


¢Quieres vender antes, mas y mejor?
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El primer seguro dirigido al sector inmobiliario que
protege la venta de vivienda nueva ante pérdidas
economicas graves o eventuales del comprador
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Un producto gque potencia las ventas

Acelerar la venta

Este seguro permite cerrar la
venta mas rapidamente y obte-
ner financiacion, ya que facilita la
decision del comprador.

Diferenciarse de
la competencia

La promotora se anticipa con
un producto revolucionario e
iInnovador en su sector que va
a convertirse en estandar muy
pronto.

Cuidar al cliente

El comprador obtiene un bene-
ficio de la Promotora que me-
jorara su experiencia de
compray le asegura su tran-
quilidad.

Mejorar la reputacion
e imagen

Este beneficio mejora la per-
cepcion de la marca del com-
prador, ya que, por primera
vez, el promotor lo pone en el
centro y busca su confort.
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Seguridad en la compra
de la vivienda nueva
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Seqguridad en la compra de vivienda nueva

Este seguro protege los pagos a cuenta y el total
del valor de la vivienda de nueva construccion
ante pérdidas econdmicas graves o eventuales
del comprador
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Seqguridad en la compra de vivienda nueva

El seguro cubre las cuotas pendientes de pago

ante las siguientes pérdidas economicas transitorias:

1 2 3

En caso de contrato Contrato temporal, .
. - . , . . Estudiante, ama de casa o
iIndefinido, cubrimos autonomo o funcionario, . .
jubilado, cubrimos la
el desempleo. aseguramos la

Incapacidad Temporal. hospitalizacion por accidente.
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Seqguridad en la compra de vivienda nueva

El seguro paga el total de la vivienda en caso
de las siguientes eventualidades irreversibles:

1 2

Fallecimiento por Incapacidad Absoluta
accidente Permanente por accidente
- no laboral - no laboral
- 24 horas - 24 horas
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Tranquilidad en el momento de
mayor incertidumbre
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Tranquilidad en el momento
de mayor incertidumbre

Con este sequro, la Promotora aporta seguridad y tranquilidad a sus
compradores en el momento de mayor incertidumbre, esto es, desde la
firma del contracto de compraventa hasta la entrega de llaves.

O )

FIRMA CONTRATO DE
COMPRAVENTA FIN CALENDARIO  HASTA ENTREGA DE LLAVES
PAGOS (MAXIMO 6 MESES)

COBERTURA DE FALLECIMIENTO o IPA POR ACCIDENTE - Capital total pendiente de pago de la vivienda

COBERTURA PERDIDA ECONOMICA - Calendario de pagos pendientes
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Saber que estaremos seguros
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Saber que estaremos seguros

Este seguro es universal, todos los residentes menores de 80 anos son
asegurables, y sin proceso de suscripcion.

1 2 C

INCAPACIDAD

4 .

INCAPACIDAD HOSPITALIZACION
TEMPORAL POR ACCIDENTE

FALLECIMIENTO PERMANENTE PERDIDA
POR ACCIDENTE ABSOLUTA INVOLUNTARIA

POR ACCIDENTE DE EMPLEO

Todo trabajador por Los no trabadores,

cuenta ajena con al lquier trabajador .
. _ " ELE.' 2= abajada Como poar ejemplo:
Cualguier persona Cualguier persona menos & meses de no incluido en 3 que amas de casa
residente residente antiguedad de contrato cotiza en algun sistema . '
_ _ | | estudiantes,
indefinido con el de Seguridad Social

mismo empleador ez a5 s
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Q ANTES: permite cerrar antes la venta

MAS: producto muy completo por practicamente el
mismo precio, muy valorado por el comprador

MEJOR: se vende cuidando al comprador, ademas de
protegernos del impago




