtage immobilier tradition-
nel tententdecaricaturer notremodèle
d’affaires. Ils disent que nous avons
remplacé l’hommepar lamachine.C’est
tellement faux.Nous sommesunevraie
agence immobilière, avecdevraiescol-
laboratrices et collaborateurs, qui se
rendent physiquement chez les pro-
priétaires pour comprendre les spéci-
ficités de leur bien et définir lameilleure
stratégie pour le vendre.

Donc aucune différence avec
une agence traditionnelle ?
Si, le prix et l’efficacité opérationnelle.
Nousutilisonsdesoutils technologiques
performants pour gérer les processus
administratifs, ce qui nous fait gagner
du temps et donc de l’argent. Et nous
reportonscesgainsdeproductivité sur

nos clients. C’est en effet grâce à cette
efficacitéopérationnellequenouspou-
vonsoffrir lesmêmesprestationsqu’un
courtier traditionnel, mais pour un prix
largement inférieur.

Mais les courtiers au forfait sont
bien connus pour facturer séparé-
ment les visites. Ils n’offrent donc
pas toutes les prestations d’un
courtier traditionnel…
Vousavez raison,maiscelaneconcerne
paskiiz.Cheznous, les visites sont com-
prises dans le forfait de 9’500.–. Mais il
est vrai que nos concurrents au forfait
facturent cette prestation séparément
(jusqu’à 2’500.–), alors que leur prix
(12’000.–) est déjà nettement supérieur
au nôtre. A nos yeux, c’est une double
erreur.D’abord, cela rend le forfait beau-
coup tropélevé,mais surtout, celaprive
le courtier d’un contact essentiel avec
les acheteurs.

Que voulez-vous dire ?
L’une des principales valeurs ajoutées
d’un courtier, c’est son art de la négo-
ciation. Comme nous négocions du
matin au soir, nousmaîtrisons parfaite-
ment leprocessus.Alorsqu’unproprié-
tairenevendengénéral sonbienqu’une
fois dans sa vie. Il manque donc forcé-
mentd’expérienceetd’assuranceen la
matière. Or, la négociation commence

lorsdelavisite. Il fautvoir l’acheteurpoten-
tiel, le sentir, saisir son véritable intérêt.
Se priver de ce premier contact, c’est
négociermoins bien et donc desservir
les intérêts du propriétaire vendeur.

Au final, ça change quoi ?
Une différence essentielle : obtenir le
meilleur prix de vente possible. Depuis
la remontéedes tauxd’intérêts, lemar-
ché est devenu plus difficile pour les
vendeurs,mais,malgrétout,nousparve-
nonsencoreparfoisàvendreau-dessus

du prix affiché. C’est le résultat d’une
stratégiedenégociationéprouvéeque
nousappliquonsdès lapremière visite.

Certains vous soupçonnent
d’ailleurs d’afficher des prix trop bas
pour pouvoir vendre plus facilement.
Encoreune légende.Nousutilisonsdes
outils statistiques pointus pour déter-
miner la valeur d’un bien. Ensuite, nous
endiscutonsavec lepropriétaire.Nous
lui faisons une recommandation. Mais
noussommesàsonserviceet c’est tou-
jours lui qui a lederniermotpourdécider
du prix demise en vente.

Derrière votre forfait, n’y a-t-il
pas des coûts cachés ?
Chezkiiz, aucun.Mais, c’est vrai, kiiz est
la seule agence immobilière au forfait
qui tienne vraiment toutes ses pro-
messes. Chez nous, tout est compris.
Pour nos clients, c’est zéro risque.

Mais vous encaissez bien un
acompte que vous ne remboursez
jamais, même si vous ne vendez pas.
Encoreuneconfusion.Nousnedeman-
dons pas d’acompte. Mais, en effet,
certainsdenosconcurrents le font. Les
propriétairesdoivent leur verser 2’000.–,
3’000.– ou 4’000.– aumoment de leur
donner lemandatdevente.Montantqu’ils
ne reverront pas s’ils sont mécontents

et résilient lemandat, ce qui arrive par-
fois. Chez nous, c’est différent. Nous
prenons tous les risques et notre client
ne voit notre factureque le jour dupas-
sagechez lenotairepour signer la vente
de son bien.

Vous chamboulez le marché depuis
2018. Comment se porte votre
agence?
A merveille. Nous avons réalisé une
année 2023 record. La plus grosse
société informatique privée de Suisse,
ELCA, estdevenuenotreactionnairede
référenceet assuredésormais ledéve-
loppement technologique de notre
plate-forme.Enfin, nousvenonsde lever
des fondspour nousétendreenSuisse
alémanique.

Kiiz, le forfait qui tient ses promesses
IMMOBILIER Les clients de l’agence immobilière kiiz, qui fêtera cet été son sixième anniversaire,

sont gagnants sur tous les plans : ils obtiennent des prestations dignes desmeilleurs courtiers traditionnels,
mais pour un prix forfaitaire de CHF 9’500HT en lieu et place de lamal aimée commission de 3% à 5%.

Interview avec l’un de ses deux fondateurs.
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Marc Comina, ancien secrétaire général
du SVIT Romandie (Association suisse
de l’économie immobilière), a cofondé
kiiz en 2018. SIMON COSSY
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