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Das Planspiel TOPSIM - Insurance
1 Uberblick

TOPSIM - Insurance ist ein Versicherungsplanspiel mit
den Schwerpunkten: Marketing, Vertrieb und Controlling in
einem typischen Versicherungsunternehmen (Erstversiche-
rer). Es werden bis zu vier Versicherungsprodukte flr bis zu
vier Zielgruppen angeboten. Die Komplexitat ist einstellbar. Die
Voreinstellungen bezlglich Sparten und Zielgruppen kdnnen
nach den jeweiligen eigenen Anforderungen gedndert werden.

Im Planspiel TOPSIM - Insurance (bernehmen die Teilneh-
mer die Rolle von Vorstanden einer Versicherung. Ziel ist es,
die Versicherungsunternehmen nachhaltig zu entwickeln. Dazu
kdénnen bis zu acht Geschaftsjahre simuliert werden.

Inhalte e Pramienstrategien fir Produkte und Zielgruppen
e Gezielter Einsatz von Kommunikationsinstrumenten
e Schadenverhlitungs- und SchadenregulierungsmaBnahmen
e Risikoselektion

e AuBendienststeuerung (eigener und/oder fremder AuBen-
dienst)

e Provisions- und Entlohnungsstrategie

e Einstellung, Entlassung und Training im AuBen- und im In-
nendienst

e Rickversicherungspolitik

e Kapitalanlage

e Deckungsbeitragsrechnung

e Gewinn- und Verlustrechnung

e Solvabilitédtskennzahl

e Rating und Refinanzierungskosten
e Finanzrechnung

e Bilanz mit Schwankungsrickstellungen und Rickstellungen
fur noch nicht abgewickelte Versicherungsfalle

e Geschaftsberichte der Branchen

e Kunden- und Konkurrenzanalyse
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Zielgruppen

Lernziele

Seminar-

gestaltung

Hardware / Soft-
ware Aspekte

Anmerkung

TOPSIM - Insurance

Je nach eingestelltem Komplexitatsgrad:

e Flhrungs- und Fihrungsnachwuchskrafte einer Versicherung
e AuBen- und Innendienstmitarbeiter

e Auszubildende Versicherungskaufleute

e Trainees

e Studenten der Versicherungswissenschaft

e Marktsituationen und Marktergebnisse richtig interpretieren und in
zielorientierte Entscheidungen umsetzen.

e Einflihrung in den Versicherungsgedanken und Vermittlung von ver-
sicherungsbezogenem Wissen.

e Ganzheitliches, spartenlibergreifendes Denken unter Berlicksichti-
gung von Marktorientierung und Controllingaspekten.

e Fahigkeit, eine Unternehmenspolitik (Ziel- und MaBnahmenkatalog)
zu entwickeln, umzusetzen und anzupassen.

e Transparenz fir die Folgen getroffener Entscheidungen gewinnen.

e Prozesse der Entscheidungsfindung im Team effizient und konstruk-
tiv gestalten.

Das Planspiel ist flir 8 Perioden ausgelegt. Ein Seminar dauert in der
Regel zwei bis vier Tage. Es kénnen 12 bis 25 Personen teilnehmen,
die in 4 bis 5 Teams eingeteilt werden. Ein Team besteht in der Regel
aus 3 - 5 Teilnehmern und Ubernimmt die Leitung eines Unterneh-
mens.

Die Ausgangssituationen der einzelnen Unternehmen sind gleich. Die
einzelnen Gruppen stehen in Konkurrenz zueinander.

Das Planspiel ist netzwerkfahig und eignet sich auch gut zum Einsatz
als firmeninternes Fernplanspiel.

Es wird ein PC mit Windows NT, 2000 oder XP sowie ein CD-ROM-
und ein Diskettenlaufwerk bendtigt. Das Disketten-Laufwerk ist nur
nétig, soweit der Datentransfer nicht Gber ein Netzwerk sondern Uber
Disketten erfolgt.

Bendtigter Festplattenspeicher: Sie bendtigen auf der Festplatte
rund 10 MB Speicherplatz.

Bendtigter Arbeitsspeicher (Hauptspeicher): Fir die Installation
bendtigen Sie mindestens 30 MB Hauptspeicher (RAM).

Das Planspiel ist in deutscher Sprache erhaltlich.
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Das Planspiel macht vernetzte Zusammenhange im Unternehmen fir die Teilnehmer ,haut-
nah™ erlebbar. Wichtige Prozesse im Versicherungswesen werden durch die eigene Erfahrung
transparenter. Die Gruppen lernen dabei mit Zielkonflikten umzugehen, die bei der Fihrung
eines Unternehmens auftreten.

Das Versicherungsplanspiel TOPSIM - Insurance ist eine strategische Entscheidungssimula-
tion, welche die wesentlichen Funktionen und Probleme eines Erstversicherers umfasst in Be-
zug auf:

e Marketing, Vertrieb
e Rickversicherung
e Anlagegeschaft und

e Controlling.

Samtliche Daten der gegebenen Marktsituation und die unternehmensinternen Interdependen-
zen sind zwar fiktiv, aber so wirklichkeitsgetreu wie méglich festgelegt worden.

Durch die vereinfachte aber dennoch realitdtsnahe Darstellung des Versicherungsgeschaftes
werden die Teilnehmer in die Lage versetzt, aktiv an Entscheidungsprozessen teilzuhaben und
deren Wirkungsweisen zu erkennen. Dabei wird gleichzeitig ein sinnvolles Mal3 an versiche-
rungsspezifischen Grundkenntnissen vermittelt.

Die periodische unterschiedlichen Schadenquoten werden vom Seminarleiter festgelegt, sind
aber auch durch Entscheidungen der Teilnehmer beeinflussbar. Dieses Versicherungsplanspiel
zeigt gesamtunternehmerische Zusammenhange Uber die Grenzen der einzelnen Arbeitsberei-
che hinaus. Dies wird durch die geraffte Zeitabfolge der Spielperioden noch geférdert.

2 Inhalte des Planspiels
Bei TOPSIM - Insurance haben Sie folgende Entscheidungsbereiche:

e Pramienstrategien fir Produkte und Zielgruppen

e Gezielter Einsatz von Kommunikationsinstrumenten

e Schadenverhitungs- und SchadenregulierungsmaBnahmen
e Risikoselektion

e AuBendienststeuerung (eigener und freier AuBendienst)

e Einstellung, Entlassung und Training des Vertriebspersonals
e Provisions- und Entlohnungsstrategie

e Rickversicherungspolitik

e Kunden- und Konkurrenzanalyse

¢ Kapitalanlage

Die Entscheidungsbereiche sind untereinander vernetzt, wie die beiden Abbildungen auf den
nachsten Seite zeigen.
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Abb.: Zusammenhang zwischen den Entscheidungsbereichen
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Neue Vertriage
nach Storno

—» Bestand

Erneuerungen

Riickversicherung

Aufwendungen / Ergebnisse
(MEUR)

Pramienertrage - Brutto - Pramien
an Ruckversicherung =
Pramienertrage f.e.R.

Aufwand Versicherungsleistungen
- Anteil Ruickversicherung
= Versicherungsleistungen f-e-R.

A

‘ Berichtsinhalte

= Ergebnis vor Betriebsaufwand

Abschlussvergutung eigener AD
Abschlussvergiitung freier AD
Kommunikation/Marktforschung
Schadenverhiitung
Personalaufwand AD
Personalaufwand ID
Verwaltungsaufwand fixer Anteil
Verwaltungsaufwand variabler
Anteil
Sonstiger Aufwand
-Provisionsertrage von Ruckvers.
= Betriebsaufwendungen f.e.R.
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Eigene AuBendienste
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=
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= Versicherungstechn. Ergebnis |

+ Kalkulatorische Kapitalertrage
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= Versicherungstechn. Ergebnis II

ENTSCHEIDUNGEN
(Personal)

Einstell. / Entlass. (Anzahl + /- )
Umbesetzungen (Anzahl + /- )
Gehaltsindex (Basis = 100)
Schulungen (Tage pro
Mitarbeiter)

Vermogensanlage

ENTSCHEIDUNGEN
(Kapitalanlage)

Festverzinsliche
Wertpapiere

Aktien: Niedriges Risiko
Mittleres Risiko
Hohes Risiko

[ ]
Kunden (Zielgruppen)
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. -
Haftpflicht
& © ® ®
® ®

Abb.: Entscheidungen in den einzelnen Bereichen
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Pramienindex
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2.1 Generelle Informationen iiber Markt, Produkte und Ziel-
gruppen in TOPSIM - Insurance

2.1.1 Charakteristika des Versicherungsmarktes

Am vorliegenden, simulierten Versicherungsmarkt werden ausschlieBlich Individualversiche-
rungen angeboten. Die Versicherungsvertrage richten sich daher individuell nach dem einzel-
nen Konsumenten, unter Bericksichtigung seiner Bedirfnisse hinsichtlich Versicherungsform
und Versicherungssumme.

Grundsatzlich liegt das Gefahrtragungsprinzip vor. Der Versicherungsnehmer bezahlt eine
Pramie und der Versicherer Ubernimmt die vertraglich abgegrenzte Gefahr eines zufalligen
Schadeneintritts.

Erst durch eine groBe Anzahl von Risiken gelingt es dem Versicherer, einen Risikoausgleich
im Kollektiv herzustellen. Diese Tatsache beruht auf dem Gesetz der groBen Zahlen. Grund-
lage hierfiir ist die Anwendung des Aquivalenzprinzips. Der Versicherer versucht einen Aus-
gleich zwischen den entstehenden Schadenaufwendungen und den Pramieneinnahmen herzu-
stellen. Um dieses Ziel zu erreichen, wendet der Versicherer einige Hilfsmittel an.

Zunachst sei die Selektivitat genannt. Bereits wdhrend der Vertragsverhandlungen mit dem
klinftigen Versicherungsnehmer und der Prifung des Versicherungsantrags nimmt der Versi-
cherer eine formale Risikoauslese vor. Grundlage hierfir sind vornehmlich die im Antrag auf-
gefuhrten objektiven Risikomerkmale. Subjektive Risikomerkmale sind ausschlieBlich in der
Person des Versicherungsnehmers begriindet und fast nur durch Befragung durch den AuBen-
dienstmitarbeiter festzustellen. Sie werden aufgrund des hohen Aufwandes selten berlicksich-
tigt. In TOPSIM - Insurance entscheiden Sie also, ob jeder Antrag angenommen und hier-
durch ein starkeres Bestandswachstum erzielt werden soll, oder ob durch die Abweisung for-
mal schlechter Risiken ein geringeres Wachstum in Kauf genommen wird.

Weiterhin ist auch die Schadenregulierung eine Mdglichkeit zur Erleichterung des Risikoaus-
gleiches. Wer im Planspiel Entscheidungen in diesem Bereich trifft, muss damit rechnen, dass
groBziigigere Schadenabwicklung, als nach den Allgemeinen Versicherungsbedingungen (AVB)
Ublich, auch bei schlechteren Risiken durchgeflihrt werden muss. Auf der anderen Seite muss
dies mit der gréBeren Zufriedenheit der Kunden abgewogen werden.

Das Produkt "Versicherungsschutz" war bisher in der Praxis ein homogenes Gut. Gewahrleistet
wird dies durch die Genehmigungspflicht der Geschaftsplane beim Bundesaufsichtsamt flr das
Versicherungswesen (BAV). Im Zuge der Bildung eines europdischen Binnenmarktes wird die
bisher strenge Aufsicht durch das BAV z.T. stark abgeschwacht.

Das industrielle Geschaft wird kliinftig eine weitgehende Abschwachung der Aufsicht erfahren,
so dass die Versicherungen fiur die Unternehmen als Versicherungsnehmer individuelle Bedin-
gungswerke und Vertrage aufstellen kénnen.

Aber auch das Massengeschdft wird eine Abschwachung der Aufsicht erfahren. Man beabsich-
tigt hier die Angebote neuer und gunstigerer Produkte. Diese Entwicklung kann jedoch nur
dann zum Vorteil der Kunden sein, wenn das Produkt (als Ganzes) annahernd gleich bleibt.

Jeder Kunde hat die Mdéglichkeit, bei einer Verschlechterung des Services, bei glinstigeren
Konkurrenzangeboten usw. den Versicherer zu wechseln. Grundsatzlich muss jedoch beachtet
werden, dass es sich um Vertrage mit einer mehrjadhrigen Laufzeit handelt. D.h., nicht jeder
Kunde hat die Moglichkeit, aus dem Versicherungsbestand einer Gesellschaft ohne Eintritt
eines Schadensfalles auszuscheiden.
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Das Makler-Takeoff Web ist die zentrale Bezugsquelle fir Informationen, die zur Erstellung
des Business-Plans bendtigt werden. Es handelt sich um eine Nachbildung des Internets mit
hauptsdchlich lokalen Links. Zur Nutzung ist daher ein Webbrowser aber keine externe An-
bindung an das wirkliche Internet (WWW) notwendig. Das Takeoff Web enthalt zum
einen Grundlagenwissen und bietet zum anderen konkrete Informationen zum Maklerwesen,
die in der Ingangsetzungsphase relevant sind.

2.1.2 Der Versicherungsmarkt im Planspiel

TOPSIM - Insurance ist ein Wettbewerbsplanspiel. Dies zeigt sich auch in der Behandlung
des Pramienindex. Der Index von 100 stellt zundchst die marktibliche Prémienhdhe dar.

Bei einer Reduzierung des Pramienindex werden die Produkte zu einem unterdurchschnittli-
chen Preis angeboten. Die Folge ist wahrscheinlich eine Zunahme von neuen Versicherungsan-
tragen. Umgekehrtes gilt bei einer Erhéhung des Index. Die Aufsichtsbehdrden gestatten der-
zeit keine Erhohung der Pramie Uber einen Index von 125.

Versicherungsunternehmen betreiben Versicherungs- und Kapitalanlagegeschafte. Das
Versicherungsgeschaft lasst sich in das Risiko-, das Spar-/Entspar- und das Dienstleistungs-
geschaft unterteilen. In TOPSIM - Insurance finden sowohl das Versicherungs- als auch das
Kapitalanlagegeschaft Bericksichtigung.

Aus dem Versicherungsgeschéaft sind in TOPSIM - Insurance das Risiko- und das Dienst-
leistungsgeschaft enthalten. Das Spar-/Entspargeschaft wird nicht einbezogen, da dieses
vor allem in der Kapitallebens- und Krankenversicherung von Bedeutung ist. Das Risikoge-
schaft betrifft die Ubernahme der Risiken der Versicherungsnehmer und die Regulierung von
Schaden. Die Ergebnisse im Risikogeschaft kdnnen Sie durch die Bestimmung des Pramienin-
dex, die Schadenverhitungsaufwendungen, die Schadenregulierung, die Risikoselektion und
die Rickversicherung beeinflussen. Das Dienstleistungsgeschaft konnen Sie durch den Kom-
munikationsaufwand (Werbung), die Anzahl, die Verglitungen und die Qualifikation der Mitar-
beiter im Innen- und AuBendienst steuern.

Das Kapitalanlagegeschaft beinhaltet die Anlage von Geldmitteln, die voriibergehend nicht
fir Versicherungsgeschafte benétigt werden, am Kapitalmarkt. Das Ergebnis im Kapitalanla-
gegeschaft kdnnen Sie durch die Auswahl unterschiedlicher Anlageformen gestalten.

2.1.3 Kunden- und Zielgruppenstruktur

Industrieunternehmen (Unternehmen ab 25 Mio. EUR Umsatz): Dieser Bereich erfahrt eine
engere und individuellere Betreuung als der gewerbliche Bereich. Die Beitragsvolumina je
Kunde sind naturgemaB erheblich héher als bei allen anderen Kundengruppen.

Ziel ist es, mit Hilfe eines umfassenden Dienstleistungspakets diese Kunden bestmdglich zu
bedienen und an das Haus des Versicherers zu binden. Grundsatzlich gilt, dass die Betreu-
ungsintensitat in diesem Bereich sehr hoch ist. Diesem Kundenbereich werden in TOPSIM -
Insurance anfanglich Haftpflicht- und Unfallversicherungen angeboten.

Gewerbebetriebe sind sog. mittlere Industrieunternehmen. Gem. §15 (2) EStG ist ein Ge-
werbebetrieb eine selbstandige, nachhaltige Betatigung, die mit der Absicht, Gewinn zu erzie-
len, tbernommen wird und sich als Beteiligung am allgemeinen wirtschaftlichen Verkehr dar-
stellt. Dem gewerblichen Bereich werden im TOPSIM - Insurance neben Haftpflicht- und
Unfallversicherung auch Rechtsschutzversicherungen angeboten.
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Die dritte Zielgruppe sind die Privatpersonen. Hierunter ist speziell das Massengeschaft und
das sog. Kleingeschéaft zu verstehen. Eine Betreuung auBerhalb der Vertragsabschlussbera-
tungen kann nur in beschranktem Umfang durchgefiihrt werden. Durch die Vielzahl der Kun-
den und die relativ geringen Beitragseinnahmen pro Vertrag, liegt der Satz an Verwaltungs-
kosten am hdchsten bei dieser Gruppe. Auch hier werden hier drei Versicherungssparten an-
geboten.

Je nach gewilnschter Komplexitat kann in spateren Perioden mit den Freien Berufen eine
weitere Kundengruppe hinzutreten, der alle Versicherungssparten angeboten werden kénnen.
Angehorige Freier Berufe erbringen auf Grund besonderer beruflicher Qualifikation Leistungen
im Interesse ihrer Auftraggeber und der Allgemeinheit. Ihre Berufsauslibung unterliegt in der
Regel spezifischen berufsrechtlichen Bindungen. Als Zielgruppe sind sie in ihrer Bedeutung
ahnlich einzuschatzen wie die Gewerbebetriebe.

Zusatzlich zu den anfanglich angebotenen Versicherungssparten kann in spateren Perioden die
Sparte Feuerversicherung flur alle Kundengruppen freigeschaltet werden.

2.1.4 EinflussgroBen auf Vertragsbestandsdaten

11
Info-

Management
| 10
D Gehalts-
index
9
Abschluss- W Neue
vergiitung Vertrage S 6
Kommuni-
kation
8
Risiko-
selektion Vertrags-
Bestand &
12
Training
5
Préamien-
index
Vertrage.
Abginge
7
Schaden- Vertrige
regulierung riv\_ Erneuerung

Abb.: EinflussgroBen auf Vertragsbestandsdaten
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2.1.5 Einfliisse auf Schadenquote und Stornoquote

Seite 10

1

3
Schaden- St;l:]a‘;itzn-
verhiitung
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Schaden-
regulierung
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Risiko- Storno-
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Abb.: Darstellungen der Zusammenhéange erstellt mit GAMMA, einem Werk-
zeug fur vernetztes Denken
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2.2 Erlauterungen zu den einzelnen Entscheidungsgrof3en

Es gibt ein Entscheidungsformular je Versicherungssparte. Im Planspiel kénnen je nach
Einstellung des Seminarleiters maximal 4 Sparten behandelt werden.

Hinzu kommt ein Entscheidungsformular flir Sparten- und Zielgruppen-unabhangige Entschei-

dungen.

Die Erlduterungen zu den einzelnen Entscheidungen finden sich auf den nachfolgenden Seiten
der Produktbeschreibung.

Entscheidungsformular | : Haftpflicht
Zielgruppen

Entscheidungen Industrie Gewerbe Privat
Pramienindex 00,0 00,0 00,0
Kommunikation (MEUR) (5 (5 (3
Schadenverhiitung (MEUR) 22 (5 02
Schadenregulierung (%) (00,0 00,0 00,0
Risikoselektion (%) (00,0 00,0 00,0

Abschluss- | Eig. AD 20,0 200 20,0
Ver- |Vergiitung |Agent 0,0 0,0 00
trieb | (%) Makler 0,0 0,0 0,0

Einsatz EFAD 37 25 /

(Anz.Pers.) | ALAD 3 24 1o
Riick- | Quote (%) 45,0 45,0 45,0
vers. |Selbstbehalt (%) 0,0 0,0 00
Plan- | Pramienvol. (MEUR) (60,0 o, 0 85,0
werte | Marktanteil (%) 20,0 20,0 20,0

Abb.: Beispiel fir ein Entscheidungsformular

TOPSIM - Insurance
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2.2.1 Entscheidungen zu Versicherungsprodukten

Pramienindex:

Kommunikation (MEUR):

Schadenverhiitung
(MEUR)

Schadenregulierung (%)

Risikoselektion (%)

Vertrieb

Abschluss-
provision (%)
Eigene AD
Agenten
Makler

Anzahl Personen
EFAD / ALAD

Riickversicherung

Quote (%)
Selbstbehalt (%)

Planwerte
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In der Ausgangssituation betragt der Index 100.0 Punkte. Eine
Erhdhung des Index bedeutet eine Erhéhung der verlangten
Pramie und fihrt zu einem Rlckgang des Volumens an Ver-
sicherungsvertrdgen und umgekehrt.

Festlegung des Kommunikationsaufwandes fir z.B. Werbung,
PR, Tagungen/Seminare, Messen und Ausstellungen, Verkaufs-
forderung

Ausgaben flr Service und Beratung, um Schadenfédlle bei den
Kunden zu minimieren. Fihrt zur Verringerung der Schadenquo-
te.

Restriktive bis groBzligige Schadenregulierung. Angabe, wie viel
% der gemeldeten Schaden reguliert werden. 100 % stellen den
Maximalwert dar. Eine Eingabe von 90% bedeutet z.B., dass nur
90 % der angemeldeten Schaden akzeptiert werden. Restriktive
Schadenregulierung verstarkt Abgange und schwacht Neuzu-
gange ab.

Gezielter Verzicht auf moégliches Neugeschaft durch eine restrik-
tive Risikopolitik: Angabe, wie viel % der Versicherungsantrage
akzeptiert werden. Eine Entscheidung von 90 % bedeutet, dass
nur 10 % der Antrage abgelehnt werden.

Eig. AD = Eigener AuBendienst

Diese wird dem AuBendienstmitarbeiter als Aufwandsent-
schadigung und Einkommen fir den Abschluss eines bestimmten
Vertrages gezahlt. Bei eigenen AuBendienstmitarbeitern wird
eine Abschlussprovision zusatzlich zur Bestandspflegeprovision
(Fixum) gezahlt, liegt also i.a. niedriger als beim freien AuB3en-
dienst. Eingabe als Prozentsatz des Pramienaufkommens der
neu abgeschlossenen Vertrage.

Festlegung, mit welcher Kapazitat an Mitarbeitern aus welchem
AuBendienst jeweils eine Zielgruppe zwecks Akgquisition von
neuen Vertragen/Erneuerungen angesprochen werden soll. (Die
Angabe, ausgedrickt in Anzahl Personen, entspricht einer Anga-
be in Mannjahren).

Anteil der Weitergabe des direkten Geschdftes an einen
Riickversicherer.

Angabe, wie viel % der Schaden riickversichert sein sollen.
Angabe der Schadenquote, die zu eigenen Lasten gehen soll.

Erwartungen der Teilnehmer in bezug auf Pramienvolumen und
Marktanteile fliir das Gesamtgeschaft in der betreffenden Perio-
de.

TOPSIM - Insurance



2.2.2 Produktunabhangige Entscheidungen

Einstellungen

Entlassungen

Umbesetzungen

Gehaltsindex
(Basis 100.0)

Schulung
(Tage pro Mit-
arbeiter)

Anschubfinanzie-
rung neue Agenten
(EUR/Agent)

Marktforschungs-
bericht (Ja/Nein)

Informations Mana-
gement (% vom
Pramienvol.)

Entscheidungen

Kapitalanlage

Kreditaufnahme

TOPSIM - Insurance

Anzahl einzustellender Mitarbeiter.

Anzahl zu entlassender Mitarbeiter.

Hinweis: Der Personalbestand ergibt sich aus Altbestand, Einstel-
lungen, Entlassungen und Fluktuation.

Angabe in welchen Bereichen mehr (+) bzw. weniger (-) Mitarbeiter
eingesetzt werden sollen.

Die Umbesetzungen ( + / - ) missen einander ausgleichen.

Bei AuBendienstmitarbeitern: Entscheidung, wie viel Prozent des
Basis-Gehaltes als Bestandspflegeprovision (Fixum) zusatzlich zu
den Abschlussprovisionen gezahlt werden.

Bei Innendienstmitarbeitern stellt der 100 %-Index den Normalwert
dar. Gehaltsindizes < 100 % erhdhen die Fluktuation.

Gehaltserhéhungen sind als Indexwerte angegeben (Basis 100 %).

Anzahl der Schulungstage pro Mitarbeiter (erhdhen Effizienz sowie
Image beim Kunden).

Im ersten Jahr erhalten Ihre neu gewonnenen Agenten zusatzlich
zur Abschlussprovision eine Anschubfinanzierung. Diese ist ent-
scheidend im Wettbewerb um neue Agenten.

Entscheidung, ob ein Marktforschungsbericht bezogen werden soll.
Marktforschungsberichte sind kostenpflichtig. Die Kosten sind je-
weils Kosten je Versicherungssparte und je Zielgruppe. Sie werden
vom Seminarleiter mitgeteilt.

Sie betrugen zuletzt EUR 50.000,- je Sparte und Zielgruppe.

Entscheidung, wie viel Prozent des Bruttopramienertrages fir das
Informationsmanagement ausgegeben werden. Der Prozentsatz fir
Informationsmanagement muss mindestens das 0,8-fache der Vor-
periode betragen. Im abgelaufenen Jahr betrugen die Ausgaben 1%
des Bruttopramienertrages.

Das Informationsmanagement ist ein wichtiges Instrument zur Be-
einflussung der Kosten und der Produktivitat sowie der qualifizier-
ten und zligigen Beratung der Kunden im Neugeschaft.

Entscheidung Uber die Anlage am Kapitalmarkt in der betreffenden
Periode. Es stehen zur Anlage zur Verfligung:

Festverzinsliche Wertpapiere und
Aktien unterteilt in:

- niedriges Risiko

- mittleres Risiko

- hohes Risiko.

Sie legen fest, welche Betrage (MEUR) Sie in welcher Anlagegruppe
anlegen wollen. Der Seminarleiter teilt pro Periode mit, innerhalb
welcher Bandbreiten die Zinsen jeweils schwanken.

Hinweis: Aktien kdnnen insgesamt nur einen maximalen Anteil von
50% an der Kapitalanlage haben.

Angabe lber die Aufnahme eines kurzfristigen Kredites.
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2.3 Das Berichtwesen

Flr das jeweils abgelaufene Jahr (entspricht einer Periode in der Simulation) stehen die nach-
folgend aufgefliihrten Berichte mit den Ergebnissen fiir das Unternehmen zur Verfligung.

Die Ergebnisse entstehen aufgrund
e der eigenen Entscheidungen,
e der Entscheidungen der Konkurrenten und
e der Daten der Seminarleitung, welche auch z.B. Daten Uber die Nachfrage, Wertewan-
del, Reaktionen der Zielgruppen, Arbeitsmarkt usw. enthalten.

Es stehen pro Periode zwolIf Arten von Berichten zur Verfligung. Diese werden mit Buchstaben
des Alphabets von A bis L gekennzeichnet. Es ist mdglich, dass der Seminarleiter nicht alle

Arten von Berichten gleich zu Beginn des Seminars zur Verfligung stellt.

TYP | Gegenstand

mit Detailberichten zu

A Marktdaten Sparten und Zielgruppen
Sparte: Haftpflicht
Sparte: Unfall
Sparte: Rechtsschutz

B Aufwendungen und Ergebnisse Sparten und Zielgruppen
Sparte: Haftpflicht
Sparte: Unfall
Sparte: Rechtsschutz

C Aufwendungen und Ergebnisse Sparten Gesamt / Kapitalanlagen

D Aufwendungen und Ergebnisse Sparten kumulativ

E Aufwendungen und Ergebnisse Zielgruppen gesamt

F Personalbericht

G Gewinn- und Verlustrechnung

H Bilanz

I Finanzrechnung

J Geschiéftsberichte der Branche

K Abweichungsanalyse: Pramienvolu-

men und Marktanteil
L Marktforschungsbericht (kosten-

pflichtig)

In Abschnitt 6 dieser Produktbeschreibung (Seiten 19-29) werden die Berichte mit den Werten
der Startsituation im Detail gezeigt.

Seite 14 TOPSIM - Insurance



2.3.1 Teilnehmerbericht A: Marktdaten Sparten und Zielgruppen

Sparte: Haftpflicht (A-1)

MARKTDATEN: SPARTEN UND ZIELGRUPPEN
A -1
SPARTE: HAFTPFLICHT
ZIELGRUPPEN SUMME/
DURCH-
ENTSCHEIDUNGEN INDUSTRIE GEWERBE PRIVAT SCHNITT
Pramienindex 100,0 100,0 100,0 100,0
Kommunikation (MEUR) 1,5 1,5 1,3 4,3
Schadenverhiitung (MEUR) 2,2 1,5 0,2 3,9
Schadenregulierung (%) 100,0 100,0 100,0 100,0
Risikoselektion (%) 100,0 100,0 100,0 100,0
Abschluss- Eigene AD 20,0 21,0 20,0 20,3
verglitung (%) |Agenten 0,0 0,0 0,0 0,0
VER- Makler 0,0 0,0 0,0 0,0
TRIEB
Einsatz EFAD 37 35 1 73
(Anz.Personen) ALAD 3 24 110 137
Riick- Quote (%) 45,0 45,0 45,0
vers. Selbstbehalt (%) 0,0 0,0 0,0
PLAN- Pramienvol. (MEUR) 85,0 55,0 45,0 185,0
WERTE Marktanteil (%) 20,0 20,0 20,0 20,0
BESTANDS- UND MARKTDATEN INDUSTRIE GEWERBE PRIVAT
BESTAND ANFANG PERIODE

Vertrage (Anzahl) 6200 19000 333000 358200
davon Agenten 0 0 0 0
davon Makler 0 0 0 0

Pramienvolumen (MEUR) 86,80 55,10 43,29 185,19

Pramie (EUR/Vertrag) 14000 2900 130 5677

ABGANGE

Vertrage (Anzahl) 806 2470 26640 29916
davon Agenten 0 0 0 0
davon Makler 0 0 0 0

Pramienvolumen (MEUR) 10,88 6,92 2,93 20,73

Préamie (EUR/Vertrag) 13500 2800 110 5470

ERNEUERUNGEN

Vertrage (Anzahl) 435 1334 18648 20417
davon Agenten 0 0 0 0
davon Makler 0 0 0 0

Pramienvolumen (MEUR) 6,31 4,07 2,42 12,80

Pramie (EUR/Vertrag) 14500 3050 130 5893

NEUZUGANGE (nach Storno)

Vertrage (Anzahl) 208 723 15579 0
davon Agenten 0 0 0 0
davon Makler 0 0 0 0

Prédmienvolumen (MEUR) 3,02 2,21 2,03 7,25

Pramie (EUR/Vertrag) 14500 3050 130 5893

Marktanteil (%) 20,0 20,0 20,0 20,0

BESTAND ENDE PERIODE

Vertrage (Anzahl) 6037 18587 340587 365211
davon Agenten 0 0 0 0
davon Makler 0 0 0 0

Pramienvolumen (MEUR) 85,24 54,46 44,81 184,51

Pramie (EUR/Vertrag) 14120 2930 132 5727

Marktanteil (%) 20,0 20,0 20,0 20,0

Vers.summe (MEUR) 120740 139403 1362348 1622491

Schaden - Brutto (EUR/Vertrag) 11570 2432 110 4704
Schaden (MEUR) 69,8 45,2 37,4 152,5
Schadenquote (%) 81,9 83,0 83,5 82,6
STORNO (% von Neuzugé&ngen)

Eigene AD 9,7 9,7 9,7

Agenten 0,0 0,0 0,0

Makler 0,0 0,0 0,0

TOPSIM - Insurance
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2.3.2 Teilnehmerbericht D: Aufwendungen und Ergebnisse:
Sparten kumulativ

TATA Interactive Systems GmbH 72070 Tibingen Copyright (c) 2002 by TATA INTERACTIVE SYSTEMS
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Gruppe: 1 Periode: O
TOPSIM - Insurance SEMINAR 01 Datum: 4.11.2002
AUFWENDUNGEN UND ERGEBNISSE: SPARTEN KUMULATIV D
VERSICHERUNGSSPARTEN
AUFWENDUNGEN / SUMME
ERGEBNISSE (MEUR) HAFTPFLICHT UNFALL RECHTSSCHUTZ
Pramienertrage - Brutto 184,51 120,53 92,62 397,66
- Pradmien an Rickversicherung 83,03 54,24 41,68 178,95
= Pramienertrdge f.e.R. 101,48 66,29 50,94 218,71
Aufwand Versicherungsleistungen 152,48 58,54 67,53 278,55
- Anteil von Riickversicherung 68,62 26,34 30,39 125,35
= Versicherungsleistungen f.e.R. 83,87 32,20 37,14 153,20
= Ergebnis vor Betriebsaufwand 17,62 34,09 13,80 65,51
Abschlussvergiit. eigener AuBendienst 1,47 1,76 1,51 4,74
Verglitung Agenten 0,00 0,00 0,00 0,00
Verglitung Makler 0,00 0,00 0,00 0,00
Kommunikation/Marktforschung 4,40 4,35 3,35 12,10
Schadenverhiitung 3,90 3,90 0,40 8,20
Personalaufwand AuBendienst 14,50 9,26 7,32 31,08
Personalaufwand Innendienst 2,13 2,58 3,11 7,82
Verwaltungsaufwand fixer Anteil 6,05 7,21 3,23 16,48
Verwaltungsaufwand variabler Anteil 1,51 1,09 1,06 3,65
Sonstiger Aufwand 0,00 0,00 0,00 0,00
- Provisionsertrdge von Rickversich. 13,95 13,56 12,50 40,02
= Betriebsaufwendungen f.e.R. 20,00 16,58 7,47 44,05
= Versicherungstechn. Ergebnis -2,38 17,51 6,33 21,46
+ Kapitalertréage 3,43 2,24 1,72 7,39
+ Sonstiger Ertrag 0,00 0,00 0,00 0,00
= Ergebnis 1,05 19,75 8,05 28,85

2.3.3 Teilnehmerbericht E:
Aufwendungen und Ergebnisse: Zielgruppen gesamt

TATA Interactive Systems GmbH 72070 Tibingen Copyright (c) 2002 by TATA INTERACTIVE SYSTEMS
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Gruppe: 1 Periode: O
TOPSIM - Insurance SEMINAR 01 Datum: 4.11.2002
AUFWENDUNGEN UND ERGEBNISSE: ZIELGRUPPEN GESAMT E
ZIELGRUPPEN
AUFWENDUNGEN / SUMME
ERGEBNISSE (MEUR) INDUSTRIE GEWERBE PRIVAT
Prémienertrage - Brutto 132,06 105,06 160,54 397,66
- Pradmien an Rickversicherung 59,43 47,28 72,24 178,95
= Pramienertridge f.e.R. 72,63 57,78 88,30 218,71
Aufwand Versicherungsleistungen 92,38 71,40 114,77 278,55
- Anteil von Rickversicherung 41,57 32,13 51,65 125,35
= Versicherungsleistungen f.e.R. 50,81 39,27 63,12 153,20
= Ergebnis vor Betriebsaufwand 21,82 18,51 25,17 65,51
Abschlussvergiit. eigener AuBendienst 1,20 1,23 2,30 4,74
Vergiitung Agenten 0,00 0,00 0,00 0,00
Verglitung Makler 0,00 0,00 0,00 0,00
Kommunikation/Marktforschung 3,10 4,40 4,60 12,10
Schadenverhiitung 4,40 3,20 0,60 8,20
Personalaufwand AuBendienst 4,83 7,61 18,64 31,08
Personalaufwand Innendienst 0,37 1,41 6,03 7,82
Verwaltungsaufwand fixer Anteil 3,32 4,55 8,61 16,48
Verwaltungsaufwand variabler Anteil 0,78 0,86 2,02 3,65
Sonstiger Aufwand 0,00 0,00 0,00 0,00
- Provisionsertrdge von Rickversich. 11,02 10,24 18,76 40,02
= Betriebsaufwendungen f.e.R. 6,98 13,03 24,03 44,05
= Versicherungstechn. Ergebnis 14,84 5,48 1,14 21,46
+ Kapitalertrage 2,45 1,95 2,98 7,39
+ Sonstiger Ertrag 0,00 0,00 0,00 0,00
= Ergebnis 17,29 7,43 4,12 28,85
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2.3.4 Teilnehmerbericht J: Geschaftsberichte der Branche

TATA Interactive Systems GmbH 72070 Tibingen Copyright (c) 2002 by TATA INTERACTIVE SYSTEMS
UNTERNEHMENSPLANSPIEL Gruppe: 1 Periode: O
TOPSIM - Insurance SEMINAR 01 Datum: 4.11.2002
MARKTFORSCHUNGSBERICHT L
HAFTPFLICHT Ul U2 U3 U4 us UNFALL Ul U2 U3 U4 BS)
Pramienindex Pramienindex
INDUSTRIE 100,0| 100,0| 100,0( 100,0| 100,0 INDUSTRIE 100,0| 100,0( 100,0| 100,0| 100,0
GEWERBE 100,0| 100,0( 100,0| 100,0| 100,0 GEWERBE 100,0| 100,0( 100,0| 100,0| 100,0
PRIVAT 100,0| 100,0( 100,0| 100,0| 100,0 PRIVAT 100,0| 100,0( 100,0| 100,0| 100,0
Kommunik. (MEUR) Kommunik. (MEUR)
INDUSTRIE 1,5 1,5 1,5 1,5 1,5 INDUSTRIE 1,5 1,5 1,5 1,5 1,5
GEWERBE 1,5 1,5 1,5 1,5 1,5 GEWERBE 1,5 1,5 1,5 1,5 1,5
PRIVAT 1,3 1,3 1,3 1,3 1,3 PRIVAT 1,2 1,2 1,2 1,2 1,2
Marktan.Neuzug.% Marktan.Neuzug.$%
INDUSTRIE 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 INDUSTRIE 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0
GEWERBE 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 GEWERBE 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0
PRIVAT 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 PRIVAT 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0
RECHTSSCHUTZ Ul U2 U3 U4 U5 U U U U U
Pramienindex Pramienindex
GEWERBE 100,0| 100,0( 100,0| 100,0| 100,0
PRIVAT 100,0| 100,0( 100,0| 100,0| 100,0
Kommunik. (MEUR) Kommunik. (MEUR)
GEWERBE 1,3 1,3 1,3 1,3 1,3
PRIVAT 2,0 2,0 2,0 2,0 2,0
Marktan.Neuzug.% Marktan.Neuzug.$%
GEWERBE 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0
PRIVAT 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0
Personal Ul U2 U3 U4 U5 Personal Ul U2 U3 U4 Us
Anzahl Personen Ausbildungsstand
- AuBendienst 1 140 140 140 140 140| - AuBendienst 1 |gut gut gut gut gut
- AuBendienst 2 362 362 362 362 362| - AuBendienst 2 |[gut gut gut gut gut
- Innendienst 167 167 167 167 167\ - Innendienst gut gut gut gut gut
- Agenten 0 0 0 0 0
Schadenquote (%) Ul U2 U3 U4 U5 V.T.E. I (MEUR) Ul U2 U3 U4 U5
HAFTPFLICHT 82,6 82,6 82,6 82,6 82,6 HAFTPFLICHT -2,4 -2,4 -2,4 -2,4 -2,4
UNFALL 48,6 48,6 48,6 48,6 48,6 UNFALL 17,5 17,5 17,5 17,5 17,5
RECHTSSCHUTZ 72,9 72,9 72,9 72,9 72,9 RECHTSSCHUTZ 6,3 6,3 6,3 6,3 6,3
Marktan.gesamt % Ul U2 U3 U4 U5 V.T.E. ITI (MEUR) Ul U2 U3 U4 U5
HAFTPFLICHT 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 HAFTPFLICHT 1,0 1,0 1,0 1,0 1,0
UNFALL 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 UNFALL 19,8 19,8 19,8 19,8 19,8
RECHTSSCHUTZ 20,0 20,0 20,0 20,0 20,0 RECHTSSCHUTZ 8,1 8,1 8,1 8,1 8,1
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3 Teilnehmersystem

Das Teilnehmersystem ist ein zusatzliches Hilfsmittel im Seminar, das eingesetzt werden
kann, falls die Teilnehmer je Gruppe liber einen PC verfiigen. Mit dieser Software kénnen sich
die Teilnehmer in die Ausgangssituation ihres Unternehmens einarbeiten und wahrend des
Planspiels Berichte der vergangenen Perioden einsehen oder ausdrucken.

Der Datenaustausch zwischen Seminarleitersystem und Teilnehmersystemen:

e Uber die sog. Teilnehmer-Transferdisketten. Mit diesen Disketten geben die
Teilnehmer ihre Entscheidungen an den Seminarleiter und erhalten von die-
sem die Ergebnisse (Berichte) der jeweils vorangegangenen Perioden. In
dieser Konstellation ist das Planspiel in jedem Seminarraum ohne besonde-
ren technischen Aufwand durchfihrbar.

o Uber ein Netz. In diesem Fall erfolgt der Datenaustausch direkt Gber ein lo-
kales Netzwerk.

Das Teilnehmersystem verfligt Uber integrierte grafische Auswertungen und erlaubt den Teil-
nehmern eine einfach Entscheidungseingabe und Berichtsausgabe. Das Teilnehmersystem
kénnen die Teams vor allem die Planungsrechnung im Sinn einer Vorkalkulation nutzen, die
fur die Entwicklung von Planungsszenarien sehr wertvoll sein kann.

ENEntscheidungen - [O] x|
Unternehmen: 1 Periode: 1
Produkte/Zielgruppen | Personal/Finanzen |

PRODUKT: HAFTPFLICHT INDUSTRIE BMERBE PRIVAT
Pramienindesx 100,0 100,0 100,0
Komrmunikation (MELUR) 1.5 14 1,3
Schadenverhitung (MELR) 22 1,5 02
Schadenregulierang (%) 100,0 100,0 100,0

~ Risikoselektion (%) 100,0 100,0 100,0
Eigener AD 20,0 21,0 20,0

_ cHBElEs Agenten 0,0 0,0 0,0
Vertrieh  vergutung (%) Makler| 0,0 0.0 0,0
Einzatz EFAD 3T 35 1

| fAnz. Pers _ ALAD 3 24 110
Riick- Quote (%) 45 45 45

~ versich. Selbsthehalt (%) 0 i 0
Planwerte F'rémienvn.l.(MEUHj 85,0 55,0 45,0
Marktanteil (%) 20,0 20,0 20,0

HAFTPELICHT |UNFALL | RECHTSSCHUTZ | FEUER |
« OK 51 Protokoll | X Abbruch ? Hilfe

Abb.: Beispiel fur ein Eingabefeld auf der Teilnehmeroberflache
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4 Seminarleitersystem

Das Seminarleitersystem ist das eigentliche Planspiel. Mit dieser Software alleine kénnen Sie
das gesamte Planspiel durchfiihren, d.h. Entscheidungen der Teilnehmergruppen eingeben, die
Perioden rechnen und Berichte ausgeben. Die eigentliche Simulation (Periode rechnen) findet
nur mit dem Seminarleitersystem statt.

4.1 Auswertungen

Die Seminarleitung kann alle Teilnehmerberichte aufrufen und bietet zusatzlich spezielle Se-
minarleiter-Berichte. In den Seminarleitungsberichten finden sich in kompakter Form die
wichtigsten Ergebnisse aus den Teilnehmerberichten sowie weitere Informationen, die bei der
Interpretation von Marktergebnissen hilfreich sind.

Daneben steht eine umfangreiche grafische Auswertung bereit, die sich besonders zur Bespre-
chung der Periodenergebnisse im Plenum sehr gut heranziehen lasst.

Grafische Auswertung E[

=] %2 &E [mlkr]l- ]2 =RE] RRE] T[]

4. HAFTRELICHT IMDUSTRIE Zugang Marktanteil (3]

49,0
42,0
35,0
23,0
21,0
14,0

7.0

0,0

4 HAFTPFLICHT :
5 HAFTPFLICHT INDUSTRIE Endbestand Yertrage
6. HAFTPFLICHT INDUSTRIE Storno | (Durchschn.)
Unternehmen 2 7. HAFTPFLICHT INDUSTRIE Marktanteil gesamt
8
g

Unternehmen 3 _HAFTPFLICHT INDUSTRIE Schadenguate
Unternehmen 4 .HAFTPFLICHT GEWERBE Préamieninde:

10. HAFTPFLICHT GEWERBE Kommunikation

11. HAFTRFLICHT GBEWERBE Zugang Prémienvulumen;l

Markidaten: Sparten und Zielgruppen | Aufw/Ergetn. Spanten und Jielgruppen I Aufee JErgebn.: £ 4 | b

X Schlieflen ? Hilfe

Abb.: Beispiel einer grafischen Auswertung (in Periode 1)
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4.2 Variationsmoglichkeiten
Es wird ein Standard-Spielverlauf mitgeliefert.

Dariber hinaus kénnen beliebig viele eigene (leicht oder stark veranderte) Szenarien auf
Festplatte oder Diskette gespeichert werden, um spater eigene Szenarien oder alte Spiel-
Daten laden zu kénnen.

Eine Besonderheit von TOPSIM - Insurance ist die umfangreiche Méglichkeit zur Variation
bezliglich Komplexitat und Einstiegszeitpunkt der Simulation.

EdModule _ O] x|

Bitte tragen Sie hier ein, ah wann das hetreffende Modul zugeschaltet werden soll!

Bezeichner Kumplexitétl

Das Grundmodul Produkt 1/ Zielgruppe 1 ist immer aktiv!

HAFTPFLICHT Ferioden: UNFALL Perioden:
012345678 X 01234356735 X

GEWERBE el GRWERBE e

PRINAT e =d  pRpAT [ R S

FREIE BERLFE

e ) W A

FREIE BERLFE

e ) i e A

RECHTSSCHUTZ Ferinden: FELUER Ferioden:
012345 678X 012345 675X
INDUSTRIE s EE ey WDUSTRIE e Sl Wi il
GEWERBE el GRWERBE S e
FPRINAT e =d pRpAT N A R g

FREIE BERLFE

e ) W A

FREIE BERLFE

e ) W A A

151 Protokoll X Abbrechen ? Hilfe

Abb.: Komplexitatsauswahl im Seminarleitersystem
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5 Technischer Ablauf im Seminar

5.1 Seminarablauf ohne Teilnehmersystem

Spielleiter Entscheidungen

\

Eingabe\A

¥ Gruppe |
< <

5.2 Seminarablauf mit Teilnehmer-PCs

i o Entscheidungen
Spielleiter
< 0 -
il
Datenaustausch
& per Diskette oder

liber das Netz
E o

o i
0
Eingabe \ QQ /' Ergebnisse

Gruppe |,

5.3 Hardware / Software Aspekte

Als PC wird ein PC mit Windows NT 4.0, 98, 2000, XP sowie ein CD-ROM- oder ein Disket-
tenlaufwerk bendtigt. Das Disketten-Laufwerk ist nur nétig, soweit der Datentransfer nicht

Uber ein Netzwerk sondern Uber Disketten erfolgt.

Benotigter Festplattenspeicher: Sie benétigen auf der Festplatte rund 10 MB Speicher-

platz.

Benotigter Arbeitsspeicher (Hauptspeicher): Fir die Installation bendétigen Sie mindes-

tens 30 MB Hauptspeicher (RAM).

TOPSIM - Insurance
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6 Seminarkonzeption

Ablaufplan (Beispiel fur ein 3-Tage-Seminar)

1. Tag 2. Tag 3. Tag
09:00 |BegruBung und Einfihrung. Lehrgesprach Lehrgesprach:
Lehrgesprach: Visionen, Ziele und Externes Rechnungswesen
Die Versicherung als Strategien der Versicherung
ein vernetztes System Strategieimplementierung
und
10:00 | (Plenum) -controlling (Plenum) (Plenum)
Kaffeepause
10:15 | Einfihrung in das Unter- Analyse Ergebnisse Analyse Ergebnisse
nehmenssimulationsmodell Periode 2 (Plenum) Periode 4 (Plenum)
Organisation der Gruppen- Entscheidungen Entscheidungen
arbeit und Entscheidungen Periode 3 Periode 5
flr die Periode 1 (Gruppenarbeit) (Gruppenarbeit)
12:30 | (Gruppenarbeit)
Mittagessen
13:30 |Lehrgesprach: Lehrgesprach: Analyse Ergebnisse
Kostenentstehung und Finanz- und Periode 5 (Plenum)
Kostenmanagement Cashmanagement Entscheidungen
Periode 6
15:00 | (Plenum) (Gruppenarbeit)
Kaffeepause
15:15 |Analyse Ergebnisse Analyse Ergebnisse Vorbereitung der
Periode 1 (Plenum) Periode 3 (Plenum) Hauptversammlung
Entscheidungen (Gruppenarbeit)
Periode 2 Entscheidungen Hauptversammlung (Plenum)
Festlegung von Zielen und Periode 4 Prasentation der Ergebnisse
Strategien fir die weiteren (Gruppenarbeit) Gesamtanalyse des
Perioden Seminarverlaufs
18:00 | (Gruppenarbeit)
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7 Zusammenarbeit mit TATA Interactive Systems

Was passiert konkret, wenn Sie TOPSIM - Insurance einsetzen mochten?

Lieferung von

TOPSIM - Insurance:

Einweisung:

Update-Service:

Upgrade-Angebote:

Hotline-Service:

Trainerhandbuch und CD-
ROM.

Pilotseminar oder Teilnahme am 2-Tage-Training bei TATA Inte-
ractive Systems. Termine etwa zweimal jahrlich. Ziel: Kennen
lernen der Inhalte der jeweiligen Simulation. Wichtig auch:
einander kennen lernen.

Anwender erhalten in regelmaBigen Abstidnden kostenlose Up-
dates mit kleineren Programmverbesserungen evtl. Fehlerkor-
rekturen und Lehrgesprachen. Die Planspiele und die Materia-
lien dazu werden kontinuierlich weiterentwickelt.

Anwender kdnnen Upgrades (weitere Module, Sprachversionen,
zusatzliche Szenarien, etc.) erwerben.

TATA Interactive Systems bietet an Werktagen einen kostenlo-
sen Hotline-Service flir TOPSIM - Planspiele von 08:30 Uhr bis
18:00 Uhr an. Bei Bedarf kdnnen auch abweichende Zeiten
vereinbart werden.

Kurzportrait
TOPSIM:

TOPSIM ist der Markenname aller Standard Simulationen der
TATA Interactive Systems GmbH. Die TOPSIM - Planspiele ge-
hen zurtck auf UNICON, die 1982 in Meersburg gegriindet
wurde und sich seitdem zu Deutschlands Spezialisten fiir PC-
gestutzte Simulationsmodelle entwickelt hat. Seit 2006 gehd-
ren die TOPSIM - Planspiele zum Portfolio der TATA Interactive
Systems, einem der weltweit fihrenden e-Learning Anbieter.

Hat unser Angebot Ihr Interesse gefunden? Sicher

TATA Interactive Systems GmbH

ist bei Ihnen die ein oder andere Frage offen Neckarhalde 55, 72070 Tubingen

geblieben. Bitte nehmen Sie Kontakt mit uns auf.

Postfach 2671, 72016 Tubingen

Wir freuen uns auf Ihre Email, Ihren Anruf oder fon +49 (0)7071 - 79 42 0

Ihren Brief.

TOPSIM - Insurance

fax +49 (0)7071 - 79 42 29
info@topsim.com
www.topsim.com

Seite 23





