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Wigcej, szybciej, |epie]

O modelu biznesowym,

ktory taczy interesy podmiotow
medycznych i pacjentow, mowi
Filipe Simoes de Almeida, cztonek
zarzadu Future Healthcare.

Czym zajmuje si¢ Future Healthcare i skad pomyst
na taki biznes?

Idea Future Healthcare bylo zawsze umozliwienie
klientom korzystania z odpowiedniej opieki zdrowot-
nej, niezaleznie od ich stanu zdrowia. Dzigki temu
system opieki zdrowotnej staje si¢ bardziej efektywny
i dostepny dla ludzi. Dlatego stworzylismy unikatowy,
sprawnie funkcjonujacy model biznesowy, ktéry taczy
interesy podmiotéw medycznych i pacjentéw. To rela-
cja win-win, w ktérej pacjenci maja szybszy dostep do
wysokiej jakosci ustug medycznych i opieki, a placéwki
zwickszaja swoja dziatalno$é, obstugujac wigcej klien-
toéw i zarabiajac wigcej pieni¢dzy. Future Healthcare
stworzyl w 2003 r. José Pina, przedsigbiorca z wielo-
letnim do$wiadczeniem w branzy medycznej i ubezpie-
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czeniowej. Po latach pracy w konsultingu dotaczylem
do niego ok. 5 lat temu.

Polska to dosy¢ egzotyczny kierunek, biorac pod
uwage miejsce dotychczasowej dzialalnosci firmy.
Dlaczego wybrali pafistwo nasz kraj?

Z biznesowego punktu widzenia nie tak bardzo eg-
zotyczny. Aktualna organizacja systemu prywatnych
ubezpieczen i opieki zdrowotnej w Polsce bardzo przy-
pomina sytuacje w Portugalii sprzed 20 lat. Polska
gospodarka si¢ rozwija, a wraz z tym rosng oczekiwa-
nia. Dostarczyciele ustug chca podnosi¢ swoje docho-
dy, rozszerzaé zakres $wiadczen i nawigzywad lepszg
wspOlprace z ubezpieczycielami, a klienci pragna lep-
szej jakosci opieki medycznej i szybszego dostepu. Co
wiecej, firmy ubezpieczeniowe opracowujg nowa linie
biznesu, ktéra pokrywa ryzyko choréb i finansuje pry-
watnych dostawcéw ustug medycznych. Na polskim
rynku nie ma jednak oferty, ktéra wychodzilaby na-
przeciw oczekiwaniom zaréwno klientow, jak i pod-
miotéw medycznych. Uznali§my wiec, ze to odpowied-
ni moment na wejscie Future Healthcare do Polski.
Wierzymy, ze nasz innowacyjny model moze zmienié
dostep do opieki zdrowotnej w Polsce, nad czym pra-
cujemy wspdlnie ze Swiss Re, jednym z najbardziej
prestizowych towarzystw reasekuracyjnych na Swiecie.

Na czym polega ta innowacyjno$é, o ktdrej pan
moéwi?

Chcemy przynies¢ do Polski kompleksowe ubezpiecze-
nie zdrowotne po przystepnych cenach dla klientow.
Zakres ubezpieczenia moze by¢ duzy, z uwzglednie-
niem pobytu w szpitalu, gabinetow lekarskich, wizyt
ambulatoryjnych, leczenia i diagnostyki, protez i ortez,
stomatologii, lekéw i innych wydatkéw na zdrowie.
Wspolpracujemy z podmiotami medycznymi na za-
sadzie fee-for-service — ptacimy bezposrednio za ustugi,
dziatajac w imieniu zaktadéw ubezpieczen. Po prostu
placéwkom bedzie si¢ optacato przyjmowaé wiecej pa-
cjentdéw, a tym samym obstugiwac ich szybciej i ofe-
rowac szersze ustugi. Zaletq jest réwniez krotki okres
platnosci na rzecz dostawcdw nalezgcych do sieci, nie-
przekraczajacy 20 dni. Bardzo waznym elementem
naszej oferty jest internetowa platforma FH.net, ktéra
stuzy do zarzadzania i ptatnosci, co przyczynia si¢ do
uproszczenia wszelkich kontaktéw miedzy podmiotami
medycznymi, pacjentami, firmami ubezpieczeniowymi
i Future Healthcare. Przektada sie to na lepszg kontro-
le jakosci 1 kosztéw oraz szybsza obstuge pacjentow.
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Jak rozwiazania Future Healthcare moga wpisy-
wacé sie w stabosci i problemy naszego krajowego
rynku?

Przede wszystkim pacjenci korzystajacy z naszej plat-
formy beda mogli dowolnie wybiera¢ miejsce, w kto-
rym zechca przeprowadzi¢ zabieg czy odby¢ wizyte.
To przyspieszy proces leczenia i usprawni przeplyw
pacjentéw w placowkach medycznych. Ponadto zasto-
sowanie takiego schematu dzialania wplynie na wzrost
przychodéw podmiotéw $wiadczacych ustugi medycz-
ne. W dotychczasowych, klasycznych modelach abo-
namentowych im wigksza byta liczba wizyt odbytych
przez jednego pacjenta, tym mniej funduszy na po-
krycie jego leczenia. Dzieki wprowadzeniu zasady fee-
-for-service Future Healthcare odwraca te zalezno$¢. To
prawdziwy scenariusz win-win.

Czy to oznacza, ze chca padstwo zrewolucjonizo-
wac polski rynek?

To bardzo mocne stwierdzenie. Nasze podejscie rzeczy-
wiscie moze wiele zmieni¢, ale to raczej ewolucja istnie-
jacego systemu opieki zdrowotnej w Polsce, aby dziatat
on sprawniej i z korzy$cia dla wszystkich stron. Wie-
rze, ze nasi potencjalni partnerzy, placéwki medyczne
i firmy ubezpieczeniowe, a takze pacjenci beda z duza
uwaga $ledzi¢ nasze poczynania na polskim rynku.

Ma pan za soba pierwsze rozmowy strategiczne
z duzymi partnerami. Jakie byly reakcje na pan-
stwa rozwiazania?

Rozpoczynajac dziatalnos¢ w Polsce, nie spodziewali-
$my si¢ tak pozytywnego odzewu ze strony Srodowiska
medycznego i potencjalnych partneréw biznesowych.
Ciesze sie, ze otrzymali§my wsparcie np. ze strony
Ogoélnopolskiego Stowarzyszenia Szpitali Prywatnych.
W do$¢ krotkim czasie od momentu rozpoczecia eks-
pansji na polskim rynku udalo nam si¢ nawiaza¢ kon-
takt ze strategicznymi partnerami o ugruntowanej
pozycji. Nie moge jeszcze zdradzié¢, o kim mowa, bo
negocjacje wciaz trwaja. Partnerzy przygotuja propo-
zycje ubezpieczenia zdrowotnego dla swoich klientéw
oparta na naszym modelu i zbadaja mozliwos¢ dziele-
nia ryzyka ze Swiss Re.

W jaki spos6b mozna przystapi¢ do sieci Future
Healthcare?

Chcemy, aby sie¢ medyczna obejmowala caly kraj
i byta gotowa do obstugi klientéw po uruchomieniu
programu. Finalny produkt w postaci ubezpieczenia
zdrowotnego dla klientéw indywidualnych i klientéw
firm bedzie prezentowany, a nastepnie dystrybuowany
przez partnerdw, z ktérymi obecnie negocjujemy. Nasz
partner w Polsce — Stanistaw Borkowski, byly czlonek
zarzadu PZU, byly wiceprezes firmy ubezpieczeniowej

maj-czerwiec 4-5/2018

13 Model biznesowy Future
Healthcare to relacja
win-win, w ktorej pacjenci maja
szybszy dostep do wysokiej
jakosci ustug medycznych
i opieki, a placowki zwiekszaja
swoja dziatalnosc !

J) Korzystajacy z naszej platformy
beda mogli dowolnie wybierac
miejsce, w ktérym zechca
przeprowadzi¢ zabieg
czy odby¢ wizyte?)

Allianz w Polsce, byly prezes Allianz Bank Polska SA
i byly prezes firmy ubezpieczeniowej Crédit Agricole
w Polsce, jest obecnie nastawiony na rozw6j podmio-
téw medycznych, co jest jednym z filar6w naszego mo-
delu biznesowego.

Kiedy mozemy sie spodziewaé pelnego startu pani-
stwa platform i ustug?

Nie chcialbym deklarowaé daty, poniewaz to zalezy od
bardzo wielu czynnikéw, miedzy innymi od momen-
tu, kiedy zakoficzymy podpisywanie uméw. Bedziemy
mogli ruszy¢, kiedy tylko bedziemy mieli kontrakty
z odpowiednig liczba placdwek medycznych i zakon-
czymy rozmowy z naszym partnerem, ktéry zbuduje
wspomniana ofert¢ ubezpieczeniowa. Jestem przekona-
ny, ze juz w najblizszym czasie pafistwo o nas uslysza.

Rozmawiat Krystian Lurka
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