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z Andrzejem Dadeflo, 
prezesem zarządu DSA 
Financial Group SA 
Bożena M. Dołęgowska-Wysocka: 

- Jakie wydarzenia minionego ro
ku były najistotniejsze dla Pana 

i całej grupy DSA? 
Andrzej Dadełło: - Niewątpliwie 

zmiany otoczenia prawnego. Koniec 
akwizycji OFE, ograniczenie składki 
emerytalnej, obserwujemy również 
zmiany wokół produktów inwestycyj
nych. Wydaje nam się, że atak na te 
produkty jest nieprzemyślany. Prawdzi
wym problemem jest to, że Polacy bar
dzo mało oszczędzają, a jak już zaczną 
oszczędzać, to szybko się do tego znie
chęcają. Powinny być promowane roz
wiązania zachęcające do zabezpiecze
nia finansowego obywateli. Państwo 
nie będzie w stanie sprostać oczekiwa
niom. Szkoda, że w imię doraźnych ko
rzyści państwo podejmuje nierozważne 
decyzje. 

Kiedy spotkaliśmy się dwa lata temu, 
jako jeden z pierwszych na rynku przygo
towywał Pan swoją strukturę sprzedażo
wą do nowych warunków. 

- Zmiany były nieuniknione. Za na
mi pierwszy rok, kiedy funkcjonowali
śmy wyłącznie na rynku inwestycyjnym. 

A teraz wybuchło medialne zamiesza
nie dotyczące polis inwestycyjnych. 

- Zdarza się, że agent niewłaściwie 
sprzedaje produkt inwestycyjny. Tak by
wa w sprzedaży każdego typu i nie daje 
to moim zdaniem podstaw do przekre
ślania produktu. Co więcej, uważam, że 
zachęcanie do długoterminowego 
oszczędzania jest zdecydowanie pro-
klienckie. Krytyczna interpretacja 
Rzecznika Ubezpieczonych wydaje mi 
się jednostronna. 

Być może problemem jest to, że 
agenci nie informują klientów o pew
nych rzeczach... 

- Tak może być, jednak w DSA ba
damy na bieżąco jakość pracy naszych 
agentów, korzystając z pomocy ze
wnętrznych firm. Badania pokazują, że 
nasi pośrednicy dobrze obsługują klien
tów. Powtórzę, że zasadniczą kwestią 
jest zachęcenie Polaków do jakiegokol
wiek długoterminowego oszczędzania. 
Ulgi związane z IKZE okazały się chy
bione i niewystarczające. Produktów 
promowanych przez państwo nikt nie 
chce kupować, a te, które ludzie kupo
wali, będą teraz reglamentowane. Coś tu 
jest nie w porządku. Kiedy za 20-30 lat 
ludzie nie będą mieli z czego żyć 
na emeryturze, to nie będzie to już pro
blem tego czy innego towarzystwa 
ubezpieczeń, czy Rzecznika Ubezpie
czonych. To będzie problem tych ludzi. 
Należy poprawiać jakość produktów, 
coraz lepiej szkolić sprzedawców, ale 

nie można przy tym zabijać 
chęci do oszczędzania. 

Kieruje Pan dużą grupą 
kapitałową. Proszę o niej tro
chę opowiedzieć. 

- W skład DSA wchodzi 
kilkanaście spółek. Naj
większą grupę stanowią 
spółki zorganizowane wokół 
VOTUM, czyli zajmujące się 
usługami prawno-finansowy
mi. Drugie ramię to DSA 
Investment, czyli spółka zaj
mująca się dystrybucją polis 
inwestycyjnych. Mamy rów
nież brokera ubezpieczenio
wego - Protectę, który ob
sługuje przedsiębiorców, fir
mę zajmującą się nierucho
mościami oraz trzy kluby 
sportowe. 

Ta dywersyfikacja działal
ności jest jednocześnie dy
wersyfikacją ryzyka w nie
pewnych czasach. Czy nie 
ma żadnej sprzeczności inte
resów między spółkami dys
trybucyjnymi a odszkodo
wawczymi? 

- Nie prowadzimy sprze
daży produktów komunika
cyjnych dla klienta indywi
dualnego. Jeśli sprzedajemy 
jakąś komunikację, to wy
łącznie przedsiębiorcom. 
Działalność DSA jest moc
no zróżnicowana. W ra
mach VOTUM oferujemy 
własny produkt, a w spół
kach dystrybucyjnych sta
wiamy na sprawdzonego 
partnera z silną światową 
marką. Takim partnerem 
jest dla nas AXA. We wszyst
kich spółkach pracuje kilka 
tysięcy osób. Wciąż mocno 
wierzę, że największe perspektywy są 
przed inwestycyjną częścią mojego biz
nesu. Pod warunkiem, że klient będzie 
zarabiał na kupionych przez siebie pro
duktach. Jestem na rynku inwestycyj
nym już od 20 lat. Sam mam kilka pla
nów inwestycyjnych i na wszystkich no
tuję zysk. Wierzę w długoterminowe 
oszczędzanie, również w fundusze ak
cyjne. Trzeba tylko cierpliwie oszczę
dzać. Teraz rynek inwestycyjny jest 
w pewnym kryzysie, ale ja wciąż mam 
do niego zaufanie. 

Jakie ma Pan plany na ten rok? 
- Ponieważ mamy spółkę giełdową, 

bardzo ważne jest dla mnie, żeby inwesto
rzy, którzy nam zaufali, mieli z tego 
realne korzyści. Dlatego płacimy dość 
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wysoką dywidendę. Wymagam od sie
bie i od zarządu, żeby wartość biznesu 
rosła. Tym bardziej jest to istotne, że po
siadam spółkę inwestycyjną. Ważnym 
elementem mojej strategii jest systema
tyczna edukacja przedstawicieli i klien
tów. Najpierw agent musi rozumieć, jak 
działa długoterminowe oszczędzanie, 
żeby móc przekonać do tego klienta 
i dobrze mu wszystko wyjaśnić. Jeśli lu
dzie nie będą oszczędzać, to staniemy 
się bardzo ubogim społeczeństwem. 
Chciałbym, żeby nasi emeryci byli kie
dyś równie zamożni, jak ich niemieccy 
sąsiedzi. Ja bardzo dużo podróżuję. 
Na całym świecie - w Europie, Azji czy 
Ameryce, spotykam tych dobrze sytu
owanych niemieckich emerytów, któ
rych stać na wakacje w Meksyku czy 

podróż dookoła świata. Patrzę na to 
z pewną zazdrością. U nas starsi ludzie 
ledwo przeżywają od pierwszego 
do pierwszego. Wierzę, że długotermi
nowe oszczędzanie pomoże zbliżyć się 
do tej lepszej wizji. 

Nie boi się Pan europejskiego nakazu 
ujawniania prowizji po wejściu w życie no
wej dyrektywy o pośrednictwie? 

- Nie boję się. To zrozumiałe, że każ
dy pracuje za wynagrodzenie, pośrednik 
ubezpieczeniowy również. Nasze prowi
zje są wysokie, ale racjonalne. 

Dziękuję za rozmowę. 

dr Bożena M. 
Dołęgowska-Wysocka 
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