Ubezpieczenie naleznosci

Zarzadzanie naleznosciami

Poroéwnania i korzysci

Ubezpieczenie naleznosci vs. Pojedyncze ustugi

Samodzielne zarzadzanie
ryzykiem przy pomocy
wyspecjalizowanych ustug

Przeniesienie ryzyka
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Uptyw czasu:
poszczegoblne etapy

Pojedyncze ustugi uruchamiane sg na réznych etapach zarzadzania naleznosciami.
Stosujac je komplementarnie mozemy podnie$¢ skutecznosc
zarzadzania naleznosciami, jednak — odmiennie niz w ubezpieczeniu transakgji
— to zleceniodawca zawsze ponosi petne ryzyko w wypadku braku efektow.
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Zalety ubezpieczenia — poprawa ptynnosci

Korzysci w firmie ubezpieczonej
B Szybszy sptyw naleznosci, poprawa ptynnosci finansowej, wyzsza rentownos$¢

B Mozliwosc starania sie o lepsze warunki sprzedazy u wtasnych dostawcow (dtuzszy termin czy wyzszy
limit sprzedazy) — jeste$Smy bardziej wiarygodnym oraz perspektywicznym odbiorca

Korzysci oferowane klientom — mozliwosc zwigkszenia sprzedaZy

B Lepsze, konkurencyjne warunki sprzedazy — sprzedaz bezgotéwkowa, na wyzsze kwoty,
Na dtuzszy termin (bez zwiekszania ryzyka)

W Atrakcyjne warunki nie tylko dla dotychczasowych, sprawdzonych ale i dla nowych odbiorcow
—odroczony termin zaptaty bezpieczny juz na poczatku wspétpracy

Zalety ubezpieczenia — lepsze warunki finansowe

prowadzenia dziafalnosci

Korzysci w firmie ubezpieczonej
B Zmniejszenie odpowiedzialnosci 0s6b podejmujacych decyzje finansowe

B Lepsze wykorzystanie potencjatu firmy — skupienie sie handlowcéw na sprzedazy
—wyszukiwaniu nowych klientéw oraz ich obstudze a nie pilnowaniu zrealizowanych juz transakgji,
odzyskiwaniu dtugow

Korzysci oferowane klientom — mozliwos¢ zwigkszenia sprzedaZy

B Rezygnacja z ucigzliwych dla odbiorcow zabezpieczen, takich jak przedptata, gwarancja bankowa
czy akredytywa

Zalety ubezpieczenia — podniesienie komfortu

| wydajnosci pracy

Korzysci w firmie ubezpieczonej
B Zmniejszenie odpowiedzialnosci 0séb podejmujacych decyzje finansowe

B Lepsze wykorzystanie potencjatu firmy — skupienie sie handlowcéw na sprzedazy
—wyszukiwaniu nowych klientéw oraz ich obstudze a nie pilnowaniu zrealizowanych juz transakcji,
odzyskiwaniu dtugéw

Korzysci oferowane klientom — mozliwosc zwigkszenia sprzedazy

B Lepszy kontakt, doradztwo, obstuga sprzedazowa — wieksza satysfakcja odbiorcy

B Powiekszanie oferty — wiekszy wybér dla klienta

DOWIEDZ SIE WIECE!:

tel. (48 22) 363 63 63, www.eulerhermes.pl




