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Rozwój medycyny weterynaryjnej



ROZWÓJ MEDYCYNY WETERYNARYJNEJ

EUTANAZJA
z wyboru

Świadomość 
społeczeństwa

Fundusze 
właścicieli











•UBEZPIECZENIA ZDROWOTNE
•REFUNDACJA DIAGNOSTYKI 

I LECZENIA
•UBEZPIECZENIA OD WYPADKÓW
•w dalszej perspektywie –

abonament miesięczny na obsługę 
weterynaryjną we własnej lecznicy



ZALETY

• Ciągłe i coraz większe 
zapotrzebowanie;

• Idea społeczna;
• Brak konkurencji;
• Możliwość 

przeniesienia 
odpowiedzialności 
ubezpieczeniowej na 
Zakład Ubezpieczeń.

WADY

• Pojawienie się 
konkurencji;

• Podejście 
społeczne (moda 
na teorie 
spiskowe, 
myślenie 
proepidemickie);

• Brak 
samodzielności;



czyli dlaczego nie samodzielnie...

Obecnie nie ma możliwości abym samodzielnie świadczyła 
usługi ubezpieczeniowe z powodu regulacji prawnych:
• tylko zarejestrowany Zakład Ubezpieczeń lub 

Towarzystwo Ubezpieczeń Wzajemnych może 
przejmować ryzyko ubezpieczeniowe,

• ubezpieczający musi posiadać reasekurację,
• ubezpieczający musi mieć umowę 

z Ubezpieczeniowym Funduszem 
Gwarancyjnym (składki miesięczne
i bariera finansowa wejścia),

• ubezpieczający musi wykazać zdolność 
finansową do wypłaty składek.



czyli jaką mam alternatywę

Mogę nawiązać współpracę 
z Towarzystwem ubezpieczeniowym:
• przedstawienie oferty aktuariuszowi Towarzystwa 

Ubezpieczeniowego spowoduje dokładną i rzetelną 
analizę ryzyka przez tę instytucję,

• ciężar ubezpieczenia i jego wypłaty spoczywa na 
Towarzystwie,

• dualny model czerpania zysków - % od zysku 
Towarzystwa od wszystkich sprzedanych ubezpieczeń 
oraz dodatkowo extra-prowizja za ubezpieczenia 
sprzedane bezpośrednio przez moją przychodnię.



Przychodnia Weterynaryjna MADRA

• Sprzedaż detaliczna – sklep internetowy z możliwością 
zamówień dopasowanych do klienta, z dostawą na wskazany 
adres lub odbiorem w punkcie;

• Usługi ubezpieczeniowe dla zwierząt;

• Usługi weterynaryjne świadczone przez specjalistów 
konkretnych dziedzin, co zwiększy trafność diagnozy i leczenia;

• Świadczenie usług promocyjnych – docieranie do klienta różną 
drogą marketingową.



2020 r. 2021 r. 2022 r. 2023 r.  2024 r. 2025 r. 

PRZYCHODY 448.800,00zł 480.216,00zł 513.831,12zł 549.799,30zł 588.285,25zł 629.465,22zł

KOSZTY 230.360,00zł 166.278,00zł 167.816,58zł 170.957,02zł 175.344,05zł 180.737,40zł

ZYSK NETTO 176.936,40zł 254.289,78zł 280.271,78zł 306.862,25zł 334.482,37zł 363.469,53zł

Zysk statyczny – funkcjonowanie przychodni:

+ dodatkowy zysk dynamiczny
(zależny od wartości i ilości sprzedanych ubezpieczeń)
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