
La Préparation : condition essentielle de 
la réussite de la cession d’entreprise

Mercredi 13 octobre 2010

à la CCI de Maine-et-Loire 
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Les Aides au Diagnostic

Prestations de diagnostic gratuites ou peu onéreuse s de différents 
organismes pouvant aider le chef d’entreprise dans son autoanalyse :

Offre environnement énergie importante à la CCI 49 :

- Éval’énergie (passage en revue des sources de consommation, 
définition des axes de progrès) – Gratuit

- Pré diag’énergie (idem éval’énergie + calcul des investissements à faire 
et temps de retour) - Coût : 350 €

- Mini diagnostics (questionnaire+visite ou auto évaluation) - Gratuits
1) développement durable
2) environnement
3) éco conception

- Diagnostic déchet ou eau (diagnostic complet situation règlementaire)
Coût 500€



Les Aides au Diagnostic (suite)

Autres produits CCI :
Déclics - diagnostics rapides gratuits :

1) innovation (mesure la capacité à innover et l’intérêt 
d’innover pour l’entreprise)
2) commerce (uniquement pour commerce de détail) 
3) export (mesure la capacité et l’intérêt à exporter) 
CCI international - Coût : 450 €

Autres Organismes : 

Diagnostics sur les conditions de travail et les risq ues
ARACT  - Gratuit    contact:   www.aract-paysdelaloire.org

Diagnostic sur l’optimisation de production (étude de flux,
informatique de gestion, ergonomie de poste)
ASTINOV (ex critt productique) sur devis - environ 500€/journée
contact: www.astinov.fr



Redynamiser l’entreprise avec 
l’opération DINAMIC

Opération régionale : plus de 500 entreprises 
industrielles et de service aux entreprises y ont 
déjà participé.



Principes de fonctionnement

• Une démarche de progrès dans l’entreprise étalée sur 9 
à 12 mois,

• 3 parcours possibles (performance industrielle, 
développement commercial, innovation),

• L’appui d’un consultant extérieur sur 21 demi-journées et 
d’un programme de formation adapté (30 jours homme 
maxi),

• Des outils et documents méthodologiques éprouvés,
• Un coût modeste (environ 5 000 €).



Le déroulement

• 1 diagnostic général et stratégique fait par le chef d’entreprise et le 
chef de projet CCI (objectif : prise de recul et choix d’un module -
durée 1,5 mois),

• 1 diagnostic interne fait par le consultant et le pilote dans l’entreprise 
suivi d’une synthèse par tamisage successif des principaux 
problèmes, rédaction du plan Dinamic (plan d’amélioration à 3 ans -
durée 2,5 mois),

• 1 diagnostic complémentaire des compétences des salariés avec 
plan de formation (sorte de GPEC simplifiée),

• Définition puis mise en œuvre d’un ou plusieurs plans d’action  
(durée 6 mois).



Exemple d’un plan Dinamic :
������ �������
�	
��� ��� �� �� ��� ��� ��	��� ���� ����	 
���	

Conformité réglementaire des 
process

Mettre en conformité à 100% 
décret 93-40

% conformité 85% X 100% 100%

Sécuriser compétences + 
augmenter de 50% le CA sans 

agrandir l'usine

Couvrir chaque poste par au 
moins 2 personnes

Nombre de postes 
couverts par > 1 
pers.

85% X 100% 100%

Sécuriser les process critiques 
assurant CA 3000k€

Sécuriser 100% des process 
critiques % Sécurisés 40% X 100% 80% 100%


���������
��

���

Sécuriser les sources d'appro. 
Critiques impactant 1000k€ du 

CA

Sécuriser à 100% les 
fournisseurs critiques

% de fournisseurs 
couverts 72% X 100% 100%

����������
Eviter le pillage des modèles 
impactant du CA de 500k€

Déposer 100% des nouveaux 
modèles

% de modèles 
déposés

0 X 100% 100%

CA B to B x3 en 2010 CA B to B 300k€ X Maxi 900k€

Porter le taux de transfo. des 
devis à 30%

Taux transfo. des 
devis B2B »20% X 100% 25% 30%

��������
Augmentation potentielle de 

marge de 150 à 400 k€
Augmenter PV petits produits de 
10% + industrialisation

Marge brute 
groupe

»48% X Maxi M+3% M+5%

Potentiel de gain sur achats de 
50 k€

Gains de 20k€ par an sur achats 
incorporables et certains frais 
généraux

Gain achats 0 X Maxi 20k€ 40k€ 50k€

Potentiel de gain sur MOD de 4 
pers. sur base 2009

Gagner 10% sur l'efficience 
MOD

CA / HMOD 50€/h X Maxi 55 58

Surplus de stock de l'ordre de 
200 k€ sur base activité 2009 

Réduire le stock de 100k€ par an 
base 2009

Valeur des stocks 1 M€ X 0 900k€ 800k€

CNQ internes 70k€ X 0 40k€ 25k€

Coûts casse outils 
/ an

50k€ X 0 35k€ 25k€

Diminuer le lead-time BAT B to B 
à 2 jours

Lead-time moyen 
BAT

5 j X 1j 3 j 2j

Diminuer le lead-time outil B to B 
à 8 jours

Lead-time moyen 
Outil

15 à 
25 j

X 5j 8j

Diminuer le lead-time (cde - 
livraison) de produits catalogue à 
3 sem.

Lead-time ex-
works sur 95% 
des cdes

4 à 5 
sem.

X 5 j 15j 10j 5j

Créer des gammes de produits 
détaillants au niveaux groupe et 
les faire évoluer chaque année

CA nvx produits 0 X Maxi 300K€ 600K€ 1M€

Marché de 500k€ à 2000 k€ des 
produits personnalisées

Intégrer la fabrication des 
produits personnalisés en 
partenariat

CA médailles 
personnalisées 10k€ X Maxi 20k€ 70k€ 400k€

Diviser par 2 les CNQ et casse 
outils

�	���

Potentiel de parts de marché 
supplémentaire 1000 k€

���������

�������

����������
Augmentation possible la part de 
marché de 1000 k€ sur l’activité B 

to B

�����

������	 Potentiel d'économie de CNQ + 
casse outils de 70k€

�	�����

�� ��� !" ����#���
	���������� �����������

���������$��� ����������"���



Exemple d’un plan d’action :
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95%

!�&����'���(� 
)����*����!�� �+
� ���	�'�% 	

(����!���)��

55 € / HMOD

200k€

15 jours

6 min

!%,�������!���(� 
)����*����!�� �+

Durée moyenne de réglage presse (1ère passe) 8 min

Valeur des stocks Saumur 214k€

Lead-Time moyen sur 95% des lignes commandes 20 jours

juil-10

���������!	��		��� 	�&�� '�����������"������������� (����!�� ��!�

Productivité MOD 50€ / HMOD

Taux de service production (0 à 5j) 75%

*�!"������������#�)$����'� '�����&�+��������'����+�� �������'

Accélérer et clarifier les flux de production sur Saumur - Améliorer la productivité MOD - Diminuer 
les stocks - Développer le management visuel et la polyvalence

���������!������!'�!"���������������� �� ���	�!���+�� �����������#������	�������"���� (����!�� ��!� (����!� ��)��

Flux compliqués - Stocks d'en-cours importants - Délai d'écoulement long par rapport à la majorité des demandes

Potentiel de part de marché supplémentaire de 1000k€ si gain sur délais de développement et de production

�,-.�-�.�.

.-.,-�.�.

��-��!���(�
)� ���*����!���+ %	�������������$
������	����������������$$������
�� ���������������

�� �� %�����!����(� ��������



Exemple d’un plan d’action (suite)
' �-���)�� ��(� 
)�� ��*� ���!� � ��(�+

/����!�� ��
� ��!�

(����!�
�� ������

(����!�
��)��

75%
> 95% 

pendant 
14 sem.

95%

(����!�
��������

(����!�
��)��

50€ / H 58€/H 55 € / H

214k€ 239 k€ 
au 30/4

200k€

15j 6 à 7j 5j
20 jours 18 jours 15 jours

 - Le regroupement frappe / détourage est en cours pour aboutir à un atelier frappe / détourage / perçage

 - Un gain de l'ordre de 50m2 est en cours par un réaménagement de l'atelier consécutif  à ces actions

 - Le même type d'action est désormais à décliner sur les activités en aval du perçage pour démultiplier le progrès

 - Mettre en place un comité de pilotage projet pour pérenniser la démarche

��� ������	
��
��������
�������������	� ������������� �

�����	
�� ������ ��	
���
�� ���� �������
�
 ���� 
�� �
������ ����� �����
 ���
���������������

 - Gestion en kanban de la MP et des f lans désorm ais pérennisée et ayant produit 50% de réduction sur les flans

 - Le regroupement de la préparation OF a permis de gagner 1/2 personne + gain en autonomie

 - Le regroupement détourage + perçage à permis d'accélérer le flux (gain 3j) et de supprimer 2 déclarations de production

Valeur des stocks Saumur

Lead-Time lancement OF à fin de perçage
Lead-Time m oyen sur 95% des lignes commandes

���������!	 ��!�������

Taux de service production (0 à 5j)

���������!	��		��� 	

Productivité MOD

*�!"�����������! 	��������������&�+���������'����+� �������' � ���	�! ��	

0�������1�$��!	���/! 	�	�!�����������"��������!�2	� !���	��.���)� 	3
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Exemple d’analyse des compétences :
1 2 3 4 5 6 7

P R O C E S S U S  P R O G R E S  /  Q U A L I T E  /  R I S Q U E S

R é a l is e r  le s  p la n s  d e  p r o g r è s  P r o d u c t i v it é 2

R é a l is e r  le s  p la n s  d e  p r o g r è s  Q u a l it é  ( C N Q ,  C O Q ) 2

E x p lo it e r  l e  r e t o u r d ' e x p é r ie n c e 3

M a î t r i s e  d e s  n o r m e s  e t  c e r t if ic a t io n 2

P i l o t e r  H y g iè n e  +  S é c u r i t é 2

P i l o t e r  E n v i r o n n e m e n t  ( v a l o r i s a t io n  d é c h e t s ,  r é d u ir e  c o n s o m m a t io n  d 'é n e r g i e … ) 2

P r o t e c t io n  d e s  m o d è l e s  e t  d e s s i n s 1

P R O C E S S U S  M A N A G E M E N T  ( G o u v e r n a n c e  -  S t r a t é g i e )

M a n a g e m e n t  o p é r a t io n n e l 4

M a n a g e m e n t  s t ra t é g i q u e 3

P R O C E S S U S  M A R K E T I N G

P r o m o u v o i r  l' o f f r e 2

C o m p r é h e n s io n  e t  a n t i c i p a t i o n  s u r  le s  b e s o i n s  d e  l 'u t il is a t e u r  f in a l 3

A n a l y s e r  l e  m a r c h é 2

D é f i n i r  le  b e s o in  e n  p r o d u i t s 1

P R O C E S S U S  C O M M E R C I A L I S A T I O N

P r e s c r ir e 4

P r o s p e c t e r 2

G é r e r  l e  p o r t e f e u il le  d e  c l ie n t è l e 2

N é g o c ie r  e t  o p t i m is e r  le s  p r ix  d e  v e n t e 2

P R O C E S S U S  B U R E A U  D 'E T U D E S  E T  M E T H O D E S

C r é e r  e t  i n n o v e r 2

M a î t r i s e r  l e s  g a m m e s ,  n o m e n c l a t u r e s  e t  c o û t s  d e  r e v i e n t ,  2

M a î t r i s e r  l e s  p r o c e s s  d e  f a b r ic a t io n  d u  m é t ie r 2

P R O C E S S U S  F A B R I C A T I O N

O r g a n i s e r  le s  e f f e c t if s  ( d is t r i b u t i o n  d e s  t â c h e s ) 4

A u t o c o n t r ô l e r  la  p r o d u c t i o n 4

P l a n i f i c a t i o n  d e s  f a b r ic a t io n s 3

M a î t r i s e r  l e s  e f f ic i e n c e s  M . O .  e t  m a c h in e s 2

M a î t r i s e r  l e s  f lu x  e t  s t o c k s  d ' e n - c o u rs 3

M a î t r i s e r  l a  c o n d u it e  d e s  p r o c e s s  c lé 5

P R O C E S S U S  L O G I S T I Q U E

S u p p l y  c h a i n  in t e r n e 3

G é r e r  l e s  s t o c k s  M P  e t  c o m p o s a n t s  a c h e t é s 3

T â c h e s
N iv e a u  d ' é v a l u a t io n
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I - LA PREPARATION  DE 
L’ENTREPRISE A LA VENTE

1ère étape :

Réaliser un audit juridique de sa propre
entreprise pour anticiper les points de
blocage et préparer l’entreprise à la vente 



- Etude du K bis et des statuts de la 
société,

- Vérification de la cessibilité des titres. 



- Etude des contrats :

� Examen du bail commercial,
� Examen des contrats de travail

- Vérification des droits de propriété
intellectuelle (marques, brevets …). 



2ème étape : 

Réorganiser la structure juridique :

1/ Filialisation des activités 
(illustration)



1. Organisation initiale

Mr VENDEUR

SOCIETE 1
(activité de fabrication de matériel + activité d’installation de matériel)

Monsieur Vendeur veut céder l’activité

installation et conserver l’activité
fabrication.



2. Restructuration par apport partiel d’actif

1ère étape : constitution par S1 de S2 avec 

capital social minimum

Mr VENDEUR

SOCIETE 1 (fabrication + installation)

(100 %)

SOCIETE 2 (sans activité)



2ème étape : apport partiel d’actif

Mr VENDEUR

SOCIETE 1 (fabrication)

Apport de l’activité « installation »
(100 %)

SOCIETE 2 (installation)

Augmentation de capital = capital initial + valeur de 
l’apport



2.Cession par S1 des titres de S2

Mr VENDEUR

SOCIETE 1 (fabrication)

Mr ACHETEUR

SOCIETE 2 (installation)



2/ Fusion des structures

Ce regroupement peut se faire :

• par une fusion-absorption de la 
société d’exploitation par la holding,

• par une TUP (Transmission Universelle 
du Patrimoine).

Remarque : opérations fiscalement 
neutres si on opte pour le 
régime fiscal de faveur prévu 
à cet effet.



3/ Transformation de la société

Exemple : pour un prix de cession de la 
totalité des titres de 1.000.000 €, 
l’acquéreur devra régler : 29.310 €
si la société est une SARL et 
5.000 € si la société est une SA 
ou une SAS.



4/ Réorganisation du capital

� Rachat préalable des participations 
minoritaires,

� Associer des cadres ou des salariés avant 
la cession (fidélisation).



II – L’OPTIMISATION FISCALE 
DE LA CESSION

OU 

« PAYER MOINS 
POUR GAGNER PLUS »



1er CONSEIL :

Bien vérifier les conditions 
d’exonération d’impôt sur le 

revenu éventuellement 
applicables lors de la cession des 

titres d’une société.

Ex : cession et départ à la retraite



2ème CONSEIL :

Bien réfléchir à l’affectation
du produit de la vente

ou 
« qu’allez-vous faire 

avec votre argent ? ».

Ex :  - partir en vacances ?
- donner aux enfants (quand ?)
- réinvestir ?



Et si vous donniez à vos enfants une 
partie du prix de vente ?

2 cas :

� donner APRES la vente
� donner AVANT la vente



1er cas : donner APRES la vente

Schéma :

- Vente des titres de la société,
- Donation au conjoint et aux enfants.



Rappel :

Régime fiscal des droits de donation

� abattement de :
- 156.974 € par parent et par enfant,
- 79.533 € entre conjoint marié sous le           
régime de la séparation de biens.

� bien comprendre les mécanismes du   
rapport sur succession



Rappel : 
Régime fiscal des droits de donation

� réduction des droits de donation (en pleine     
propriété) :

- 50 % lorsque le donateur à moins de 
70 ans,

- 30 % lorsque le donateur à entre 70 et 
80 ans.



Exemple :

Donation de 200.000 € à un enfant
Abattement légal de 156.974 €
Donc fraction taxable = 43.026 € (200.000 – 156.974)

Droits de donation = 6.826 €
Réduction de droits* = 3.413 €
Droits de donation à payer = 3.413 €
Soit un impôt de 1,70 %



UN INCONVENIENT :

La donation d’argent après la 
vente des titres génère un impôt 
sur la plus-value (le profit) qui 
s’ajoute aux droits de donation. 
Peut-on l’éviter ?



2ème cas : donner AVANT la vente
Ici la donation porte sur les titres de 
la société qui va être vendue ?

Intérêts ? Éviter l’impôt sur la plus-
value.

Exemple :

� Vente de titres d’une société pour    
600 K €



� Donation préalable d’une partie des titres 
à deux enfants (100 K € chacun) avec 
possibilité de poser des conditions en cas 
de cession.

� Vente par les enfants des titres reçus 
pour la valeur arrêtée lors de la donation.

Résultat : 

- pas de droits de donation,
- pas d’impôt sur la plus-value sur la partie 

donnée.



ATTENTION en cas de transmission aux 
enfants ou à un salarié, une optimisation 
anticipée permet de réduire de 75 % les 
droits de donation en plus des abattements 
légaux;

Comment ? 

Réponse : la conclusion d’un pacte 
DUTREIL



Et si vous réinvestissiez le prix de 
vente ou une partie ?

Le mécanisme est le suivant :

� Création d’une société patrimoniale (A)
(ex : société civile, SARL, …)

� Apport de titres de la société (B) en 
vente à cette société (A) soumise à l’IS.

� Vente par cette société (A) des titres 
reçus (B).



Résultat : 

- pas d’impôt lors de l’apport de titres 
(sursis d’imposition),

- pas d’impôt lors de la vente des titres par 
la société (A) car pas de plus-value.

Conditions de prudence :

Le réinvestissement du prix de vente dans
d’autres achats faits par la société (A)
(immobilier, sociétés, etc.)



Et si en même temps : 

- vous faites pour partie des donations 
(transmission),

- vous vendez une autre partie des titres 
(trésorerie) ?

- vous apportez une dernière partie à une 
société patrimoniale (réinvestissement).  

Le panachage de ces solutions renforce 
la sécurité juridique et fiscale mais doit 
être anticipé.



3ème CONSEIL :

La situation du conjoint dans le 
cadre de la cession.

Dresser la typologie des cas :

- Le conjoint participe à l’activité ?
- Quel est votre régime matrimonial ?
- Une donation entre époux avant 
cession ?



III – LE SORT DE L’IMMEUBLE 
D’EXPLOITATION

� L’immeuble est détenu en propre dans le 
patrimoine privé

� L’immeuble est inscrit à l’actif de 
l’entreprise

� L’immeuble est détenu par une SCI



1)La sortie de l’immobilier inscrit à l’actif

1ère formule de sortie : « par le bas »

Exemple :

� Situation existante

Société A
(soumise à l’impôt sur les sociétés)
Murs et fonds de commerce à l’actif



� Apport du fonds de commerce à une 
société B

Société A
(Murs)

Société B
(Fonds de commerce) Engagement de conservation 

des titres de la société B 
par la société A pendant 3 ans

Apport d’une branche
complète d’activité 100 % du capital



� Après un délai de trois ans : vente de la 
société B

Fiscalité :

� Plus-values : exonération presque totale de la 
plus-value de cession (taxation à 1,67 %)

� Droits d’enregistrement :

- si société B = société par actions =    
plafond à 5.000 €,



- si société B = société en parts sociales
= 3 % du prix de cession

Au final : 

Société A
Murs + cash



2ème formule de sortie : « par le haut »

Exemple :

Société A
(soumise à l’impôt sur les sociétés)

Murs et fonds de commerce



Opération :

Réduction de capital par achat par la
société de ses propres titres en vue de leur
annulation.

En contrepartie de la valeur des titres
rachetés, l’immeuble est attribué à

l’associé
pour paiement.



Fiscalité :

- Droit de partage de 1 % sur la valeur 
réelle de l’immobilier,

- Taxation de l’attribution de l’immeuble 
comme un dividende (prélèvement forfaitaire de 
30,1 % sur option).

Commentaire :
Mécanisme plus coûteux qui nécessite une
expertise immobilière.



Atténuation :

� Apport préalable des titres de la société
A à une nouvelle société B soumise à
l’IS et attribution de l’immeuble à cette 
société B.

� Donation des titres préalables à la 
réduction du capital.



Conditions :

La différence entre le prix de rachat des 
titres de la société A et leur valeur 
nominale sera imputée sur les réserves 
de la société. Il faut donc qu'elles soient 
suffisantes.



Avis :

- Schéma d’optimisation plus complexe qui   
nécessite l’assistance d’un professionnel  
(avocat, expert-comptable,…).

- Schéma nécessitant une anticipation d’au 
moins 2 années avant la vente.



2)Le traitement de l’immeuble qui n’est pas 
dans le patrimoine de l’entreprise cédée

2 hypothèses :

� 1ère hypothèse : vendre l’immobilier 
concomitamment à la cession des titres 
de la société d’exploitation

� 2ème hypothèse : conserver l’immobilier 
et le louer à la société.


