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VENEZ À LA CMA  
ET CÉDEZ VOTRE ENTREPRISE AUTREMENT 

Vendre une entreprise dans de bonnes conditions demande une véritable préparation.  
C’est un projet à part entière qui nécessite de 1 à 3 ans pour réussir. Fortes de ce constat,  
les Chambres de Métiers et de l’Artisanat se mobilisent pour accompagner les futurs cédants.

Trois journées-ateliers spéciales transmission ont été organisées dans les départements de l’Isère, 
de la Drôme et de la Savoie :

	� le 18 novembre à Bourgoin-Jallieu, 
	� le 28 novembre à Valence, 
	� le 2 décembre à Montmélian.

Une vingtaine d’artisans futurs cédants de leur entreprise de coiffure, construction métallique, 
toilettage canin, taxi, fabrication pose et négoce de meubles, électricité, institut de beauté, 
horticulture, retouche confection, boucherie charcuterie, paysagiste, pâtisserie, boulangerie, 
plomberie chauffage, fabrication machines spéciales ont participé à ces ateliers.

Animées par des d’experts de la transmission, ces journées se sont articulées autour de trois temps 
forts : 

	� Premier temps fort : apports fondamentaux. La première partie de la journée est consacrée 
aux méthodes d’évaluation de l’entreprise, aux différentes étapes de la transmission, aux 
aspects juridiques, fiscaux et sociaux... mais également à l’attitude et la posture à adopter lors 
d’entretien avec des repreneurs potentiels. « J’ai appris qu’il est essentiel d’être à 100% à 
l’écoute, de ne pas trop se disperser dans l’échange avec le repreneur » souligne l’un des 
participants. « Il faut positiver et apporter des solutions, ne pas parler que des problèmes ». 

	� Deuxième temps fort : jeux de rôles. Chaque cédant a exposé son projet de cession à 5 ou 6 
personnes qui ont joué le rôle de repreneur potentiel au profil très différent.
Ces jeux de rôles ont permis à chaque cédant de se rendre compte à quel point bien rédiger son 
annonce, savoir écouter ou comprendre le repreneur potentiel, arriver à structurer l’entretien et 
se détacher de l’affectif peut être décisif. « C’est un peu déstabilisant… je n’avais jamais fait ça, 
mais maintenant je sais ce que j’ai à faire, j’ai pris conscience de détails qui ne sont pas des 
détails ».

	� Troisième temps fort : co-développement. Une réflexion collective a permis aux cédants, qui 
ont fait part au groupe des difficultés rencontrées pour la vente de leur entreprise, de bénéficier 
de conseils et de solutions. « Je n’ai pas perdu ma journée, je vais être plus positif, je vais arrêter 
de dire que j’ai une petite entreprise, qui fait un petit chiffre d’affaires et un petit bénéfice, j’ai 
une belle boite et rentable ! ».
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A l’issue de ces journées, chaque cédant transmet des photos de son entreprise pour créer une 
annonce vidéo dynamique. Ce support vidéo réalisé par les Chambres de Métiers et de l’Artisanat 
est remis à chaque chef d’entreprise. Il peut ainsi l’utiliser comme il le souhaite (réseaux sociaux, 
site internet, YouTube…).

Ces ateliers novateurs s’appuient essentiellement sur le partage d’expériences et sur des mises en 
situation. Ils permettent aux futurs cédants de faire le tour des diffi cultés qu’ils peuvent rencontrer 
tout au long de cette étape cruciale qu’est la transmission de leur entreprise. 

Des journées très enrichissantes selon l’ensemble des participants : 
• « On est pressé d’avoir en face de nous des repreneurs pour mettre en pratique ce que l’on 

a appris, on est reboosté ! ».
•  « On a rencontré des gens qui ont les mêmes soucis que nous et on a des solutions ». 
• « Très intéressantes ces formations actions ».
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L’ACTION TRANSMISSION DU CONTRAT ARTISANAT

Avec cette action en deux étapes, spécialement adaptée à l’entreprise artisanale, les Chambres 
de Métiers et de l’Artisanat Auvergne-Rhône-Alpes proposent aux artisans futurs cédants, un 
diagnostic de l’entreprise et un accompagnement individuel. L’action « Transmission » permet 
d’estimer l’entreprise (fonds de commerce, parts sociales) et par anticipation, de préparer la vente.

L’ACTION TRANSMISSION 
DU CONTRAT ARTISANAT

Avec cette action en deux étapes, spécialement adaptée à l’entreprise artisanale, les Chambres 
de Métiers et de l’Artisanat Auvergne-Rhône-Alpes proposent aux artisans futurs cédants, un 
diagnostic de l’entreprise et d’un accompagnement individuel. L’action « Transmission » permet 
d’estimer l’entreprise (actifs immobiliers, matériels et immatériels), et par anticipation, de préparer 
la vente plutôt qu’à sa fermeture.

          

La vente de votre entreprise est un projet à part  entière qui nécessite  de 1 à 3 ans pour réussir.

Vendre ma boîte,

facile ! 
J’ai tout le temps.

Avec le CONTRAT ARTISANAT Auvergne-Rhône-Alpes,

on vous  accompagne, on vous  conseille, on vous  finance.

en partenariat avec

/ TOUTE UNE RÉGION AU SERVICE DE SES ARTISANS /  

CONTRAT ARTISANATAUVERGNE-RHÔNE-ALPES

/ TOUTE UNE RÉGION 
AU SERVICE DE SES ARTISANS / 

CONTRAT 
ARTISANAT
AUVERGNE-RHÔNE-ALPES
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Les  
 
- �Être accompagné le plus en amont 

possible pour anticiper la transmission
- �Optimiser la vente et les conditions  

de transmission
- �Bénéficier de conseils personnalisés  

sur les aspects juridiques, fiscaux  
et patrimoniaux

- �Assurer la continuité et  
le développement de l’entreprise

LES INTERVENANTS

Les intervenants sont des conseillers experts de la Chambre de Métiers et de l’Artisanat 
qui ont une très bonne connaissance de l’entreprise artisanale et de son environnement.

Les étapes
�
DIAGNOSTIC DE L’ENTREPRISE 
Un état des lieux sur la situation de l’entreprise est réalisé. Il permet d’avoir une vue 
d’ensemble sur son fonctionnement sous tous les aspects : gestion et finance,  
production, achat, ressources humaines, marketing et commercial, patrimoine  
immobilier et matériel. Ce diagnostic, réalisé suite à une visite dans l’entreprise,  
inclut une analyse de la concurrence, du secteur d’activité et de l’environnement 
géographique afin de situer l’entreprise dans son contexte. Selon la taille  
de l’entreprise et les évaluations nécessaires, la durée du diagnostic peut varier.

ACCOMPAGNEMENT INDIVIDUEL 
Si l’artisan entre dans un processus de transmission d’entreprise, il bénéficie  
d’un appui et de conseils dans son entreprise pour : 
- mettre en œuvre un plan d’actions personnalisé 
- �bénéficier d’une ou plusieurs visites de suivi afin de piloter les actions  

mises en place
- �préparer et organiser la mise en relation avec des repreneurs potentiels identifiés

LE TARIF

Le Contrat Artisanat Auvergne-Rhône-Alpes est réservé aux entreprises immatriculées  
au Répertoire des Métiers. Grâce à la participation de la Région Auvergne-Rhône-Alpes, 
du Conseil de la formation et de la Chambre de Métiers et de l’Artisanat, cette action 
vous est proposée à un tarif extrêmement préférentiel. 

Les objectifs
 
- �Réaliser, en toute confidentialité,  

un diagnostic de l’entreprise et évaluer 
son prix de vente

- �Mettre le cédant en relation avec  
des acheteurs potentiels

- �Disposer d’éléments structurés pour 
échanger avec les acheteurs potentiels

- �Comprendre les mécanismes  
de la transmission et construire  
un plan d’actions

Diagnostic  
de l’entreprise

Accompagnement  
individuel

2 jours* 2 à 4
demi-journées

*dont 0,5 jour en entreprise
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LA TRANSMISSION, CE QU’IL FAUT SAVOIR

Plus de 60 000 entreprises en Auvergne-Rhône Alpes seront transmises dans les dix prochaines 
années. Vendre son entreprise est une étape importante dans sa vie personnelle et professionnelle. 
Pour que cette transmission soit une réussite, il est important d’anticiper et de s’y préparer en se 
posant les bonnes questions.

QUELS SONT LES DIFFÉRENTS TYPES DE TRANSMISSION D’ENTREPRISE ?
Lorsqu’un chef d’entreprise prend sa retraite, décide de changer d’activité ou de redevenir salarié, il 
a le choix entre transmettre son affaire à un membre de sa famille, à un salarié ou à un tiers. Avant de 
prendre une décision, le cédant doit s’informer sur les incidences fiscales du mode de transmission 
et sur ce dont il devra s’acquitter après la vente. Selon la forme juridique de l’entreprise, il faut 
également que le dirigeant opte pour la cession des titres, la vente de son fonds, la cession de son 
droit au bail, une mise en location gérance ou encore une donation ou une donation-partage.

COMMENT SE PRÉPARER À LA TRANSMISSION ?
Il convient de s’y préparer sur le plan psychologique comme sur le plan matériel. Quand elle 
intervient au moment de la retraite, il est difficile pour un chef d’entreprise de céder ce qu’il a mis 
tant d’années à constituer. La transmission marque alors aussi la fin de la vie professionnelle, et 
c’est parfois un cap difficile à passer. Quand la cession résulte de la décision de se lancer dans un 
nouveau projet professionnel, c’est au contraire l’impatience du cédant qui domine. Quelles que 
soient les circonstances de la cession, une préparation mentale est donc nécessaire pour placer la 
transmission sous les meilleurs auspices et approfondir ce projet sans minimiser le temps nécessaire 
au processus de transmission. Ne reste plus qu’à s’adresser à des personnes compétentes pour se 
faire aider dans les étapes à venir.

POURQUOI FAUT-IL S’ENTOURER DE CONSEILS D’EXPERTS ?
L’enjeu est majeur pour le cédant. Il faut que la vente soit à la hauteur de ses attentes et que son 
patrimoine soit protégé. Or il est souvent difficile pour le chef d’entreprise de mener de front 
son activité et la recherche d’ un acquéreur. D’autant qu’il faut maintenir le niveau d’activité de 
l’entreprise jusqu’à la cession. De plus, s’il veut céder son affaire au meilleur  prix, le dirigeant doit 
être en mesure d’évaluer l’état de son entreprise. Et seul le regard extérieur d’ un tiers de confiance 
peut avoir l’objectivité nécessaire pour pointer ce qu’il convient de faire évoluer afin de valoriser 
l’entreprise avant la vente. 
La CMA dispose de conseillers experts en transmission d’entreprise qui accompagnent le 
cédant dans toutes les étapes. Leurs conseils sont notamment précieux pour aider l’artisan à 
communiquer sur cette vente avec ses salariés afin d’éviter qu’ils ne se démotivent et n’entraînent 
une baisse de l’activité . Les conseils de la CMA permettent également d’estimer la valeur objective 
de l’entreprise en se basant sur des données tangibles telles que le chiffre d’affaires, la rentabilité, 
le potentiel clients. L’expert de la CMA étudie également les prix du marché, et sa synthèse permet 
de déterminer une fourchette de prix de vente cohérente. Bénéficier de cet accompagnement 
permet aussi d’assurer une meilleure relation entre le cédant et le repreneur, sans affect ni parti 
pris, dans le seul souci de la pérennité de l’entreprise et des emplois.
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QUELLES SONT LES DIFFÉRENTES ÉTAPES DE LA CESSION 
Effectuer un diagnostic
Tout d’abord, le conseiller de la CMA se déplace dans l’entreprise pour effectuer un état des lieux. 
L’occasion d’analyser les caractéristiques de l’entreprise : le chiffre d’affaires, la rentabilité, les 
locaux, le matériel, l’aspect commercial, les ressources humaines, la performance des outils de 
production, le respect des normes de sécurité, d’hygiène, environnementales et d’accessibilité... 
Au vu des résultats de ce diagnostic et si le dirigeant a suffisamment anticipé la transmission, le 
conseiller et l’artisan construisent  ensemble le plan d’actions à mener pour améliorer les points 
qui doivent l’être afin de séduire un repreneur et optimiser la vente. C’est également ce diagnostic 
qui permet d’évaluer le prix de vente de l’entreprise.

Communiquer sur la vente
Une fois les salariés prévenus du projet du dirigeant de céder son affaire et s’il décide de vendre à 
un tiers, il est désormais impératif de communiquer en diffusant l’offre de vente. La CMA met à la
disposition des cédants une bourse d’entreprises « Transentreprise ». Cet outil, commun aux CMA 
et aux CCI, garantit la confidentialité de la transmission jusqu’à sa conclusion . En effet, la CMA est 
l’interface  entre le cédant et le repreneur. Aussi le nom du cédant n’est pas communiqué et les 
acquéreurs potentiels s’adressent directement à la Chambre de Métiers et de l’Artisanat.

Rencontrer les repreneurs potentiels
Afin d’éviter au cédant de perdre un temps précieux, le  conseiller de la CMA lui propose d’effectuer 
une qualification des acheteurs potentiels . Il les contacte afin d’évaluer leur dossier, leur  profil et 
leurs capacités financières et présente au cédant  uniquement des candidats sérieux à la reprise. 

QUELLES SONT LES CONSÉQUENCES FISCALES ET PATRIMONIALES ?
Elles sont multiples et doivent, elles aussi, être anticipées. Notons que le cédant est taxé sur la plus-
value réalisée au moment de la vente. Cette plus-value est la plupart du temps soumise à l’impôt 
sur le revenu. Selon les cas, les prélèvements sociaux,  s’ajoutent à cet impôt. Il est donc impératif 
que le cédant s’informe sur les dispositifs prévus qui peuvent, dans certains cas particuliers, lui 
permettre de bénéficier d’un 
taux réduit d’imposition. En 
cas de départ à la retraite 
de l’artisan, ce dernier peut 
bénéficier d’ une exonération 
totale ou partielle de 
plus-value sous certaines 
conditions. 
La liste des conséquences 
fiscales est telle qu’il est 
judicieux de prendre conseil 
en amont de la cession. De 
même, le patrimoine privé et 
le patrimoine professionnel 
étant souvent mêlés dans 
les entreprises artisanales, il 
est impératif de prévoir les 
conséquences et les suites 
d’une transmission.

Transmission : cédez votre entreprise autrement
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LES CHIFFRES CLÉS DE LA TRANSMISSION 
EN AUVERGNE-RHÔNE-ALPES

1 800
entreprises sont à vendre sur 
 le site transentreprise.com

40 %
des transmissions se font  

au moment du départ à la retraite

40 %
des cédants ont  
moins de 50 ans

22 %
des entreprises cédées ont été 

créées ou reprises  
il y a moins de 5 ans

600
entreprises sont en cours  

de diagnostic ou d'évaluation  
de fonds par les conseillers des CMA

60%
des entreprises accompagnées ont 

entre 0 et 2 salariés

66 %
des entreprises accompagnées ont 

un CA inférieur à 200 K€

33 %
des entreprises  cédées ont été 

créées ou reprises  
il y a plus de 20 ans

POURQUOI FAUT-IL SE PRÉOCCUPER DE L’APRÈS CESSION ?
Afin de prévenir les désagréments de l’après-vente, l’artisan devrait préparer sa retraite et se 
constituer pendant qu’il est encore en activité un complément de revenus grâce notamment à 
un contrat d’assurance vie ou encore aux produits d’épargne entreprise tels que le plan d’épargne 
entreprise (PEE) ou le plan d’épargne pour la retraite collective (PERCO) qui permettent de 
bénéficier d’avantages fiscaux pour l’entreprise et/ou le cotisant. En prévision d’une transmission, 
le cédant devra également impérativement anticiper la baisse de ses revenus. Ceux-ci diminuent 
en effet de manière mécanique si l’artisan prend sa retraite. Après la vente, il ne perçoit ni salaire ni 
dividende. Sa rémunération est remplacée par les pensions de retraite. De plus, certaines dépenses 
(l’achat et l’entretien d’une voiture, les assurances, la mutuelle santé) autrefois prises en charge par 
l’entreprise devront être assumées par le retraité. À l’évidence, les conséquences d’une transmission 
d’entreprise sont très nombreuses et peuvent s’avérer pénalisantes pour l’après cession. Pour éviter 
les mauvaises surprises, il est impératif d’anticiper et de solliciter les conseils avisés d’un tiers de 
confiance.

Transmission : cédez votre entreprise autrement
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A PROPOS DU RÉSEAU DES CMA

� La Chambre Régionale de Métiers et de l'Artisanat Auvergne-Rhône-Alpes représente 
et défend les intérêts des 185 000 entreprises artisanales de la région. Elle coordonne les actions 
de promotion, de développement économique et de formation professionnelle.

� Les 12 Chambres de Métiers et de l’Artisanat d’Auvergne-Rhône-Alpes : 
• Accompagnent et conseillent les artisans et futurs artisans dans toutes étapes de la vie de 

leur entreprise, de la création en passant par le développement jusqu’à la cession.
• Forment les artisans et leurs salariés tout au long de leur vie professionnelle et participent 

également à la formation des jeunes par l’apprentissage.
• Agissent auprès des pouvoirs publics pour que la place de l’artisanat soit reconnue.

L’artisanat en auvergne-Rhône-Alpes

185 000
entreprises 
artisanales

+ 35 %
en 10 ans

Services
33  %

Alimentation
11  %

Fabrication
16  %

Bâtiment
40  %

- d
e 35 ans + de 55 ans

35 - 55 ans

6 0 %

2 0 % 2 0 %

les dirigeants 

76 % 24 %

202 000
chefs d’entreprise

309 000
SALARIÉS

41 milliards
DE CHIFFRE D’AFFAIRES

22 000
apprentis

Les Entreprises artisanales
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CHAMBRE RÉGIONALE DE MÉTIERS ET DE L’ARTISANAT 
AUVERGNE-RHÔNE-ALPES

10 rue Paul Montrochet
69002 Lyon
Tél. : 04 72 44 13 30
contact@crma-auvergnerhonealpes.fr

crma-auvergnerhonealpes.fr 


