Due Diligence Commerciale

BRO G G INI®consulting su un Distributore di Servizi
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e Componenti IT in Spagna
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Scenario: un gruppo di Family Offices era interessato ad investire in
un fornitore di nicchia di componenti IT, con clienti tra la principali
imprese spagnole

Progetto: BCS realizzo un Due Diligence Commerciale in due
settimane

— Sviluppo rapidamente una comprensione del funzionamento del
mercato e dei suoi drivers principali

— Intervisto al management team
— ldentifico ed intervistd un esperto del settore di fama internazionale

— Realizzo diverse interviste telefoniche con i principali clienti della
compagnia

— Analizz6 I'azienda in un’ottica SWOT
— Analizzo il Business Plan e forni un’opinione indipendente sulla sua
fattibilita

Risultato: in base alle conclusione del lavoro di BCS, gli investitori
riconsiderarono la valutazione, ritirandosi alla fine dall'investimento
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