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Ceny, dostepnos¢, refundacja

Przyszedt czas podsumowan i przemyslen dotyczgcych minionego roku. Warto przyjrze¢ sie poprzednim dwunastu
miesigcom z perspektywy tego, co przekazywali nam klienci oraz jak ,temperatura” komunikatow zmienita sie na prze-

strzeni lat. - Sesastian ZucHowski

Pomigdzy 2022 a 2024 rokiem klienci szczegdlnie emocjonalnie
odbierali wyst¢pujace jednocze$nie dwa negatywne zjawiska:
silne zwyzki cen/skladek ubezpieczeniowych oraz pogarsza-
jaca si¢ dostgpnosé ustug. 2025 rok przyniésl jednak poprawg
W postrzeganiu obszaru opicki zdrowotnej. Wynika to z dwoch
czynnikéw: dynamika zwyzek zwolnita, a z dostgpnoscia klienci
zacze¢li radzié sobie duzo efektywniej poprzez refundacjg.
Czy mamy zatem przetom po trudnych trzech latach od czasu pandemii,
czy tez jest to chwila oddechu przed kolejnymi turbulencjami?

CENY WYHAMOWALY

Klienci, czemu nie mozna si¢ dziwié, pozytywnie odebrali
korzystniejsze niz w poprzednich latach propozycje odnowienia
programéw abonamentowych i ubezpieczeniowych. Spowol-
nienie zwyzek cen, co do zasady, obj¢to caly rynek wykonawcow.
Wyjatek stanowily programy wybitnie szkodowe. W tych przy-
padkach naturalnie konieczne byly radykalne wzrosty wyna-
grodzen czy skladek ubezpieczeniowych. Warto tez zaznaczy¢,
ze mamy regiony, powiaty, ktore rzadza si¢ swoimi prawami ze
wzgledu na dominacj¢ jednego lub dwoch duzych graczy. Nie
zaburzaja one jednak ogblnopolskiego trendu nizszych zwyzek
odnowieniowych, ktorych bylismy §wiadkami w ciagu catego
roku. Co wigcej, nawet przy tak korzystnych propozycjach,
mozliwe byly delikatne negocjacje w zakresie warunkéw finan-
sowych. Oczywiscie reakcja klientéw byla w tej sytuacji bardzo
pozytywna. Rozbudzito to oczekiwania i coraz cz¢Sciej otrzymy-
wali$my pytania o utrzymanie si¢ tej tendencji czy wrecz mozli-
wos¢ powrotu do czasdw, w ktdrych zwyzki byly symboliczne
albo w ogdle ich nie byto.

DLACZEGO WCZESNIEJ CENY ROSLY TAK DRASTYCZNIE?
Rosnaca dynamicznie ptaca minimalna, konsekwencje pandemii
obejmujace presj¢ kosztowa 1 konieczno$é duzych inwestycji

dostosowawczych, a takze poglebiajacy si¢ niedobdr lekarzy
doprowadzity w poprzednich latach do wzrostu cen ustug zdro-
wotnych. To bezposrednio przetozyto si¢ na zmiany wynagro-
dzent migdzy placéwkami a wykonawcami. Wykonawcy, zaréwno
abonamentowi, jak i ubezpieczeniowi, byli zmuszeni zaakcep-
towac istotne zwyzki. Brak takiej zgody bylby jednoznaczny
z wypowiedzeniem umowy o wspdlpracy, na co wykonawcy nie
mogli sobie pozwoli¢. Rozbudowana sie¢ placowek wspotpracujgcych
stanowi trzon kazdego jakoSciowego grupowego programu zdrowotnego.
Zmiany w rozliczeniach zostaly uwzgl¢dnione w kalkulatorach
wyceniajacych programy grupowe i przelozyly si¢ na koniecz-
nos¢ skokowej rekwotacji istniejacych programéw. W prze-
szto$ci umowy o wspolpracy migdzy wykonawca a placéwkami
medycznymi byly umowami wzglgdnie stabilnymi i nie podle-
galy istotnym zmianom przez dtuzszy okres. Pandemia ,wywro-
cila stolik” — biezace zarzadzanie renegocjowaniem umow
o wspolpracy, przy zachowaniu dotychczasowego stanu zatrud-
nienia w dzialach kontraktowania placéwek, stato si¢ niemoz-
liwe. Konieczne bylo istotne zwigkszenie zatrudnienia. Rene-
gocjowanie warunkéw rozliczenia finansowego dwa razy do
roku nie byto w zwiazku z tym niczym niezwyklym. Sytuacja
nic do pomyslenia we wezesniejszych latach. Zmienne warunki
makrockonomiczne, ktére przybraly w zasadzie cechy terapii
szokowej, zmusily wszystkie strony rynku do koniecznosci szyb-
kiego dostosowania si¢ do zmian. Skumulowana konsekwencj¢
tej postgpujacej fali ponidst koficowy odbiorca — klient. Wiele
wskazuje, ze to juz za nami. Jednak czy na pewno?

POGARSZAJACA SIE DOSTEPNOSC? NIE SZKODZI, MOJ PROGRAM
MA REFUNDACJE

W latach 2022-2024 nastapilo zalamanie dostgpnosci u wyko-
nawcoéw. Skala tego wydarzenia zaskoczyla absolutnie caly
rynek. Zjawisko, ktére w latach poprzedzajacych pandemig
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bylo, nie chcialbym napisaé akceptowalne, ale wzglednie tole-
rowane, przerodzilo si¢ w systemowy problem. Reklamacje
ze strony pracownikéw dotyczace odlegltych proponowanych
termindw realizacji ustug staly si¢ czgstsze. Z czasem bylo tylko
gorzej. Kolejne fale reklamacji dotyczyly juz zjawiska ,znikaja-
cych lekarzy” z bezgotéwkowej realizacji i obejmowaty w zasa-
dzie wszystkie wojewddztwa. Pracownicy w duzych emocjach
opowiadali o swoich do$wiadczeniach — braku mozliwosci
bezgotéwkowego kontynuowania leczenia u dotychczasowego
lekarza. Po szybkiej interwencji u opiekuna biznesowego okazy-
walo sig, ze faktycznie, o ile lekarz jest dostgpny niezmiennie
w danej placéwee, to jedynie za gotowke. Powdd? Decyzja
lekarza o zaprzestaniu wspolpracy z wykonawcami. Konieczne
byly konsultacje i spotkania z pracownikami, podczas ktérych
wskazywali$my, ze zaden z wykonawcoéw w Polsce nie zobowia-
zuje si¢ do zachowania konkretnych placéwek czy lekarzy na
nicoznaczony okres. Listy placéwek dynamicznie si¢ zmieniaja,
zardwno w zakresie samych podmiotéw, jak i zakontraktowa-
nych ustug, ktére swiadcza.

Powyzej opisane sytuacje oraz skokowo rosnace ceny programéw
abonamentowych czy ubezpieczeniowych spowodowaly, ze
klienci mieli duzo wigksza sktonnos$é do zmiany wykonawcy.
Nawet na takiego, ktérego marka byla mniej rozpoznawalna,
a rozwiazania informatyczno-technicznie nie oferowaly az tylu
funkcjonalnosci, do ilu przyzwyczajeni byli pracownicy oraz
cztonkowie ich rodzin. Z pomocy przyszia refundacja. Lata
edukacji klientéw w tym zakresie przyniosly spodziewane efekty.
Renegocjowane wezesniej umowy uwzglednialy juz korzyst-
niejsze refundacje, czyli z wyzszymi kwotami zwrotéw 1 podnie-
sionymi limitami kwartalnymi. Staly si¢ one gotowa bronia
w walce z pogarszajaca si¢ dostgpnoscia. Wystarczylo tylko po
nig siggnac. Z perspektywy czasu klienci bardzo docenili nasze
naciski na ciagle dostosowywanie obszaru istniejacych uméw
w dynamicznie zmieniajacej si¢ rzeczywistosci.

KLIENT MOTOREM RYNKU!
Rynek prywatnej opieki zdrowotnej przeszedt w ostatnich latach
transformacj¢. Kto byt jednak jej gtéwnym napgdem?

Owszem, warunki makroekonomiczne wymusity wiele zmian, jednak to
klienci, pacjenci zawsze sg kotem zamachowym, ktére ksztattuje oferte
ubezpieczen czy abonamentow. Dzi§ nie mamy juz do czynienia
z biernymi odbiorcami benefitu pracowniczego, ktdry trakto-
wany jest jako ,mily dodatek”. Pracownicy dokfadnie analizuja
zakresy ustug, poréwnuja limity refundacji i aktywnie korzy-
staja z przystugujacych im $wiadczen. DoSwiadczenia popande-
miczne pokazaty, ze prywatna opieka zdrowotna to nie luksus, a realne
narzedzie ochrony zdrowia w obliczu wydtuzajgcych sig kolejek do
publicznych placowek.

Rosnaca $wiadomo$¢ 1 aktywno$¢ ubezpieczonych to jednocze-
$nie wyzwanie dla catego rynku. Coraz cze$ciej 0 grupowe programy
zdrowotne pytajg pracodawcy z mniejszych miast, gdzie sie¢ prywatnych
placowek medycznych jest znacznie mniej rozbudowana niz w duzych
aglomeracjach. Jak zapewnié¢ tam odpowiednia dostepno$é? Jak
pogodzi¢ oczekiwania pracownikow z realiami lokalnego rynku
ustug medycznych? Do§wiadczenia ostatnich burzliwych lat
pokazuja, ze rynek potrafi si¢ dostosowaé. Wykonawcy inwe-
stuja w telemedycyng, rozwijaja modele hybrydowe taczace
wizyty stacjonarne z konsultacjami online, poszerzaja mecha-
nizmy refundacji. To wszystko sprawia, ze prywatna opieka zdro-
wotna staje si¢ coraz bardziej dostgpna réwniez poza wielkimi
miastami. Swiadomy pacjent wymusza zmiany — i to wiasnie ta
presja napedza rozwdj catego sektora.

CO PRZYNIESIE PRZYSZLOSC?

Dtugo wyczekiwany spokojniejszy rok, ktérym okazat si¢ 2025,
dal nam chwil¢ wytchnienia. Wielu wykonawcéw szczegblnie
intensywnie wykorzystato ten moment do dalszych inwestycji,
zmian produktowych, zwigkszenia innowacyjnosci i na wstu-
chiwanie si¢ w potrzeby klientéw. Na przestrzeni lat dynamika
ekonomii mocno si¢ zmienita. Nie ma juz zadnych oczywi-
stosci. Stare modele si¢ nie sprawdzaja, nowe si¢ tworza. A i te
zapewne zagoszcza na chwilg. Bez wzgledu na to, co przyniesie
przyszlo§é, wszyscy uczestnicy rynku poradza sobie i z pewno-
Scia bedzie co wspominad, patrzac wstecz. Jednak stanie si¢ tak
tylko wtedy, gdy uwaznie bedziemy $ledzié potrzeby i wyma-
gania klientoéw. U
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