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Jednym z kluczowych zadan firmy ubezpieczeniowej jest planowanie sprzeda-
zy ustug ubezpieczeniowych dla malych i $rednich przedsigbiorstw. Doktadnosc¢
planowania jest wyzwaniem, ktore powoduje ciagle poszukiwanie mozliwosci jego
doskonalenia. Celem artykutu jest prezentacja propozycji usprawnienia planowania
sprzedazy w aspekcie regionalnym. Narzedziem doskonalenia jakosci planu jest
uzycie zmiennej makroekonomicznej odzwierciedlajacej zroznicowanie popytu na
ubezpieczenia dla matych i Srednich przedsigbiorstw. Zmienna, ktéra wydaje sie
najlepiej realizowaé¢ powyzsze zadania, jest miernik produktu krajowego brutto
(PKB) wytworzonego w regionach. Poniewaz PKB nie jest rejestrowane na dosta-
tecznie niskim poziomie regionalnym, jego warto$¢ musi by¢ szacowana. Okazuje
sig, ze miernik ten moze by¢ aproksymowany z duza doktadnoscia przez dochody
ludnosci brutto. Zmienna ta jest dostgpna dla dostatecznie matych jednostek teryto-
rialnych, ponadto jest publikowana z mniejszym op6znieniem niz regionalne PKB.
W opracowaniu pokazano propozycj¢ rozwiazania problemu wraz z algorytmem
tworzenia planu.

Planowanie sprzedazy mozna rozpatrywa¢ w dwu podstawowych aspektach.
Pierwszy z nich to wlasciwe okreslenie wolumenu sprzedazy w kolejnym okresie
rozliczeniowym. Mozna go umownie nazwaé czasowym wymiarem planowania.
W tym przypadku planuje si¢ przyszla sprzedaz w okreslonym przedziale czaso-
wym. Aby zrobi¢ to dobrze, trzeba wzia¢ pod uwage przewidywany rozwdj rynku,
przeanalizowa¢ dziatania konkurencji oraz wilasne cele i priorytety. Wypadkowa
tych wszystkich elementéw powinien by¢ plan, ktéry maksymalizuje zadany efekt
biznesowy — np. wolumen lub stope zysku. Jednoczesnie jako$¢ planu oceniana jest
stopniem jego realnosci przy dostgpnych srodkach (zasobach).
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Drugi aspekt planowania sprzedazy ustug ubezpieczeniowych to podziat planu
krajowego na terytorialne jednostki organizacyjne wchodzace w sktad dziatu sprze-
dazy — innymi stowy, wyznaczenie celow sprzedazy dla zespotéw odpowiadaja-
cych za sprzedaz na poszczegdlnych terytoriach. Mozna to nazwaé terytorialnym
wymiarem planowania. Wydaje si¢ on by¢ nie mniej wazny niz poprzedni ze
wzgledu na skutki, jakie dla wynikow dzialalnosci ma niewlasciwie zaplanowana
wielkos¢ sprzedazy w poszczegolnych obszarach terytorialnych. Latwo mozna so-
bie wyobrazi¢ sytuacje, w ktérej przez zastosowanie prostego mnoznika jako pod-
stawy wyznaczania planu (np. kazdy region powinien sprzeda¢ o 30% wigcej niz
sprzedat w roku ubieglym) doprowadza si¢ do stworzenia nierealistycznego planu.
Dla regionéw, ktére maja bardzo wysoki udzial w rynku, plan sprzedazy moze
okaza¢ sie niewykonalny, regiony zas, ktére maja niewielki udziat w rynku i istnie-
je tam rezerwa niewykorzystanych mozliwosci — tatwo realizuja plan. Nie zostana
jednak osiagnigte dodatkowe efekty wynikajace z motywujacego dziaftania ambit-
nego, realistycznego planu. Ponadto moze si¢ pojawi¢ oportunistyczne dazenie do
niepodejmowania wysitkow, ktére zabezpiecza przed nadmiernym obciazeniem za-
daniami planowymi wynikajacymi z zastosowania metody mnoznikowej w kolej-
nych latach. Powoduje to zwigkszenie ryzyka niepowodzenia w dazeniu do realiza-
cji zatozonego poziomu sprzedazy. W czgsci regiondw personel sprzedazy moze
by¢ sfrustrowany niemoznoscia realizacji wygérowanego planu, w innych regio-
nach personel sprzedazy moze by¢ niewystarczajaco zmotywowany.

Propozycja zmierzajaca do poprawy jakosci procesu planowania sprzedazy
ubezpieczen na rynku matych i Srednich przedsigbiorstw w rozbiciu na jednostki
terytorialne wymaga ustalenia definicji przedsigbiorstw uwazanych za nalezace do
sektora matych 1 srednich (MSP). Zwykle przyjmuje si¢ w Polsce, ze gorna granica
jest zatrudnienie do 50 os6b i obrdt roczny nieprzekraczajacy 4 min euro.
Przekroczenie ktorejkolwiek z granic powoduje przesunigcie przedsigbiorstwa
poza sektor MSP.

Propozycja modyfikacji procesu podzialu krajowego planu sprzedazy ubezpie-
czen dla firm z grupy MSP, polegajaca na wprowadzeniu do analizy regionalnych
zmiennych makroekonomicznych, odchodzi od dotychczas stosowanej logiki pro-
cesu planowania opartego gltéwnie na planowaniu oddolnym, gdzie jednostki tere-
nowe, bedace najblizej klientdw, proponowaly mozliwa do osiagniecia wartosé
sprzedazy, mierzona najczg¢sciej wartoscig skladki przypisanej. Zebrane w ten spo-
sob dane stanowily podstawe negocjacji z jednostkami terenowymi w celu uzyska-
nia sumarycznego, planowanego na kolejny rok wzrostu sprzedazy. Ten sposdb
planowania ma bardzo istotng zaletg, mianowicie osiaga si¢ wyzszy niz w przypad-
ku planu narzuconego z gory stopien identyfikacji jednostek z tak wypracowanymi
celami sprzedazowymi. Wadami takiego postgpowania s3 duza czasochtonnosé
oraz fakt, ze utrwala ono dotychczasowg terytorialna strukture sprzedazy. Innymi
stowy, regiony o wysokim udziale w rynku musza go powigksza¢ szybciej niz
regiony o niskim udziale w rynku.
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Waznym elementem planowania sprzedazy jest pomiar poziomu udziatu w ryn-
ku w poszczegolnych regionach. Stad koniecznosé zbudowania modelu, ktory
pozwolilby okresli¢ wielkos¢ wolumenu rynku ubezpieczeniowego w regionach,
a dzigki temu zmierzy¢ (oszacowacé) udziat w rynku, jaki maja poszczegélne
jednostki terytorialne towarzystwa.

W celu okreslenia potencjatu rynku ubezpieczen MSP w regionach najlepsza
metoda byloby zbudowanie pelnego modelu ekonometrycznego opartego na wyty-
powanych zmiennych. Brak danych odpowiedniej jakosci dotyczacych reprezenta-
tywnej proby podmiotow sprawia, ze stosuje si¢ odmienne podejscie oparte na
poréwnaniu wzglednej sity ekonomicznej regionéw. Pomiar odbywa si¢ za pomoca
zmiennej/zmiennych, ktére w sposob wystarczajaco dokiadny charakteryzuja
region, a jednoczesnie wykazuja si¢ silng korelacja z popytem na ustugi ubezpie-
czeniowe zglaszanym przez klientéw z MSP. Po wstgpnej analizie najbardziej
obiecujaca zmienna wydaje si¢ by¢ PKB w regionie (aproksymowane przez catko-
wite dochody ludnosci brutto).

W literaturze brakuje opracowan dotyczacych ekonometrycznego modelowania
rynku ubezpieczen MSP. Istniejace konstrukcje modelowe odnosza si¢ zwykle do
segmentu klientéw indywidualnych. Specyfika klientéw z sektora MSP powoduje,
ze nie mozna bezposrednio zastosowa¢ metod przyjetych do analizy popytu na
ubezpieczenia zglaszanego przez klientdw indywidualnych ani technik stosowa-
nych przy badaniu popytu zglaszanego przez duze firmy. Dlatego nalezato przepro-
wadzi¢ nowe rozwazania, opierajac si¢ na dotychczasowych rozwiazaniach.

Wobec niemozliwosci oparcia procesu modelowania, ktory prowadzitby do
precyzyjnego planu sprzedazy w regionach, na danych opisujacych potencjat ryn-
ku, nalezato zmieni¢ podejscie i zastapi¢ miary absolutne zastgpczymi oszacowa-
niami. Podstawa stato si¢ okreslenie wzglednych potencjalow w poszczegdnych
regionach. Stworzenie takiego modelu, w petni weryfikowalnego, wymagaloby
informacji o zglaszanym w regionach popycie. Najbardziej obiecujaca i tatwo
dostepna zmienna jest miernik PKB wytworzonego w regionie. Jest to dostatecznie
duzy agregat gospodarczy, ogdlnie przyjety w opisie poziomu rozwoju gospodar-
czego. Widoczne jest rowniez silne powiazanie tego miernika z innymi potencjal-
nymi zmiennymi — PKB jest silnie skorelowany z liczba pracujacych, wartoscia
srodkow trwatych, dochodami ludnosci itp.

Powaznym problemem zwigzanym z wykorzystaniem tej zmiennej jest niedo-
stepnos¢ biezacych danych statystycznych. Wystepuje tu prawie dwuletnie op6z-
nienie w publikacji potrzebnych danych statystycznych. Jest to zbyt duza zwioka,
dlatego konieczne jest poszukiwanie zmiennej, ktora publikowana jest z mniejszym
opdznieniem. Uzasadnionym wyborem wydaje si¢ by¢ catkowity dochdd ludnosci
brutto, ktory jest wysoce skorelowany z PKB wytworzonym w regionie', a jed-

'Dla wojewddzkich danych z 2005 r. wspolczynnik korelacji liniowej Pearsona » wynosi 0.99679.
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noczesnie wystgpuje mniejsze, niz w przypadku PKB, opdznienie publikacji. Dane
o dochodach ludnosci sg dostgpne na poziomie powiatow, co jest zgodne z najniz-
szym poziomem podziatlu na jednostki terytorialne w towarzystwie ubezpieczenio-
wym. Jednostki terytorialne dzialu sprzedazy firm ubezpieczeniowych czgsto obej-
muja obszar jednego lub kilku powiatow (wyjatkiem moga by¢ wielkie miasta).

Poréwnanie podziatu regionalnego dochodéw ludnosci z wynikami sprzedazy
w 2005 r. (por. tab. 1) pokazuje, ze aktualne terytorialne zréznicowanie poziomu
sprzedazy ustug ubezpieczeniowych w sektorze MSP wykazuje niskq korelacj¢ ze
zroznicowaniem poziomu dochodow ludnosci w regionach (wspétczynnik korelacji
r<0,33). Z tego wynika, ze istniejq regiony, ktérych udziat w rynku jest duzo
wyzszy od przecietnego, dlatego w tych regionach trudniej bedzie zwigkszaé¢ udziat
w rynku réownie szybko jak w regionach o niskim udziale w rynku. Z drugiej strony
sq regiony, ktére maja niewykorzystany potencjal zwigkszenia sprzedazy. Zidenty-
fikowanie regionalnego udziatu w rynku doprowadzi do ustalenia planu sprzedazy
lepiej wykorzystujacego potencjal kazdego regionu.

Wykorzystanie dochodéw ludnosci brutto jako zmiennej zastepczej przybliza-
jace) rozktad terytorialny popytu na ustugi ubezpieczeniowe wydaje si¢ by¢ roz-
wigzaniem prostym, zrozumiatym i fatwym do implementacji. Jest jednak obarczo-
ne wadami. Wybdr PKB jako zmiennej uzytej do modelowania rynku ma charakter
wyboru a priori, ktéry nie moze by¢ obiektywnie zweryfikowany z powodu braku
danych opisujacych ten rynek. Wybrana zmienna nie jest cechg charakterystyczna
wylacznie dla sektora MSP, zawiera informacj¢ o catym rynku, co moze wptywac
na jakos¢ oszacowania. Jednakze, w zwiazku z duzym zr6znicowaniem klientow
MSP, okreslenie zmiennej charakterystycznej wylacznie dla tego sektora jest nie-
zwykle trudne. Zmienna taka, poza warunkiem odzwierciedlenia rozwoju sektora
MSP, musiataby by¢ mierzona i publikowana na odpowiednio niskim poziomie
terytorialnym oraz z niewielkim opdznieniem. Tylko speinienie powyzszych wa-
runkow pozwalaloby jej uzy¢é w omawianym zagadnieniu. Wobec braku takiej
zmiennej zwykle przyjmuje si¢ zatozenie, ze rozwdj sektora MSP koreluje z catko-
witym rozwojem gospodarczym mierzonym za pomoca PKB?2.

Zwigkszenie warto$ci dochodow ludnosci brutto w regionie w oczywisty spo-
sob przekfada si¢ na zwigkszenie sity nabywczej ludnosci, a tym samym staje si¢
czynnikiem generujacym zwigkszony popyt konsumpcyjny w regionie. Przedsig-
biorstwa z segmentu MSP sa najczgsciej podmiotami niewielkimi, wigc bardziej
mobilnymi i elastycznymi w poréwnaniu z duzymi przedsigbiorstwami. Dlatego
szybciej i latwiej przystosowuja si¢ do nowej sytuacji ekonomicznej regionu
(przede wszystkim zmian popytu ludnosci). Obserwacje pokazuja, ze liczba nowo
powstatych przedsigbiorstw MSP jest wigksza w regionach o wigkszym popycie

2 Przyjgcie takiego rozwigzania oznacza, ze zaklada si¢ staly udziat sektora MSP w wytwarzaniu
PKB w kazdym z regiondw.
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generowanym przez mieszkancow. Uzycie zmiennej, jaka jest dochdéd ludnosci
brutto skumulowany w regionie, nie tylko staje si¢ wyznacznikiem obecnej sytuacji
w segmencie MSP, ale zawiera takze element prognostyczny — informujacy o po-
tencjale rozwoju rynku. To oznacza, Ze zawiera takze informacje¢ o potencjalnym
wzroscie liczby przedsigbiorstw z tego sektora w bliskiej przyszlosci, a takze
o mozliwosci rozwoju istniejacych firm. Przedstawiona argumentacja wskazuje, ze
proponowany wybor zmiennej ma wigcej zalet niz wad. Jednoczesnie proponowa-
ne rozwiazanie umozliwia szybkie wprowadzenie w zycie usprawnienia procesu
planowania sprzedazy.

W tab. 1 zaprezentowano poréwnanie struktury regionalnej przypisu sktadki
(jako miary sprzedazy ustug ubezpieczeniowych w sektorze MSP) i struktury
dochodu ludnosci (jako miary potencjalu rynku w regionie). Znaczne roznice
pomiedzy wartosciami w obu kolumnach pokazuja miejsca, w ktorych wynik
sprzedazy wyraznie odbiega od potencjatu rynku. Tam, gdzie udzial regionu
w strukturze skladki przypisanej jest nizszy niz w strukturze dochodéw ludnosci,
konieczna jest dodatkowa praca nad lepszym wykorzystaniem potencjatu rynku.
Przedstawione dane pokazuja przykladowe regionalne zréznicowanie struktury
sprzedazy pewnej firmy ubezpieczeniowej i dochodéw ludnosci w wybranym roku.

Tabela 1. Regionalne zréznicowanie struktury sprzedazy i dochodéw ludnosci (w %)

. . Udzial regionu w sprzedaz Udziat dochoddéw ludnosci regionu
Region Oddzial gogélem P ’ w dochodach ludnosci Polski oggélem
Ol ' 5,48 8,55
RI 02 4,40 5,64
03 2,84 2,27
04 9,30 7,63
05 2,98 3,83
06 5,79 6,09
R2 o7 4,57 425
08 3,49 3,98
09 6,89 5,82
R3 010 3,45 2,89
Ol1 5,80 3.76
012 2,84 2,22
0ol13 8,37 5,92
014 6,10 5,01
Ra 0O15 5,93 4,38
0l6 5,49 4.61
017 3,83 4,78
RS 018 5,68 11.94
019 3,78 3,70
020 2,99 2,76

Zrédto: dane przykladowe.
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Powyzsze dane odzwierciedlajg udziat regionéw w popycie na ustugi ubezpie-
czeniowe zglaszanym przez male i srednie przedsi¢biorstwa na poziomie oddzia-
fow (istniejq jeszcze mniejsze jednostki terytorialne towarzystwa obejmujace poje-
dyncze powiaty). Okreslenie modelu popytu wyznacza zakonczenie pierwszego
etapu proponowanego usprawnienia planowania. Nast¢pny etap, czyli zastosowa-
nie stworzonego modelu popytu do zaplanowania sprzedazy ustug ubezpieczenio-
wych, mozna przeprowadzi¢ dwoma sposobami.

Pierwszy z nich to bezposrednie wykorzystanie obserwowanej struktury rynku
do wyliczenia udziatu regionu i w planie krajowym, np. jako kombinacji liniowej
istniejacej regionalinej struktury sprzedazy i przyjetej regionalnej struktury popytu
— aproksymowanego poziomem dochodow ludnosci. Wtedy

P, =aSP, +(1-a)UR;,

gdzie: B, —udzial regionu i w planowanej sprzedazy dla sektora MSP,
SP. — udzial regionu i w strukturze sprzedazy dla sektora MSP,
UR; — udziat regionu i w strukturze calego rynku ubezpieczen dla MSP,
a —ustalany arbitralnie wspotczynnik z przedziatu <0; 1>.

Takie rozwiazanie jest bardzo proste, zawiera jednak element uwzgl¢dnienia
udziatu regionu w rynku. Mankamentem takiego rozwigzania jest trudno$¢ znale-
zienia istotnie roznego od jednosci wspdlczynnika a, takiego, ktory gwarantuje
strukturg planu przewidujaca wzrost sprzedazy we wszystkich regionach. Poniewaz
zwykle zaklada si¢ niewielki wzrost sprzedazy na poziomie krajowym, czgs¢ regio-
néw moze mie¢ przewidziany nizszy plan niz osiagnigta juz sprzedaz.

Drugi sposob polega na dalszej rozbudowie modelu planowania o elementy
zwigzane z rynkiem ubezpieczen w sektorze MSP (m.in. oszacowanie udziatow
regiondw w rynku) oraz na probie znalezienia funkcji, ktéra pozwoli okresli¢
mozliwosci wzrostu sprzedazy w zaleznosci od osiagnigtego udziatu w rynku. W
dalszej czesci opracowania opisane jest rozwiniecie struktury modelu.

Opis proponowanego rozwigzania. Pierwszym etapem ustalenia planu wedlug
opisywanej propozycji jest oszacowanie udzialdéw w rynku dla poszczegdlnych
regionow. Aby znalez¢é wartos¢ udzialu towarzystwa ubezpieczeniowego w rynku,
nalezy oszacowaé warto$¢ catego rynku w lkazdym terytorium. Mozna tego doko-
na¢, szacujgc wartos¢ calego rynku uslug ubezpieczeniowych dla sektora MSP.
Calkowita wartos¢ rynku ubezpieczen MSP w Polsce mozna oszacowa¢ na pod-
stawie $redniej skladki przypadajacej na klienta MSP w towarzystwie oraz liczby
aktywnych podmiotow gospodarczych w segmencie MSP w kraju w danym okre-
sie’. Specyfikacja modelu przyjmuje nastepujaca postaé:

3 Dane na podstawie raportu o stanie sektora MSP w Polsce w latach 2005-2006 (wyd. PARP
2007). dostgpnego w wersji elektronicznej na stronie http://www.parp.gov.pl/index/more/1583.
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WR=ST x LM,

gdzie: WR — calkowita oszacowana warto$¢ rynku ubezpieczen MSP w Polsce,
LM - liczba aktywnych przedsiebiorstw w segmencie MSP w Polsce,
ST — przecigtna sktadka ubezpieczenia w segmencie MSP w towarzystwie.

Jakos¢ oszacowania wolumenu rynku zalezy od reprezentatywnosci badanej
zbiorowosci firm. Przyjmuje si¢, ze badana zbiorowo$¢ to ubezpieczane przez
towarzystwo przedsiebiorstwa z sektora MSP. Korzystajac z danych towarzystwa,
przecigtng sktadke wyliczono ze wszystkich zawartych przez towarzystwo umow
z przedsigbiorstwami zaliczanymi do MSP., W tym przypadku przyjecie zbioru
firm za reprezentatywny bylo uzasadnione wielkoscia udzialu towarzystwa w ryn-
ku, ktory znacznie przekracza 10%.

Oszacowany wolumen rynku (WR) dzieli si¢ pomigedzy regiony zgodnie z opra-
cowanym algorytmem, na podstawie wytworzonego w regionie PKB (aproksymo-
wanych poziomem dochodu ludnosci brutto). W ten sposob dla kazdego regionu
otrzymuje si¢ potencjalna warto$¢ rynku ubezpieczen MSP w i-tym regionie (WR;).

Udziat w rynku poszczegdlnych oddziatéw regionalnych szacuje si¢ z wyko-
rzystaniem wartosci zebranej przez towarzystwo sktadki oraz oszacowanej warto-
sci rynku kazdego regionu

UT; = FS; |WR;,

gdzie: UT; — udzial towarzystwa w rynku ubezpieczen MSP w regionie 7,
FS; —faktyczna wartos¢ sktadki zebranej w regionie i,
WR; — oszacowana wartos$¢ rynku ubezpieczen MSP w regionie i.

Nalezy przy tym pamigtac, aby do wyliczen wzia¢ dane za ten sam okres.

Oszacowany udziat oddziatéw regionalnych w regionalnym rynku jest podsta-
wa do ustalenia udziatu poszczegdlnych regionéw w planie firmy. Podstawa wyli-
czenia wspomnianego udziatu jest mozliwy przyrost sprzedazy wynikajacy z osza-
cowanego udziatu regionu w rynku (WS;). W proponowanym rozwiazaniu zwiazek
pomigdzy tymi wielkosciami opisuje si¢ za pomocg funkcji wyktadniczej, ktérej
argumentem jest udzial w rynku, a wartosci okreslaja mozliwy przyrost sprzedazy
w regionie. Funkcja ma posta¢:

WS = aUT,
gdzie: WS —mozliwy do osiagnigcia wzrost sprzedazy.
Wartos¢ podstawy funkcji wykladniczej (a) ustala si¢ w taki sposdb, aby
= WSiajowe» <2¥1i 28 1084 (WSirmiowe ) = Ulkraju-

Funkcja wyktadnicza dobrze realizuje kryteria, jakie powinna spetnia¢ zalez-
nos$¢ pomigdzy udzialem w rynku a mozliwym przyrostem skfadki przypisanej, jest

. . Tirai
spetniata warunek, ze a <"
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silnie, ale nie jednostajnie malejaca w rozpatrywanym przedziale (udzial w rynku
Jjest warto$cia z przedziatu <0, 1>) oraz osiaga warto$¢ bardzo bliska zeru dla argu-
mentéw bliskich jednoséci. Ponadto szybciej maleje dla niskich wartosci udziatu
w rynku niz dla wysokich. Taka funkcja pozwala silnie zaktywizowaé regiony
o niskim udziale w rynku, natomiast planowany wzrost sprzedazy dla regionu o
wysokim udziale w rynku jest tym nizszy, im bardziej ten udzial przewyzsza
przecigtny dla kraju. Przykladem funkcji spelniajacej opisane wyzej wymagania
jest funkcja wyktadnicza o podstawie a = 0,01. Na rys. 1 pokazano t¢ funkcje.
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Rys. 1. Funkcja wiazaca potencjalny wzrost sprzedazy z udzialem w rynku

Zrédlo: opracowanie wiasne.

Algorytm wyliczenia udziatu poszczegdlnych jednostek terytorialnych w planie
krajowym polega na tym, ze wylicza si¢ wartosci bezwzgledne planowanej sprze-
dazy dla kazdego oddzialu regionalnego, a nastgpnie przelicza si¢ je na wartosci
wzgledne.

TS; = (WS; +1)x PS;,

gdzie: TS; — teoretyczna wartos$¢ przypisanej sktadki w i-tym regionie,
WS; — wspétczynnik wzrostu przypisanej skiadki w i-tym regionie,
PS; — przypis sktadki w regionie w poprzednim okresie.
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Natomiast udziat poszczegdlnych regionéw w planie ( F;) okreslony jest jako:

TS.
P = 5 x100%.

LTS

i

Plan sprzedazy regionu powstaje jako iloczyn planu krajowego oraz wskaznika
P, dla tego regionu.

Algorytm planowania mozna podsumowac¢ nastgpujaco:

1. Za pomocg danych towarzystwa szacuje si¢ Srednig wielkos¢ sktadki ubez-
pieczeniowej pozyskiwanej od jednej firmy MSP w Polsce.

2. Wylicza si¢ catkowitg potencjalng warto$¢ rynku ubezpieczen MSP w Polsce
jako iloczyn sredniej skladki i liczby aktywnych podmiotéw MSP (obliczenie WR).

3. Dzieli si¢ wartos¢ rynku na poszczegdlne regiony za pomoca wskaznika
udziatu w catkowitym dochodzie ludnosci (obliczenie WR;).

4. Okresla si¢ dla poszczegdlnych regionéw ich udziat w rynku (udziat faktycz-
nej sprzedazy towarzystwa w oszacowanej wartosci rynku w regionie — obliczenie
UT,).

5. Okresla si¢ za pomoca funkcji wykltadniczej mozliwy do osiagnigcia przyrost
sprzedazy w regionie (w %) na podstawie osiagnig¢tego udziatu w rynku (obliczenie
wS;).

6. Wylicza sie teoretyczna wartos¢ wolumenu sprzedazy na podstawie wielko-
$ci sprzedazy w poprzednim okresie i obliczonego powyzej wspdtczynnika wzrostu
(obliczenie TS;).

7. Na podstawie teoretycznych wartosci przypisanej skladki w regionach
tworzona jest struktura podziatu planu pomigdzy regiony (obliczenie P).

8. Oblicza si¢ wartosci absolutne planu w poszczegoélnych regionach jako ilo-
czyn P i planowanej sprzedazy dla kraju w kolejnym okresie.

Proponowane rozwiazanie jest jednym z wielu mozliwych rozwiazan problemu
planowania terytorialnego. Jego zaleta jest prostota zastosowania i fatwos¢ dostgpu
do danych, na ktorych rozwiazanie zostato oparte. Dane o dochodach ludnosci
w ujeciu powiatowym sg publikowane przez Glowny Urzad Statystyczny. Oznacza
to, ze rozwiazanie to mozna zastosowac¢ wtedy, gdy granice oddziatéw regional-
nych pokrywaja si¢ z granicami powiatow lub wojewddztw.

Elementem zmniejszajacym dokladnos$¢ planowania opartego na strukturze te-
rytorialnej jest brak mozliwosci jednoznacznego przypisania firm MSP do admini-
stracyjnych jednostek podziatu terytorialnego. W praktyce jednostka organizacyjna
towarzystwa zazwyczaj nie odmawia ubezpieczenia klientowi, ktorego siedziba
znajduje si¢ poza obstugiwanym przez nia terenem. Zdarza sig, ze przedsigbiorca
posiada kilka filii w réznych powiatach lub wojewddztwach. Czynnik ten nie
zaburza powaznie jakosci modelu.
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Wydaje si¢, ze przedstawiona propozycja moze stosunkowo niewielkim
kosztem poprawic¢ jako$¢ planowania i wplyna¢ na poprawe wynikoéw sprzedazy.
Zwigkszenie sprzedazy jest skutkiem lepszego wykorzystania potencjalu runku
i nadawania regionom ambitnych, ale osiagalnych planow sprzedazy.

A PROPOSAL OF IMPROVEMENT IN INSURANCE SALES PLANNING
FOR SMALL AND MEDIUM ENTERPRISES

Summary

The quality of territorial planning of sales in an insurance company can be improved by
implementing a market model which includes variables reflecting the economic power of regions. A
proposal described here leading to sales planning improvement is devoted to small and medium
enterprises’ insurance market. The most convenient and useful variable which reflects differences
among insurance demand in different regions is regional gross domestic product. The proposal shows
the way how to implement this variable into sales planning to make it more accurate.
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