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MINAL ROK

UL ORA

~Gazeta Ubezpieczeniowa™:
- Co sie wydarzyio w DSA w ciagu
minionego roku?

Andrzej Dadelto: - DSA przeszio
szereg intensywnych zmian: kiedys
bylo multiagencja, teraz jest to gru-
pa kapitalowa, zZrzeszajaca szereg
podmiotow. Jedna ze spolek jest no-
towana na gieldzie, w sumie jest ich
okoto 20, a zakresy ich dzialalnosci
sq bardzo zroznicowane. DSA Fi-
nancial Group SA staje si¢ czyms
w rodzaju funduszu inwestycyjnego,
ktory mwestuje w poszczegolne
spotki. Do dzialan ubezpieczenio-
wo-inwestycyjnych  powolalismy
Z kole1 DSA Investment. To pierw-
szy rok dziatalnosci tej spotki, ktory
dodatkowo byt dla nas rokiem od-
czuwalnych zmian. Przygotowali-
smy sie przeciez do wyjscia z OFE.
Podsumowujac wyniki uwazam jed-
nak, ze ponad 20 min zt przypisu
Z dzialalnosci inwestycyjnej to przy-
zwoity rezultat w pierwszym roku
dzialalnosci.

Sprzedajecie produkt AXA?

- Tak, relacje z AXA sq bardzo
partnerskie 1 owocne. Cieszy nas to,
7e uczestniczyliSmy w procesie po-
wstawania Planu Inwestycyjnego.
To dobrze, Ze rozpoczynamy dzialal-
nosc¢ 7z partnerem godnym zaufania.

Jak wyglada siec sprzedazy DSA
Investment?

- Zarzadza nia 40 dyrektorow
na terenie calego kraju, a sprzedaje
okoto 1000 agentow. Sa to bardzo
dobrze wyszkoleni ludzie, znakomi-
ci doradcy. Przygotowujemy sie tak-
ze do sprzedazy IKZE. To ciekawy
produkt dla klienta, ze wzgledu
na ulge podatkowa. Te ulge uwazam

Lepsi lepiej
rozwigzuja problemy

Rozmowa z Andrzejem Dadello, przewodniczacym
Rady Nadzorczej DSA Financial Group SA

zanie taczace -
teres posredni-

w ogole za sukces calego rynku
ubezpieczeniowego.

Czesc rynku wyraza ostroznosc,
a nawet sceptveyzm wobec IKZE
twierdzac, ze ten produkt daje zbyt
male korzysci sprzedawcom.

- Rzeczywiscie ten produkt be-
dzie mial nizsza prowizje niz mnne
produkty trzeciofilarowe, do kto-
rych jestesmy przyzwyczajeni. Jed-
nak my juz na etapie przygotowywa-
nia Planu Inwestycyjnego - naszego
glownego produktu - zgodzilismy
SIe Z pewnymi ograniczeniami pro-
WIZynymi na rzecz interesu klienta.
Jesli chodzi o prace nad IKZE, to
wierzymy, Zze AXA znajdzie rozwia-

Polacy lubig korzystac z ulg.

Prosze powiedziec pare slow
o spolce brokerskiej, wchodzacej
w sklad grupy kapitalowej DSA.

- Protecta Broker rozwija sie dy-
namicznie, juz obstuguje w zakresie
ubezpieczeniowym kilka polskich
miast. Spotka rozwija specjalna
ofert¢ dla samorzadow. Ubezpie-
czamy rowniez firmy z roznych
branz. Tej jesieni wygraliSmy prze-
tare na ubezpieczenie autobusow,
ogtoszony przez Urzad Miasta Bek
chatow. Suma ubezpieczenia komu-
nikacyjnego 8 nowych autobusow
miejskich w zakresie OC, AC 1 NW
wyniosta prawie 5.8 min zl netto

ka 1 interes
klienta. Ja wie-
rze w IKZE.

- to jeden z naszych najwiekszych
dotychczasowych kontraktow.

Jakie sa najwazniejsze cele DSA
na przysziv rok?

- Chcemy dalej rozwijac sprze-
daz Planow Inwestycynych 1 rozpo-
czac dystrybucje IKZE. Nowym
biznesem sa ubezpieczenia wiasci-
cieli firm. Planwemy z jedna z firm
ubezpieczeniowych uruchomienie
produktu adresowanego do spor-
towcow. Sami inwestujemy w sport,
mamy Klub Szachowy Polonia
Wroctaw 1 klub pilkarski Miedz
Legnica, wiec nie brakuje nam
doswiadczen.

Szachy nie kojarza sie z duzvm
rvzykiem kontuzji...

- /a to w pilce noznej ich nie
brakuje. Produkt bedzie dawac
konkretna wartos¢ dodana dla

srodowiska sportowego. Pracuje
nad nim konsorcjum brokersko-
-ubezpieczeniowe 1 W przysziym
roku sprawa powinna byc sfinali-
Zowana.

Jak Pan oceni sytuacje na rvn-
ku ubezpieczeniowym?

- Nie ma co ukrywac, ze la-
two nie jest. Kryzys jest wyjatko-
wy, bo dotyka nie tylko firm czy
ocospodarki, ale calych panstw.
To ciezki okres dla wszystkich.
Ale my oferujemy produkty diu-

coterminowe ze skladka regularna.
Moze sie okazac, ze obecna trudna
sytuacja przyczyni si¢ do tego, ze
za kilka lat nasi klienci bardzo sko-
rzystaja. ZanotowaliSmy pewne
spadki sprzedazy, dlatego zdwoilr-
smy wysitki 1 wszyscy bardzo ciezko
pracujemy. Kazdy biznes ma swoje
ryzyka 1 problemy, mierzenie Sig
Z wyzwaniami to biznesowa co-
dziennos¢. Zeby by¢ lepszym od in-
nych, trzeba lepiej pokonywac trud-
noscl. Trzeba tez pamietac o tym,
ze Polska dobrze sobie radzi w Kry-
zysie. Perspektywy sa optymistycz-
ne, a Polska to kraj, w ktorym war-
to robi¢ biznes. Na koniec chcial
bym zlozyc serdeczne Zyczenia nowo-
roczne wszystkim wspolpracowni-
kom i pracownikom DSA oraz Czy-
telnikom . Gazety Ubezpieczenio-
wej”, zebysmy w ciagu 2012 r.
zapomnieli, ze byl jakis kryzys! W




