
Calendrier indicatif d’un processus de cession

Préparation
Préparer le mémorandum d'information
Préparer l'accord de confidentialité
Analyse détaillée des partenaires potentiels
Revoir la liste et assembler les documents pour la data room
Etablir la liste des partenaires potentiels
Accord sur le mémorandum d'information
Finaliser la data room
Contacter la liste des partenaires potentiels et envoyer leteaser
Echange des lettres de confidentialité
Présentation du mémorandum d'information

Ingénierie patrimoniale
Analyse des structures Conseiller Privé
Validation stratégie retenue
Mise en oeuvre structure patrimoniale/suivi

Premier tour
Réception des offres indicatives
Evaluation des offres indicatives
Sélection des candidats au deuxième tour

Deuxième tour
Envoyer la lettre de procédure du deuxième tour et le projet de contrat de vente
Accès à la data room
Présentations du management
Visites du site
Réception des offres fermes avec projet de contrat de vente annoté
Evaluation des offres fermes
Sélection finale des candidats

Contrats
Possibilité d'accorder l'exclusivité à un candidat 
Négociation du contrat de vente
Signature

Processus Responsabilité 2 3 4 5 61

Calendrier (mois)
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Conseil
Conseil
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Conseil
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Société /Conseil
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Conseil
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La coordination des conseils entre eux et la cohérence d'ensemble permettent de réussir la cession ou la transmission
dans les meilleurs conditions et en maitrisant les risques.

www.finadoc.com
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