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Compravendita Assicurata



Compravendita assicurata

Cos’é la compravendita assicurata e quali sono i vantaggi?
+ Sitratta di un’ operazione di vendita con pagamento dilazionato.
+  Elafornitura di beni strumentali, senza limite di importi, con pagamento

dell’acquirente rateizzabile fino ad un massimo di 60 mesi.
» Ladilazione diretta da parte del partner opera sia in Italia sia in circa 110 Paesi esteri.

* L’operazione & compatibile con agevolazioni fiscali tipo Super-
ammortamento e Iper-ammortamento Industria 4.0.

* Il credito del Partner verso 'acquirente gode di copertura assicurativa
per mancato pagamento del debitore fino al 90% del prezzo.

¢ L’utilizzo di questo strumento incrementa la proposta commerciale e la competitivita di FORNITORE
senza utilizzo delle proprie linee di credito.

« Il rischio di credito, caratteristica tipica delle operazioni di vendita, viene
eliminato determinando una strategia commerciale molto piu efficace.

*  Per FORNITORE, I'esperienza si traduce in un ricavo di vendita con incasso a breve termine.
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Vantaggi della compravendita assicurata

La compravendita assicurata comporta vantaggi sia per FORNITORE che per il cliente

Vantaggi per FORNITORE

Mantiene il contatto diretto con la propria clientela
concedendo pagamenti con dilazione fino a 60 mesi per
'acquirente, ottenendo un pagamento a vista della propria
fattura.

Grazie all'intervento del Parter per FORNITORE si riducono i
rischi di credito per le sue vendite sia in Italia che all’estero.

Impiego di limitate risorse umane e finanziarie.

Maggiore possibilita di espansione delle quote di mercato.

Vantaggi per il cliente FORNITORE:

+ Ottiene 'immediata proprieta del bene contro pagamento
rateizzato fino a un massimo di 60 mesi.

* Negozia direttamente con il FORNITORE sia l'offerta tecnica
sia il pagamento dilazionato, non si reca presso la propria banca
ne impegna linee di credito.

* Usufruisce di termini trasparenti e semplice delle condizioni di
pagamento.

+ Ottiene prodotti e servizi di qualita in tempi brevi.

* Riduce gli interlocutori del business.
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