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STARKEN SIE MIT BISS/INDIGO
IHRE POSITION IM
VERSICHERUNGSMARKT!
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TIME IS MONEY!

Im Versicherungsmarkt herrscht Verdrangungswettbewerb. Um sich in
einem Marktumfeld austauschbarer Produkte zu differenzieren und

- jenseits von Preisargumenten - Kaufanreize zu schaffen, verlangen
Marketing und Vertrieb die Eroffnung neuer Vertriebskanale mit der
Mdglichkeit der individuellen Ansprache der Kundinnen und Kunden.

Daher winschen sich Versicherungsgesell-
schaften eine Losung, um mit kurzem zeitlichen
Vorlauf neue Produkte in den Verkauf zu brin-
gen bzw. existierende Produkte schnell an neue
Anforderungen des Marktes anzupassen.

Der Schnellere macht das Rennen: Mit BISS/
INDIGO verkiirzen Sie die Time-to-Market fiir
lhre Produktideen. So gewinnen Sie fur Ihre
Produktideen Vorsprung im Markt! Und das zu
einem gunstigen Preis.

DIE HERAUSFORDERUNGEN FUR DEN
VERTRIEB VON VERSICHERUNGEN

Der Verkauf von Versicherungen ist ein komplexer Prozess, bei dem
verschiedene Herausforderungen zu meistern sind:

REGULIERUNG DURCH GESETZLICHE VORGABEN

Der Vertrieb von Versicherungsprodukten in der
europaischen Union ist beratungsintensiv und
der Verkaufsprozess vom Gesetzgeber stark
reguliert. Entsprechend vielfaltig sind die zu
beachtenden Vorschriften und mitzufuhrenden
Dokumente.

DOKUMENTATION

FUr Vertriebe kommt hinzu, dass der Verkaufs-
prozess zu protokollieren und zu dokumen-
tieren ist. Infolgedessen steigt die Anzahl der
Formulare.

DIVERSITAT DER VERTRIEBSKANALE

Der Verkauf erfolgt Uber verschiedene Ver-
triebskanale - online wie offline. Uber Agenten
und Makler sowie im Online-Direktgeschaft mit
einer Vielzahl unterschiedlicher Endgerate:
private oder geschaftliche PCs, Notebooks oder
mobile Endgerate wie Smartphones und Tablets.

Auch aus diesem Grund konnte sich bisher kei-
ne Software als Standard durchsetzen, die den
Verkaufsprozess vollstandig - »Out of the box«
- fur mehrere Vertriebskanale realisieren kann.

BISS/INDIGO erfiillt alle rechtlichen Vorgaben
und ist die hochgradig flexible Softwarebasis,
um individuelle Vertriebsprozesse abzubilden.



BISS/INDIGO IST DER FLEXIBLE
VERTRIEBS-BOOSTER FUR I[HRE
VERSICHERUNGSPRDDUKTEJ

Mit BISS/INDIGO reagieren Sie schneller auf Kunden-
wiinsche. Sie kdnnen lhre Vertriebsprozesse dem Markt
flexibel anpassen und sind strategisch im Vorteil.
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& Ziele/Wiinsche

% Eignungscheck

& Beratung

o8 Produktauswahl
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@ Eigenschaften des Knotens
Warenkorb

Alle Produkte mit Abschlussabsicht auf einen
Blick it Gesamtpreisrechnung.
Versicherungsnehmer und Beitragszahier
flexibel anderbar. Teilprozesse zur Erfilung der
‘Beratungspflichten leicht erreichbar.
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Parameter definieren

GuiBuilder aufrufen

& Hausratangebot
o2 Unfallangebot
& Haftpflichtangebot

o8 Partnersuche
& Bedarfsanalyse

o8 Bedarfsanalyse (dual to..

& Warenkorb
& Antrag

& Unterlagen aushéndigen
¢ Beratungsprotokoll
& VN zuordnen

& DokumentBox anlegen
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LEICHT BEDIENBARE WERKZEUGE
ZEICHNEN BISS/INDIGO AUS

¥ Mit dem Drag&Drop-Workflow-Designer
(siehe Screenshot oben) gestalten Sie den
Beratungsprozess flexibel fiir verschiedene
Vertriebskanale.

¥ Mit einem integrierten Ul-Designer konnen
neue Software-Oberflachen erstellt bzw.
vorhandene modifiziert werden.

WEITERE VORTEILE:

¥ Alle typischen Schritte im Antragsprozess
liefert BISS/INDIGO als funktionsfihige
Bausteine gleich mit.

¥ Editoren erlauben die Erstellung einer mafi-
geschneiderten Online-Hilfe fur Vertriebsmit-
arbeiter und erleichtern so die Handhabung.

9 Via Staging werden alle Anderungen ohne
Release sogleich fiir Test und Produktion
freigeschaltet.



MIT BISS/INDIGO
REALISIEREN: IND
LUGESCHNITTENE

MEHRWERTE
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Anders sein, als alle anderen - das will jeder: Doch je enger die Markte,

umso schwieriger ist es, ein einzigart

iges Differenzierungsmoment zu

kreieren. Dies gelingt lhnen mit BISS/INDIGO.

Versicherungsprodukte ahneln sich. Leistungs-
vorteile sind daher deutlich herauszustellen.
Auch bei der Preisgestaltung gelten fur alle
Marktteilnehmer ahnliche Rahmenbedingungen.
Differenzierungsansatze lassen sich haufig eher
durch herausragende Servicequalitat, Marke-
ting-Kommunikation sowie im Vertrieb finden.

Ein Mehrwert fUr Versicherungsunternehmen
sind zugeschnittene Angebote, mit denen Sie
auf die individuellen Bedurfnisse der Kunden-
anfragen reagieren. Fur Fachabteilungen und
Vertrieb in Versicherungsunternehmen sind
daher Flexibilitat und Schnelligkeit im Angebots-
design ein wichtiges Differenzierungsmoment
im Markt.

K BISYINDIGO

www.biss-indigo.com EI'-E*E:;B':"
Ein Produkt der:

Mit der ausgefeilten Softwarelésung BISS/
INDIGO reduzieren Sie den Aufwand innerhalb
des Unternehmens.

Sie maochten diese Broschure
digital erhalten? Uber diesen
QR-Code konnen Sie das PDF
herunterladen.
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