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Pojecie negocjacje, znane wszystkim z rynku komercyjnego, gdzie dwie rownorzedne strony negocjuja
warunki wzajemnej wspotpracy lub tylko jej warunki finansowe, maja si¢ nijak do pojgcia negocjacji,
ktore przeprowadza Fundusz z podmiotami leczniczymi w celu zawarcia umowy na odptatne udzielanie
Swiadczen zdrowotnych.

Po pierwsze nie mamy do czynienia z rownoscig stron. Fundusz jest monopsonem — praktycznie jedynym
ptatnikiem dla podmiotéw leczniczych, zwtaszcza dla podmiotéw dziatajacych w formule samodzielnego
publicznego zaktadu opieki zdrowotnej. Podmioty dziatajace w formule niepublicznego zaktadu opieki
zdrowotnej maja wigksze mozliwosci pozyskiwania dodatkowych przychodéw, od ptatnikow innych niz
publiczny.

Po drugie, negocjacje wprawdzie dotycza dwoch kategorii - ilosci 1 ceny udzielanych Swiadczen, jednak
w praktyce ilos¢ Swiadczen jest proponowana przez Fundusz i rzadko w trakcie negocjacji jest mozliwos¢
ich zwigkszenia. Rowniez cena jest oferowana przez Fundusz, jako tzw. cena oczekiwana, ktora jest
jednoczesnie cena maksymalna, jaka podmiot leczniczy moze uzyskaé. Podmiot leczniczy ma tylko ruch
w strong obnizania proponowanej ceny i ewentualnie zwigkszania ilosci §wiadczen, ktore chciatby
realizowa¢ w ramach kontraktu z Funduszem.

Przygotowujac si¢ do procesu negocjacji powinniSmy mie¢ bardzo doktadne informacje o ilosci
zrealizowanych Swiadczen w danym rodzaju oraz ilosci 1 procentowym udziale zrealizowanych
nadlimitow lub niedowykonari. Z do§wiadczenia wynika, ze jednak lepiej mie¢ niewielkie wartosci
nadlimitéw, np. na poziomie maksymalnie 5 do 10% wartosci kontraktu. Bo to w naturalny spos6b
wskazuje, ze poprzedni kontrakt byt zbyt niski lub wzrosto zapotrzebowanie na ten rodzaj Swiadczen ze
strony pacjentéw. Warto mie¢ przygotowane wartosci kosztow udzielania Swiadczen w poréwnaniu do
wartosci przychodow uzyskiwanych z kontraktu z Funduszem na ten rodzaj Swiadczen. Jednym z
wazniejszych elementow negocjacji moze by¢ atut potencjatu ludzkiego. Zwlaszcza, jezeli podmiot
leczniczy, dysponuje kadra medyczna w ilosci 1 o kwalifikacjach przewyzszajacych wymagania konkursu
dla tego rodzaju Swiadczen. Pomocne jest tez posiadanie wiedzy na temat tego, jak wartos¢ potencjalnego
kontraktu w danym rodzaju Swiadczen wptywa na rentownos¢ catego podmiotu leczniczego. Wynika to z
faktu, ze Fundusz oglasza konkursy i powotuje komisje konkursowe dla kazdego rodzaju swiadczen
zdrowotnych. Podczas negocjacji nie ma mozliwosci ,,zrekompensowania" sobie obnizenia wartosci
kontraktu w jednym rodzaju Swiadczen, wzrostem kontraktu w innym rodzaju Swiadczen, ktore realizuje
podmiot leczniczy w ramach swojej dziatalnosci lecznicze;.

Ze wzgledu na dominujaca pozycj¢ platnika, ktory oferuje wartos¢ kontraktu w kazdym z rodzajow i
najchetniej oczekuje przyjecia jego warunkéw, nie ma mowy o normalnych negocjacjach. Oczywiscie nie
ma obowiazku podpisania protokotu uzgodnien juz podczas pierwszej tury negocjacji. Jednak narazamy
si¢ na ryzyko, ze inne podmioty przyjma warunki proponowane przez Fundusz i mozemy nie mie€ szansy
na druga turg ,,negocjacji”.
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