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ROZMOWA TYGODNIA

ozena M. Dolegowska-Wy-
B socka: - Obecnie wiele si¢

mowi o OFE, niekoniecznie
dobrze. Pojawiajg si¢ nawet glosy o ich
likwidacji czy, mniej radykalne,
o wprowadzeniu zakazu akwizycji. Jak
Pan to ocenia, jako osoba od lat zaan-
gaiowana w rynek funduszy?

Andrzej Dadello: - Uwazam za ko-
rzystne wszystkie zmiany proklienc-
kie, takie jak obniZenie prowizji czy
kosztow administracyjnych, ktore
w diugim terminie bedy skutkowaty
wyzszymi emeryturami dla czlonkéw
OFE. Zamknigcie akwizycji z oczywi-
stych wzglgdéw nas nie cieszy, ale

rozumiemy intencje ustawodaw-
cy. Z kolei obnizenie skladki
wplywajacej do OFE moze bu-
dzi¢ powazne watpliwosci. Mam
nadziejg, ze rozwiazania, ktore
zostang ostatecznie przyjete, be-
da rzeczywiscie stuzyly dlugotermino-
wo interesom przyszlych emerytow.

Jak wprowadzenie zakazu akwizycji
wplyneloby na DSA?

- Jestesmy przygotowani na taki
scenariusz. Juz od diuzszego czasu
koncentrujemy si¢ na akwizycji fun-

szachach

Rozmowa z Andrzejem Dadello,
przewodniczacym rady nadzorczej
DSA Financial Group SA

duszy inwestycyjnych dla klienta ma-
sowego i mamy tu znaczne sukcesy.
Narzedzia, ktore proponowalismy
klientom, okazaly sig¢ dla nich korzyst-
ne takze w okresie kryzysu. Wiele sie-
ci sprzedazy tworzg specjalisci
od sprzedazy, a nie od inwestowania.
Moja przewaga polega na tym, ze do-
brze rozumiem zasady rzadzace ryn-
kiem kapitalowym.
Bozena M.
Dotegowska-Wysocka

czytaj na str. 3
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biznesie ja

ROZMOWA TYGODNIA

w szachach

Rozmowa z Andrzejem DadeHo,
przewodniczacym rady nadzorczej
DSA Financial Group SA

ozena M. Dolegowska-Wysoe-
ka: - Prosze powiedzie¢ pare

slow o historii firmy DSA.
Andrzej Dadello: - Firma DSA
wowstala w 1999 11 poczgtkowo zaj
1owala si¢ pozyskiwaniem klientow
la otwartych funduszy emerytal
ych. Do 2004 r. zajmowalismy si¢
ie tym. Osiggnglismy pozy-
, zdobywajac kilkadziesigt
sigey klientow rocznie. Jednocze-
ambicje byly znacznie
ie jeszcze
icle przed nami. Jednak z senty-

entem wspominam poczatki.

Skad pojawil si¢ pomysl na ten
tnes?

- Pracowalem wtedy w Banku
ichodnim, bylem kierownikiem
w biurze prywatyzacji i konsolidacji.
Kiedy przeczytalem projekt ustawy
o organizacji i funkcjonowaniu
otwartych funduszy emerytalnych,
to napisalem do mojego owezesne-
go szefa elaborat o tym, ze powinni-
smy otworzy¢ fundusz emerylaln
bo jest to dobry biznes. Bank
chodni prowadzil przez jaki§ czas
negocjacje z Norwich Union, jed-
nak do ostatecznego porozumienia
nie doszlo. Byto mi szkoda tego po-
mystu. Stwierdzitem, ze skoro nie
moge zalozy¢ OFE, to stworze spol-
ke dystrybucyjng. Poczatkowo byl to
rodzaj hobby i osobistej pasji. Za-
prositem przyjaciol do wspolpracy,
jednoczesnie kontynuujgc karierg
menedzerska gdzie indziej.

Cosig przyezynilo do Pana sukeesu?
- Na pewno kompetencje w dzie-
dzinie finansow.

Jest Pan z wyksztalcenia ekono-
misty?

= Najpierw skoniczytemhistorig,
potem Akademi¢ Ekonomiczng,
mam tez licencje maklera papierow
wartosciowych. Przez lata bylem
zwiazany z rynkiem kapitatowym.
Juz na samym poczatku dostrze-
glem potencjal biznesu, jakim sa
OFE, i jego mozliwa skale.
Do 2001 r. firma DSA byla moja
dodatkows dziatalnoscia i tylko
przypadek zadecydowat o tym, Ze
to sig zmienito, W tamiym okresie
bylem prezesem zarzadu firmy Ho-
well. Gdy wracalem do domu
z Warszawy, doszlo do wypadku sa-
mochodowego. Wypadlem przez
przednia szybe - miatem wiele zla-
man i przez jakis czas nie bylem
zdolny pracowa¢ dla kogo$. Zaczg-
tem wigc pracowacé dla siebie.

W gorsecie, na lozku?

- Przez kilka miesi¢cy miatem
sporo czasu na myslenie. Zdecydo-
walem, Ze nie wroce na stanowisko
menedzera, tylko zaczng rozwijac
wlasn firmg.

Jaki byl kolejny przelomowy mo-
ment w historii DSA?

- Po czterech latach dzialalno-
$ci osiggneglismy pozycje niekwe-
stionowanego lidera w dystrybucji
OFE. W 2005 1. zdecydowalismy
sig na dywersyfikacig dzialalnoset
I stworzenie grupy kapitalowej
Wiedy weszlismy na rynek slowac
ki, rownoczesnie z reformg emery-
talng w tym kragu
rownicz. IVl“(\i('lll nicruchomoscia-
mi. Powstalo Centrum Odszkodo-
wan, ktore przeksztalcilo  sig
w osobng spolke Votum i rozwinglo
tak znaczyco, z¢ pod koniec 2010 ¢
trafito na gieldg.

W dos¢ szybkim czasie udalo si¢
Panu stworzy¢ spore imperium!

- To dzigki ludziom, z ktorymi
wspolpracujg. Sekret thwi w tym, ze-
by dawa¢ zdolnym i pomystowym
osobom mozliwosé awansu i realiza-
cji swoich marzen.

Obecnie wiele si¢ méwi o OFE,
sig

—

ickoniccznie dobrze. T
nawet glosy o ich likwidacji ¢z
radykalne, o wprowadzeniu z
kazu akwizyeji. Jak Pan to ocenia,
jako osoba od lat zaangazowana w ry-
nek funduszy?

- Uwazam za korzystne wszyst-
kie zmiany proklienckie, takie jak
obnizenie prowizji czy kosztow ad-
ministracyjnych, ktore w dhugim ter-
minie beda skutkowaly wyzszymi
emeryturami dla cztonkow OFE.
Zamknigcie akwizycji z oczywistych
wzgledow nas nie cieszy, ale rozu-
miemy intencje ustawodawcy. Z ko-
lei obnizenie skladki wplywajacej
do OFE moze budzi¢ powazne wat-
pliwosci. Mam nadzieje, 7e rozwia-
zania, ktore zostang ostatecznie
przyiete, bgda rzeczywiscie sluzyly
diugoterminowo interesom przy-
szhych emerytow.

Jak wprowadzenie zakazu akwizy-
cji wplyngloby na DSA?

- Jestesmy przygotowani na taki
scenariusz. Juz od dluzszego czasu
koncentrujemy si¢ na akwizycji fun-
duszy inwestycyjnych dla klienta
masowego i mamy tu znaczne sukce-
sy. Narzgdzia, ktére proponowali-
smy klientom, okazaly si¢ dla nich
korzystne takze w okresie Kryzysu,
Wiele sieci sprzedazy tworza specja-
lisci od sprzedazy, a nie od inwesto-
wania. Moja przewaga polega
na tym, ze dobrze rozumiem zasady
rzadzace rynkiem kapitatowym.

Jak na Pana myslenie wplynat
kryzys finansowy?

- Firma DSA zarobila na kryzy-
sie. Zrobilismy spore inwestycje
w okresie spadkow gietdowych, Na-
sze hasto bylo i jest takie, Ze kryzys
jest okazjg do zarobku. Tego uczyli-

Zajglismy si¢ -

smy naszych sprzedawcow i naszych
klientow.

Wsrod spolek z grupy kapitalowej
DSA, jak juz Pan wspomnial, znajdu-
Jje si¢ rowniez firma Votum, spe
rujgea sic w o odszkodowani
W srodowisku ubezpieczeniow
najlepici mowi si¢ o tak zwanych
celariach odszkodowawcezych.

- Najlepsze Swiadectwo wysta-
wiajg nam zadowoleni klienci, kto-
rzy czesto byli nieswiadomi swoich
praw, a dzigki naszej pomocy uzy-
skali godziwe odszkodowania, cz¢-
slo znacznie przewyzszajace kwoty
oferowane poczatkowo przez towa-
rzystwa ubezpieczeniowe.

Ile pobieracie prowizji od klien-
tow?

- Nasze wynagrodzenie wolimy
okresla¢ jako honorarium, gdyz
w odroznieniu od prowizji - typowej
dla gcigle ujmowanego posrednictwa
- mamy tu do czynienia z ustugg do-
radcza, wiazaca si¢ z wigkszym
wkladem indywidualnie uksztalto-
wanej pracy, a co za tym idzie, wigk-
szym stopniem odpowiedzialnosci.
Honoraria Votum SA ksztaltujg sig
na poziomie typowym dla naszego
rynku i wynosza $rednio 24%, ale
zdecydowalismy si¢ nie pobierac ich
np. od nieskapitalizowanych rent
czy zwrotow kosztow leczenia, ktore
w mojej ocenie w calosci powinny
trafia¢ do beneficjenta. Stosowane
przez nas stawki musza zapewniac¢
mozliwosé optacenia odpowiednio
wykwalifikowanej kadry, jednak
wciaz s4 znacznie niZsze niz np.
w Wielkiej Brytanii, gdzie koszty ob-
shugi prawnej siggaja 40% swiadczen
odszkodowawezych. Rynek oczywi-
scie wplywa na stawki, ale przykiad
branzy ubezpieczen komunikacyj-
nych pokazuje, Ze walka cenowa nie
zawsze stuzy klientom i liczy sig dla
nas przede wszystkim utrzymanie
wysokiej jakosci.

Firma Votum jest wspolzalozycie-
lem Polskiej [zby Doradeow i Posred-
nikow Odszkodowawczych, To jedna

wspolne cele i wzajemnie sie
wzmacniamy. Kto wie, moze z bie-
giem czasu bgdzie mozliwe wigksze
porozumienie i wspdlpraca.

Jakie sg teraz najwicksze wyzwa-
nia dla Pana biznesu?

- W Votum cheemy wprowadzic¢
szereg udogodnien dla klientow, za-
lezy nam tez na zwigkszaniu satys-
fakeji z pracy naszych wspolpracow-
nikow. Koncentrujemy si¢ rowniez
na wzroscie przejrzystosci calego
rynku odszkodowawczego. Spotka
zajmujaca sie¢ OFE ma dalej prze-
ksztalca¢ swoig strukture z akwizy-
torow na doradcow finansowych.
To potgine przedsigwzigeie, ponie-
waz mamy kilka tysigcy agentow.
Zajmujemy si¢ tym juz od ponad ro-
ku i mamy dobre efekty. DuZe zna-
czenie ma nasza wspolpraca z AXA,
ktora trwa od 2003 r. Zeby mie¢
moeng i stabilng pozycj¢ na rynku,
niezbgdna jest lojalnos¢ wobec
wszystkich  uczestnikéow  rynku:
klientow, wspotpracownikow, part-
nerow biznesowych. Jesli z kim§
wspolpracujemy, to jestesmy lojalni
i przestrzegamy umow. Nikt nas nie
moze podkupi¢ czy inaczej wphynaé
na to, zebysmy naruszyli zawartg
umowe. Dzigki takiej strategii osia-
gamy sukcesy. .

Wiele sig teraz mowi o spolecznej

z trzech organizacji samorzadowych
zr jacych od! d ow. Czy
Pana zd: wielos¢ podobnych

podmiotéw stuzy rynkowi? Czy nie le-
piej byloby sie zjednoczy¢ w imig
wspolnych interesow?

- Biznes jest konkurencyjny, czy
chodzi o OFE czy o codszkodowa-
nia. Tam gdzie jest sprzedaz i walka
o klienta, atmosfera bywa goraca.
To czesto doprowadza réwniez
do konfliktéw migdzy firmami. Na-
sza Izba powstala jako pierwsza
i od poczatku jestesmy otwarci
na nowych czlonkow. Jednak rozu-
miem to, Ze inni maja swojg drogg.
Szanujg rowniez te inne Tzby. Wyda-
je mi sie, ze wszyscy realizujemy

p Czy
i DSA prowadzi dzialania pozabizne
sowe, uwzgledniajace interes roznych
grup spolecznych?

- Zdobylismy nagrodg Lidera Fi-
lantropii, jako organizacja przezna-
czajaca. najwigkszy odsetek swoich
dochodow na cele charytatywne.
Prowadzimy réwniez Fundacje Vo-
tum, ktora dziata na rzecz osob po-
szkodowanych w wypadkach. Reali-
zujemy szereg innych inicjiatyw spo-
fecznych, od budowy domu dla ro-
dzin w Czmoncu, na klubie szacho-
wym dla milodziezy skonczywszy.
Sama skala dzialalnosci dowodzi, ze

w naszym przypadku nie jest to cos,
o czym si¢ tylko mowi, ale cos, co
sie robi. Od dluzszego czasu. Umie-
my si¢ dzieli¢ z ludzmi tym, co zara-
biamy. Moga to po$ y
nicz nasi agenci, ktorych setki rok
do roku uczestnicza w roZznego ro-
dzaju akcjach marketingowych,
w tym wycieczkach zagranicznych,
w nagrode za wyniki sprzedaZowe.
Sita DSA jest to, ze bardzo wielu lu-
dzi jest z nami od lat.

Osi I Pan wicle sukcesow.
O czym Pan jeszcze marzy?

- Staram si¢ realizowa¢ w r07-
nych dziedzinach. Ciekawym wy-
Zwaniem jest przejgcie przez nasza
firme klubu szachowego, z ktorego
uczyniliémy jeden z najprezniej roz-
wijajacych sig osrodkow szacho-
wych w Europie. I tak np. 15-letni
zawodnik naszego klubu szachowe-
go zostal najmfodszym arcymi-
strzem na swiecie. Wsrad naszych
zawodnikow sg medalisci  mi-
strzostw Polski, Furopy czy $wiata,
a nasze druzyny regularnie zdoby-
waja medale w rozgrywkach druzy-
nowych. Startowalismy rowniez
z nieztym skutkiem w Pucharze Eu-
ropy, czyli takim odpowiedniku pit-
karskiej Ligi Mistrzow.

A sam Pan gra?

- Amatorsko. Swego czasu udalo
mi si¢ zdoby¢ pozycje wicemistrza
Europy amatorow.

To ma Pan umyst szachowy!

- I tak sig staram dziala¢ w biz-
nesie. Biznes jest podobny do sza-
chow. Trzeba zrobic kilka dobrych
posunigé, zeby mie¢ mocng pozy-
cig wyjsciows. Nie da si¢ przewi-
dzie¢ tego, co bedzie za kilkadzie-
siat ruchow, ale jesli robi sig dobre
ruchy, to moina by¢ relatywnie
spokojnym.

Dziekuje za rozmowe.

Bozena M.
Dotegowska-Wysocka



