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CÉSSION D’ENTREPRISE 2 ROUES 

Programme de formation 
Présentiel 

 

Objectifs de la formation :   

À l’issue du stage, le stagiaire sera capable de : 

• Acquérir et développer ses compétences en vue d'une opération de reprise ou de 
croissance externe 

• Réussir la vente ou l’achat d’un magasin de motos ou de cycles 

• Préparer son entreprise en vue du projet 

• Identifier les documents nécessaires 

• Connaitre les différents principes de valorisation 

• Maitriser les différentes étapes de la cession et contrôler le processus 
 

Public visé : 
Repreneurs, Acquéreurs 
Propriétaires de magasin souhaitant transmettre ou personnes souhaitant le devenir 
 

Pré requis : 
Connaissance de la branche d’activité et connaissances générales du monde de l’entreprise 
 

Durée de la formation : 
2 jours (14h) intégrant des séances théoriques et des séances d’application pratique 

 

Programme de la formation : 
 

 Cours théorique Application pratique 

 
 
 
 
 
 

Journée 1 

• Psychologie de la relation Vendeur / 
acquéreur  

• Vendre ou ne pas vendre « Là est la 
question » 

• Se préparer à vendre 
o Comment  
o Combien de temps  

• Les différents statuts d’entreprise 
• Compréhension des éléments comptable 

o Le bilan (Actif / Passif) 
o Le compte de résultat 
o La liasse fiscale 
o Les éléments prédominants et 

risquant d’engendrer un problème  
• Les différents types de vente et leurs 

impacts 
o Vente d’actions ou de parts sociales  
o Vente de fonds de commerce  

• Les principes de valorisation 
• Le prix provisoire 

 
• Partage des expériences de chacun. 
• Exercice de recherche de points 

communs. 
 

• Etudes de cas pratiques 
 
 

• Exercice sur les statuts 
 

• Exercices de calcul des différents 
ratios 

 
 
 
 
 
 

• Exercice de rédaction d’un prix 
provisoire 
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Journée 2 

 
• Les solutions particulières 
• Les bras de levier 
• La documentation juridique 

o Les sous seings privés 
o La LOI (Letter of Intention) 
o Le protocole d’accord 

• La documentation complémentaire 
o La garantie d’actif et de passif  
o Les inventaires de stock. 
o Les clauses de non-concurrence 
o Les engagements hors bilan. 
o Audit des comptes 

• Les conditions suspensives 
o L’accord de prêt bancaire  
o Les accords de marque 
o Autres 

• Les conseils qui vous accompagnent 
o L’agent immobilier. 
o Le conseil juridique  
o L’estimation des actifs immobiliers. 

• Comprendre et négocier les termes du 
contrat de cession 

• Préparer l’avenir 

 
 
 
 
 

• Exercice de rédaction d’une lettre 
d’intention. 
 
 

• Exercices d’inventaire. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

• Simulation de négociation. 
• Animation : Jeu « Les oranges » 
• Mise en place d’un plan d’action. 

 

Moyens pédagogiques techniques et d’encadrements : 

Il existe 3 types de supports : 

- Un support stagiaire 
- Un support formateur sous forme de power point 
- Une évaluation d’entrée et de sortie de formation 

  

Matériel pour application pratique (Jeux de rôle) : 
- Vidéo projecteur, écran de projection et paperboard 
- « Post it » et paperboard pour les exercices ludique et applications pratiques 
- 6 oranges pour l’activité de négociation 

  

Suivi et évaluation : 

• Suivi de présence réalisé par demi-journée 

• Une évaluation à l’entrée et à la sortie de la formation 

• Une enquête de satisfaction en fin de formation 
• Délivrance d’une attestation de fin de formation à l’issue du stage 

 
Tarif et Financement :  

- Prise en charge à 100% des coûts pédagogiques si l’entreprise relève de la 
convention collective des services de l’automobile et de la mobilité et est à jour de 
ses contributions conventionnelles 

- Pour les gérants non-salariés et les entreprises d’une autre convention collective, 
le coût pédagogique s’élève à 910€ HT 
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Lieu de la formation :  
Nos formations peuvent être réalisées dans nos centres, nos centres partenaires ou chez le client.  
 
Contact : julie.paul@incm-formation.fr  
 
Accessibilité aux personnes en situation de handicap :  
 
Les personnes en situation de handicap souhaitant suivre cette formation sont invitées à contacter les 
référentes handicap : 
Isabelle Behal isabelle.behal@incm-formation.fr (Le Bourget, Lyon, Villeurbanne, Toulouse, hors site) 
Fanélie Poulin fanelie.poulin@incm-formation.fr (Guyancourt, Nantes, La Rochelle, Paris, Lille) 
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