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Quali sono i dati critici da proteggere nella fase
precedente alla LOI e nella due diligence?

v clienti
v marginalità
v strategie di acquisizione e client retention
v processi e tecnologie innovative

È sufficiente la negoziazione di un NDA? Esistono altri
strumenti?



Su quali aspetti deve incentrarsi la due diligence 
nell’acquisizione  di un operatore che svolge servizi logistici? 

Ø le varie tipologie  di contrattualizzazione con la clientela 
(appalto, spedizione, trasporto, fornitura di servizi)

Ø clausole di change of control, nella prassi molto frequenti, 
che consentono al cliente la possibilità di risolvere 
automaticamente il contratto in caso di trasferimento della 
proprietà o del controllo 



L’esperienza di questi anni ha dimostrato l’importanza di:

ü prevedere un periodo di affiancamento da parte del venditore nella
nuova compagine sociale, per pianificare il passaggio di consegne.
Spesso viene realizzato con meccanismi di earn-out, nei quali una
parte del prezzo viene pagata in modo differito ed è legata a
determinati risultati operativi

ü Adottare strategie cd. di talent retention da parte della nuova
proprietà, per trattenere dipendenti e collaboratori chiave in un
settore in cui il rapporto personale con il cliente è ancora cruciale



In quali obblighi ed impegni contrattuali 
subentra chi acquista?  

§ Esclusività e/o volumi minimi
§ Responsabilità per danni diretti e indiretti
§ KPI
§ Durata dei contratti, clausole risolutive

Indicizzazione dei prezzi
§ Diritti di pegno e ritenzione


