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Zatacznik nr 1 do Zapytania nr 6/2025

OPIS PRZEDMIOTU ZAMOWIENIA — UStUGI EKSPERCKIE | MODERACJI NA KONFERENCJI

Podstawowe informacje o konferenciji ( ,,Sieciowanie i budowanie partnerstw”)

Liczba uczestnikow: okoto 200 oséb
Czas trwania: 12 godzin (8h w dniu 1, 4h w dniu 2)
Miejsce: Wroctaw

Forma: panele eksperckie, moderowane dyskusje, wystapienia prelegentéw

Cele i funkcje konferencji:

Wzmocnienie potencjatu Zwigzku jako organizacji partnera spotecznego
- Konferencje sg narzedziem profesjonalizacji, wzmacniajg wizerunek Zwigzku jako skutecznego

partnera do prowadzenia dialogu spotecznego.

Wypracowanie stanowisk i opinii dotyczacych kierunkéw zmian w ochronie zdrowia
— W trakcie konferencji zbierane sg opinie, diagnozowane problemy, a ich efektem majg byc¢

dokumenty stanowiskowe przekazywane decydentom.

Budowanie i rozwijanie partnerstw branzowych
—Konferencje stuza sieciowaniu i inicjowaniu wspoélnych dziatan z innymi podmiotami branzowymi

i instytucjonalnymi.

Rozpowszechnianie idei dialogu spotecznego i Zrzeszania sie
— Konferencje sg miejscem promocji wartosci reprezentowanych przez Zwigzek, w tym wspoélnego

dziatania na rzecz rozwoju sektora.

Wzmocnienie wptywu Zwigzku na konsultacje spoteczne i decyzje systemowe
— Dzieki wypracowanym wnioskom i ekspertyzom, konferencje maja przyczyni¢
sie do zwiekszenia udziatu DZLR-P w konsultacjach publicznych i ksztattowaniu polityk

zdrowotnych.

Witaczenie ekspertow i moderowanych debat jako narzedzia diagnozy i rozwoju
— Eksperci zapewniajg profesjonalny poziom dyskusji, umozliwiajg analize SWOT oraz wskazanie

priorytetowych kierunkéw zmian.
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7. Przygotowanie materiatéw pokonferencyjnych (filmy, ekspertyzy)
— Po kazdej konferencji powstaje film promujacy dialog i zrzeszanie sie oraz ekspertyzy

z rekomendacjami.

Il. Eksperci na konferencji - cele i zadania
Celem udziatu ekspertéw jest wsparcie merytoryczne realizacji Zadania 5 — Sieciowanie i budowanie

partnerstw, poprzez wygtoszenie prelekcji eksperckiej oraz udziat w panelu dyskusyjnym, stuzgcych:

e zdiagnozowaniu kluczowych wyzwan w ochronie zdrowia (m.in. sukcesja, konsolidacja,
finansowanie),

e budowaniu i umacnianiu partnerstw miedzy podmiotami systemu ochrony zdrowia,
e rozwojowi dialogu spotecznego i wzmocnieniu gtosu organizacji pracodawcoéw,

e wypracowaniu stanowisk i rekomendacji, ktére postuzg do dalszych dziatan rzeczniczych i
konsultacyjnych.

Zakres obowigzkéw Eksperta:

e przygotowania wystgpienia zgodnego z tematykg konferencji i zakresem ustalonym z
organizatorem w formie prezentacji multimedialnej

e uczestnictwa w sesji lub panelu w dniu wydarzenia,

e przekazania materiatow tj. prezentacji, tez wystgpienia, streszczenia wnioskéw po konferencji
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Moderator konferencji — rola, zadania

1. Moderator zostaje zaangazowany w celu:

zapewnienia profesjonalnego i sprawnego przebiegu konferencji,
prowadzenia dyskusji tematycznych oraz sesji eksperckich,

wspierania dialogu spotecznego poprzez tworzenie przestrzeni do konstruktywnej wymiany opinii i
stanowisk.

2. Zakres obowigzkéw moderatora:

V.

prowadzi moderowane panele eksperckie i dyskusje o ztozonej strukturze,
zrownowaza gtosy réznych interesariuszy, umozliwiajgc wszystkim uczestnikom zabranie gtosu,

formutuje pytania kluczowe dla dialogu spotecznego, zachecajgc do refleksji i rozwijania
argumentow,

dziata w sposob neutralny i bezstronny, wspierajac sprawiedliwg wymiane opinii,

buduje pomost miedzy uczestnikami, wzmacniajgc wzajemne zrozumienie i wspotprace
dziata w porozumieniu z Mentorem lub na podstawie zakresu ustalonego przez Mentora

przygotowuje podsumowanie merytoryczne konferencji, w szczegoélnosci:

opracowuje koncowe wnioski i rekomendacji wynikajace z przebiegu paneli, wystgpien

eksperckich oraz dyskus;ji z udziatem uczestnikow,

dostarcza materiat w formie elektronicznej (plik Word/PDF) w terminie do 15 dni roboczych

po zakonczeniu konferencji.

Opracowanie powinno mie¢ charakter syntetyczny i stuzyé jako dokument roboczy dla dalszych

dziatan rzeczniczych i strategicznych Zwigzku.

Tematy wystapien eksperckich (sesje)

Sesja 1: Polski rynek ochrony zdrowia - rozwéj, szanse, zagrozenia

Rynek ochrony zdrowia w Polsce znajduje sie w fazie intensywnych przemian. Obserwujemy stopniowy

wzrost naktadéw publicznych na zdrowie, ale takze rosngca role sektora prywatnego i znaczgca presje

demograficzng — starzejace sie spoteczenstwo generuje zwiekszone zapotrzebowanie na ustugi medyczne,

zwtaszcza w zakresie opieki dtugoterminowej i geriatrii. Kluczowym trendem rynkowym jest konsolidacja -

zarowno wsrod prywatnych praktyk lekarskich, jak i duzych sieci medycznych - co sprzyja profesjonalizaciji,

ale rodzi tez obawy o utrate lokalnosci i konkurencyjnosci mniejszych podmiotéw. Wcigz palacym

wyzwaniem sg niedobory kadrowe, ktére ograniczajg dostepnosc swiadczen i wymagaja nowych rozwigzan
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systemowych. Z drugiej strony, zmiany te tworzg przestrzen dla inwestycji —zarowno infrastrukturalnych, jak
i organizacyjnych - szczegélnie w zakresie cyfryzaciji, telemedycyny i rozwoju swiadczen prywatnych

komplementarnych wobec publicznych.
Prelekcja ekspercka:

— trendy rynkowe (rozwdj sztucznej inteligencji (Al) i automatyzacji, telemedycyna, konsolidacja
rynku ustug medycznych, starzenie sie spoteczenstwa i choroby przewlekte, wzrost prywatnych
ubezpieczen zdrowotnych, inwestycje w innowacje i technologie, wyzwania finansowe systemu

ochrony zdrowia, inne)

— potencjatinwestycyjny

Sesja 2: Partnerstwa i konsolidacje -  scenariusze rozwoju placéwek POZ

Rynek podstawowej opieki zdrowotnej (POZ) w Polsce staje sie coraz bardziej atrakcyjny dla inwestoréow —
zaréwno krajowych, jak i zagranicznych. Wynika to z przewidywalnosci finansowania, rosngcego
zapotrzebowania na swiadczenia oraz mozliwosci konsolidacji rozdrobnionych struktur. W praktyce
obserwujemy kilka modeli rozwoju: franczyza medyczna, wspoélne korzystanie z zasobdéw (np. infrastruktury
czy personelu) oraz formalne potaczenia kapitatowe. Najwieksze grupy inwestycyjne tworzg sieci placowek,
ktére konkurujg jakoscig, dostepnoscig i rozwigzaniami cyfrowymi. Dla mniejszych podmiotéw
konsolidacja moze byé sposobem na zachowanie niezaleznosci przy jednoczesnym zwiekszeniu
odpornosci rynkowej. Kluczowe wyzwanie to jednak wywazenie intereséw — miedzy efektywnoscia skali a

zachowaniem lokalnego charakteru i zaufania pacjentéw.

Prelekcja ekspercka:

— Jak wyglada aktualna sytuacja rynkowa i zainteresowanie inwestoréow sektorem ochrony zdrowia?

Konsolidacja, gtéwni gracze

— modele konsolidacji: franczyza, wspoétdzielone zasoby, potaczenia

Sesja 3: Sukcesja w ochronie zdrowia - czy jesteSmy gotowi?

Wielu wtascicieli placdwek medycznych prowadzi dziatalno$¢ w formie jednoosobowej lub spétki cywilnej,
€O — mimo prostoty — wigze sie z powaznymi ograniczeniami prawnymi, zwtaszcza w kontekscie sukces;ji.

Brak mozliwosci dziedziczenia umoéw z NFZ czy petna odpowiedzialno$é majatkowa wtasciciela stanowia
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istotne ryzyko zaréwno dla rodziny, jak i personelu placéwki. Coraz czesciej rozwazanym rozwigzaniem sa
przeksztatcenia w sp6tki prawa handlowego lub fundacje rodzinne, ktére umozliwiajg zachowanie ciggtosci
dziatalnosci i struktury wtasnosci. Sukcesja moze tez przyja¢ forme sprzedazy lub konsolidacji z innym
podmiotem, co jednak wymaga starannego przygotowania —zaréwno od strony prawnej, jak i emocjonalnej.
Proces transakcyjny powinien obejmowaé rzetelng wycene, analize ryzyk oraz jasne reguty przejecia
obowigzkdéw wobec pacjentéw i zespotu. Obecnie rynek sukcesji w ochronie zdrowia dopiero sie ksztattuje

—aczas na dziatanie jest coraz bardziej naglacy.

Prelekcja ekspercka:

Czy aktualna forma prowadzenia dziatalnosci jest efektywna i bezpieczna?

— Jak zaplanowa¢ sukcesje w tej branzy i czy warto skorzysta¢ z fundacji rodzinnej?

— Jakwyglada standardowy proces transakcyjny, jak najlepiej go przeprowadzi¢ i jakie sa ryzyka?

— Najakich warunkach mozna konsolidowac biznes lub go sprzedac?

— Ryzyka prowadzenia JDG bez sukcesji

— Aspekty prawne i emocjonalne przekazywania placéwek

Sesja 4,: Kiedy warto sprzedaé, a kiedy budowacé partnerstwo?

Decyzja o sprzedazy placéwki medycznej lub budowaniu partnerstwa strategicznego to jeden z
najwazniejszych momentéw w zyciu zawodowym wtasciciela. Motywacje moga by¢ rézne — brak sukcesora,
zmeczenie operacyjnym zarzadzaniem, cheé zabezpieczenia emerytury lub rozwéj w szerszej strukturze. W
praktyce sprzedaz placowki moze przynies¢ stabilizacje i dostep do lepszych zasobdw, ale niesie tez ryzyko
utraty tozsamosci i kontroli nad dalszym rozwojem. Z kolei partnerstwo — np. w formie wspdlnej sieci lub
platformy ustug — pozwala zachowa¢ wptyw, jednoczesnie wzmacniajac pozycje rynkowa. Studium
przypadku wtasciciela, ktory przeszedt jedna z tych Sciezek, pomoze uczestnikom zrozumie¢ praktyczne
aspekty — od negocjacji i warunkéw umowy po skutki dla personelu, pacjentéw i spotecznosci lokalnej. To
takze okazja do refleksji, ze nie ma jednego dobrego momentu - ale warto by¢ przygotowanym na kazda

opcje.

Prelekcja ekspercka wraz ze studium przypadku:

- motywy decyzji
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- konsekwencje dla zespotu, pacjentdéw i lokalnej spotecznosci

Sesja 5: Finansowanie rozwoju i sukcesji

Rozwdj i sukcesja w sektorze ochrony zdrowia wymagaja dostepu do odpowiedniego kapitatu —zaréwno na
inwestycje infrastrukturalne, jak i procesy przeksztatcen czy przejeé. Niestety, wiele placowek POZ i AOS -
szczegblnie tych prowadzonych w formie JDG — napotyka na bariery w dostepie do finansowania. Brakuje
wyspecjalizowanych instrumentéw wspierajacych sukcesje lub konsolidacje w sektorze medycznym.
Dostepne opcje to przede wszystkim kredyty inwestycyjne, leasing, fundusze pozyczkowe oraz — w
ograniczonym zakresie — $rodki unijne. Wzrasta tez zainteresowanie inwestoréw prywatnych, choé¢ czesto
wymagajg oni przeksztatcenia podmiotu w spoétke prawa handlowego. Ekspert powinien przedstawic
przeglad dostepnych narzedzi finansowych, luk systemowych oraz propozycje mechanizméw wsparcia —
takich jak fundusze sukcesyjne, gwarancje lub programy branzowe - ktére mogtyby realnie wspiera¢ matych

i Srednich swiadczeniodawcow w utrzymaniu ciggtosci i rozwoju dziatalnosci.

Prelekcja ekspercka:

—instrumenty finansowe, luki, mozliwosci wsparcia publicznego i prywatnego

Panel dyskusyjny: ,Cwieré wieku zmian - jak bedzie wygladaé kolejne 25 lat?”
Z udziatem ekspertéw, przedstawicieli organizacji pracodawcow, lideréw rynku zdrowia

i zaproszonych decydentow.

Proponowane tematy w ramach panelu:

—  Czy sektor prywatny w ochronie zdrowia przestaje by¢ uzupetnieniem — a staje sie filarem?

Co mozemy zrobi¢, aby unikngé ,pokolenia placéwek osieroconych”? (o sukces;ji)

Jakie partnerstwa warto rozwijac, by by¢ silnym gtosem w dialogu spotecznym?

Nowe technologie i zmiany pokoleniowe —wyzwanie czy szansa dla Zwigzkéw?
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AGENDA KONFERENCII

»Przysztosé rynku ochrony zdrowia w Polsce - sukcesja, przejecia, partnerstwa”

14-15.06.2025r.
zastrzegamy mozliwo$¢é zmiany programu w zakresie zmiany godzin poszczegoélnych ses;ji,
wszystkie zmiany beda uzgadniane z wykonawcami

DZIEN 1
12:00-12:15
Otwarcie konferenc;ji

Powitanie uczestnikéw przez Zarzad Zwigzku

12:15-13:15
Sesja 1: Polski rynek ochrony zdrowia - rozwdj, szanse, zagrozenia

Prelekcja ekspercka

- trendy rynkowe (rozwdj sztucznej inteligencji (Al) i automatyzacji, telemedycyna, konsolidacja
rynku ustug medycznych, starzenie sie spoteczenistwa i choroby przewlekte, wzrost prywatnych
ubezpieczen zdrowotnych, inwestycje w innowacje i technologie, wyzwania finansowe systemu

ochrony zdrowia, inne)
— potencjat inwestycyjny

Rynek ochrony zdrowia w Polsce znajduje sie w fazie intensywnych przemian. Obserwujemy
stopniowy wzrost naktadéw publicznych na zdrowie, ale takze rosnacag role sektora prywatnego i
znaczacag presje demograficzng - starzejgce sie spoteczenstwo generuje zwiekszone
zapotrzebowanie na ustugi medyczne, zwtaszcza w zakresie opieki dtugoterminowe;j i geriatrii.
Kluczowym trendem rynkowym jest konsolidacja —zaréwno wsrdd prywatnych praktyk lekarskich,
jakiduzych sieci medycznych - co sprzyja profesjonalizacji, ale rodzi tez obawy o utrate lokalnosci
i konkurencyjnosci mniejszych podmiotéw. Wciagz palacym wyzwaniem sg niedobory kadrowe,
ktore ograniczajg dostepnosc¢ swiadczen i wymagaja nowych rozwigzan systemowych. Z drugiej

strony, zmiany te tworzg przestrzen dla inwestycji — zaréwno infrastrukturalnych, jak i
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organizacyjnych - szczegdlnie w zakresie cyfryzacji, telemedycyny i rozwoju $wiadczen

prywatnych komplementarnych wobec publicznych.

13:15-14:15

Sesja 2: Partnerstwa i konsolidacje - scenariusze rozwoju placowek POZ

Prelekcja ekspercka
- Jak wyglada aktualna sytuacja rynkowa i zainteresowanie inwestoréw sektorem ochrony
zdrowia? Konsolidacja, gtéwni gracze

—modele konsolidacji: franczyza, wspoétdzielone zasoby, potgczenia

Rynek podstawowej opieki zdrowotnej (POZ) w Polsce staje sie coraz bardziej atrakcyjny dla
inwestoréw - zaréwno krajowych, jak i zagranicznych. Wynika to z przewidywalnosci
finansowania, rosngcego zapotrzebowania na $wiadczenia oraz mozliwosci konsolidaciji
rozdrobnionych struktur. W praktyce obserwujemy kilka modeli rozwoju: franczyza medyczna,
wspolne korzystanie z zasobdw (np. infrastruktury czy personelu) oraz formalne potaczenia
kapitatowe. Najwieksze grupy inwestycyjne tworza sieci placéwek, ktére konkurujg jakoscia,
dostepnoscig i rozwigzaniami cyfrowymi. Dla mniejszych podmiotéw konsolidacja moze by¢
sposobem na zachowanie niezaleznos$ci przy jednoczesnym zwiekszeniu odpornosci rynkowe;j.
Kluczowe wyzwanie to jednak wywazenie intereséw — miedzy efektywnosciag skali a zachowaniem

lokalnego charakteru i zaufania pacjentéw.

14:15-15:00

Lunch i networking

15:00-16:00

Sesja 3: Sukcesja w ochronie zdrowia - czy jestesmy gotowi?

Prelekcja ekspercka
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- Czy aktualna forma prowadzenia dziatalnosci jest efektywna i bezpieczna?

- Jak zaplanowac sukcesje w tej branzy i czy warto skorzysta¢ z fundacji rodzinnej?

- Jak wyglada standardowy proces transakcyjny, jak najlepiej go przeprowadzi¢ i jakie sg ryzyka?
- Na jakich warunkach mozna konsolidowac¢ biznes lub go sprzedac¢?

— Ryzyka prowadzenia JDG bez sukcesiji

— Aspekty prawne i emocjonalne przekazywania placowek

Wielu wtascicieli placdwek medycznych prowadzi dziatalnos¢ w formie jednoosobowej lub spoétki
cywilnej, co — mimo prostoty — wigze sie z powaznymi ograniczeniami prawnymi, zwtaszcza w
kontekscie sukcesji. Brak mozliwosci dziedziczenia uméw z NFZ czy petna odpowiedzialnosé
majatkowa wtasciciela stanowig istotne ryzyko zaréwno dla rodziny, jak i personelu placowki.
Coraz czesciej rozwazanym rozwigzaniem sg przeksztatcenia w spétki prawa handlowego lub
fundacje rodzinne, ktére umozliwiaja zachowanie ciggtosci dziatalnosci i struktury wtasnosci.
Sukcesja moze tez przyja¢ forme sprzedazy lub konsolidacji z innym podmiotem, co jednak
wymaga starannego przygotowania — zaréwno od strony prawnej, jak i emocjonalnej. Proces
transakcyjny powinien obejmowac rzetelng wycene, analize ryzyk oraz jasne reguty przejecia
obowigzkoéw wobec pacjentéw i zespotu. Obecnie rynek sukcesji w ochronie zdrowia dopiero sie

ksztattuje — a czas na dziatanie jest coraz bardziej naglacy.

16:00-17:00

Sesja 4: Kiedy warto sprzedacé, a kiedy budowaé¢ partnerstwo?
Prelekcja ekspercka wraz ze studium przypadku

— motywy decyzji

— konsekwencje dla zespotu, pacjentéw i lokalnej spotecznosci

Decyzja o sprzedazy placéwki medycznej lub budowaniu partnerstwa strategicznego to jeden z
najwazniejszych momentéw w zyciu zawodowym wtasciciela. Motywacje moga by¢ rézne — brak
sukcesora, zmeczenie operacyjnym zarzadzaniem, che¢ zabezpieczenia emerytury lub rozwéj w
szerszej strukturze. W praktyce sprzedaz placowki moze przyniesé¢ stabilizacje i dostep do
lepszych zasobdéw, ale niesie tez ryzyko utraty tozsamosci i kontroli nad dalszym rozwojem. Z kolei

partnerstwo — np. w formie wspdlnej sieci lub platformy ustug — pozwala zachowac¢ wptyw,
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jednoczesnie wzmacniajgc pozycje rynkowa. Studium przypadku wtasciciela, ktory przeszedt
jedna z tych sciezek, pomoze uczestnikom zrozumiec¢ praktyczne aspekty — od negocjaciji i
warunkow umowy po skutki dla personelu, pacjentow i spotecznosci lokalnej. To takze okazja do

refleksji, ze nie ma jednego dobrego momentu — ale warto by¢ przygotowanym na kazdag opcje.

17:00-18:00 przerwa kawowa i networking

18:00 -20:00

Panel jubileuszowy: 25 lat Zwiazku i przysztos$¢é systemu ochrony zdrowia

20:00 - 22:00 Kolacja i networking

DZIEN 2

09:30-11:30

Panel dyskusyjny: ,Cwieré wieku zmian - jak bedzie wygladaé kolejne 25 lat?”
Z udziatem ekspertéw, przedstawicieli organizacji pracodawcow, liderow rynku zdrowia i

zaproszonych decydentéw.

Proponowane tematy w ramach panelu:
e Czysektor prywatny w ochronie zdrowia przestaje by¢ uzupetnieniem — a staje sie filarem?
e Co mozemy zrobi¢, aby unikngé ,,pokolenia placéwek osieroconych”? (o sukcesji)
e Jakie partnerstwa warto rozwijaé, by by¢ silnym gtosem w dialogu spotecznym?

¢ Nowe technologie i zmiany pokoleniowe —wyzwanie czy szansa dla Zwigzkéw?
11:30 - 12:00 przerwa kawowa i networking

12:00-13:30
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Sesja 5: Finansowanie rozwoju i sukces;ji
Prelekcja ekspercka
—instrumenty finansowe, luki, mozliwosci wsparcia publicznego i prywatnego

Rozwdj i sukcesja w sektorze ochrony zdrowia wymagaja dostepu do odpowiedniego kapitatu —
zaréwno na inwestycje infrastrukturalne, jak i procesy przeksztatcen czy przejec¢. Niestety, wiele
placowek POZ i AOS - szczegdlnie tych prowadzonych w formie JDG — napotyka na bariery w
dostepie do finansowania. Brakuje wyspecjalizowanych instrumentdéw wspierajgcych sukcesje
lub konsolidacje w sektorze medycznym. Dostepne opcje to przede wszystkim kredyty
inwestycyjne, leasing, fundusze pozyczkowe oraz — w ograniczonym zakresie — srodki unijne.
Wozrasta tez zainteresowanie inwestoréw prywatnych, cho¢ czesto wymagajg oni przeksztatcenia
podmiotu w spoétke prawa handlowego. Ekspert powinien przedstawi¢ przeglad dostepnych
narzedzi finansowych, luk systemowych oraz propozycje mechanizmoéw wsparcia — takich jak
fundusze sukcesyjne, gwarancje lub programy branzowe - ktére mogtyby realnie wspiera¢ matych

i Srednich swiadczeniodawcéw w utrzymaniu ciggtosci i rozwoju dziatalnosci.
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Zakonczenie konferencji i zaproszenie do dalszego wspoétdziatania



