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ROZWOQOJ MEDYCYNY WETERYNARYJNEJ

Fundusze
wtascicieli

Swiadomos¢é
spoteczenstwa

EUTANAZIA
z wyboru
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Jakie badanie miat robione Two] podopieczny/podopieczni kiedykolwiek? (zaznacz
wszystkie)

65 odpowiedzi

badanie krwi: 38 (60%)

badanie USG;

badanie RTG (zdjecie);

badanie rezonansem
magnetyczrym;

—19{29,2%)

Dadanie endoskopowe,;
pobieranie zeskrobin, wymazow;
nie miat robionych badari
0 10 20 30 40
Czy kiedykolwiek wykryto u Twojego zwierzecia schorzenie na tak zaawansowanym etapie,
Ze nic nie mozna byto juz zrobic?

65 odpowiedz]

@® Tak
@ Nie




Czy musiates kiedykolwiek podjac decyzje o eutanazji (uspieniu) zwierzecia?

65 odpowiedzi

® Tak
@ Nie

Czy decyzja o eutanazji byta zwiazana miedzy innymi z kosztami ewentualnego
leczenialwizyty u specjalisty? (mozesz ominac to pytanie, jesli na poprzednie
odpowiedziates negatywnig)

31 odpowiedzi

@® Tak
@ Nie
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Grupa docelowa




Koncepcja

* UBEZPIECZENIA ZDROWOTNE

* REFUNDACIA DIAGNOSTYKI
| LECZENIA

* UBEZPIECZENIA OD WYPADKOW

*w dalszej perspektywie —
abonament miesieczny na obstuge
weterynaryjng we wtasnej lecznicy




Zalety i wady

ZALETY

Ciggte i coraz wieksze
zapotrzebowanie;

|dea spoteczna;
Brak konkurencji;
Mozliwos¢
przeniesienia
odpowiedzialnosci

ubezpieczeniowej na
Zaktad Ubezpieczen.

O -

WADY

* Pojawienie sie
konkurencji;

* Podejscie
spofeczne (moda
na teorie
spiskowe,
myslenie
proepidemickie);

e Brak
samodzielnosci;




Model biznesowy,

czyli dlaczego nie samodzielnie...

Obecnie nie ma mozliwosci abym samodzielnie swiadczyta
ustugi ubezpieczeniowe z powodu regulacji prawnych:

* tylko zarejestrowany Zaktad Ubezpieczen lub
Towarzystwo Ubezpieczen Wzajemnych moze
przejmowac ryzyko ubezpieczeniowe,

* ubezpieczajgcy musi posiadac reasekuracje,

* ubezpieczajgcy musi mie¢ umowe
z Ubezpieczeniowym Funduszem
Gwarancyjnym (sktadki miesieczne
i bariera finansowa wejscia),

* ubezpieczajacy musi wykazac zdolnosc
finansowg do wyptaty sktadek.




Model biznesowy,

czyli jakg mam alternatywe

Moge nawigzacC wspotprace
z Towarzystwem ubezpieczeniowym:

przedstawienie oferty aktuariuszowi Towarzystwa
Ubezpieczeniowego spowoduje doktadng i rzetelng
analize ryzyka przez te instytucje,

ciezar ubezpieczenia i jego wyptaty spoczywa na
Towarzystwie,

dualny model czerpania zyskow - % od zysku
Towarzystwa od wszystkich sprzedanych ubezpieczen
oraz dodatkowo extra-prowizja za ubezpieczenia
sprzedane bezposrednio przez mojg przychodnie.




A oprocz tego...

Przychodnia Weterynaryjna MADRA

* Sprzedaz detaliczna — sklep internetowy z mozliwoscia
zamowien dopasowanych do klienta, z dostawg na wskazany
adres lub odbiorem w punkcie;

* Ustugi ubezpieczeniowe dla zwierzat;

* Ustugi weterynaryjne swiadczone przez specjalistow
konkretnych dziedzin, co zwiekszy trafnos¢ diagnozy i leczenia;

- Swiadczenie ustug promocyjnych — docieranie do klienta rézna
drogg marketingowa.




Perspektywa finansowa

Zysk statyczny — funkcjonowanie przychodni:

PRZYCHODY 448.800,00zt 480.216,00zt 513.831,12zt 549.799,30zt 588.285,25z1 629.465,22z¢
KOSZTY 230.360,00zt 166.278,00zt 167.816,58zt 170.957,02zt 175.344,05zt 180.737,40zt
ZYSK NETTO 176.936,40zt 254.289,78zt 280.271,78zt 306.862,25zt 334.482,37zt 363.469,53zt

+ dodatkowy zysk dynamiczny

(zalezny od wartosci i ilosci sprzedanych ubezpieczen)




Pytania?




Patrycja Kopinska
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