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Rozmowa

7 Andrzejem Dadetto,
prezesem zarzadu DSA
Financial Group SA

- Jakie wydarzenia minionego ro-
ku byly najistotniejsze dla Pana
i calej grupy DSA?

Andrzej Dadello: - Niewatpliwie
zmiany otoczenia prawnego. Koniec
akwizycji OFE, ograniczenie sktadki
emerytalnej, obserwujemy réwniez
zmiany wokot produktéw inwestycyj-
nych. Wydaje nam sig, ze atak na te
produkty jest nieprzemyslany. Prawdzi-
wym problemem jest to, ze Polacy bar-
dzo mato oszczedzaja, a jak juz zaczng
oszczedzaé, to szybko sie do tego znie-
che¢caja. Powinny byé promowane roz-
wiazania zachecajace do zabezpiecze-
nia finansowego obywateli. Panstwo
nie bedzie w stanie sprosta¢ oczekiwa-
niom. Szkoda, ze w imi¢ doraznych ko-
rzy$ci panstwo podejmuje nierozwazne
decyzje.

Boiena M. Dolegowska-Wysocka:

Kiedy spotkaliSmy si¢ dwa lata temu,
jako jeden z pierwszych na rynku przygo-
towywal Pan swoja strukture sprzedazo-
w3 do nowych warunkow.

- Zmiany byly nieuniknione. Za na-
mi pierwszy rok, kiedy funkcjonowali-
$my wylacznie na rynku inwestycyjnym.

A teraz wybuchlo medialne zamiesza-
nie dotyczace polis inwestycyjnych.

- Zdarza sig, ze agent niewlasciwie
sprzedaje produkt inwestycyjny. Tak by-
wa w sprzedazy kazdego typu i nie daje
to moim zdaniem podstaw do przekre-
§lania produktu. Co wigcej, uwazam, ze
zachgcanie do dlugoterminowego
oszczedzania jest zdecydowanie pro-
klienckie. Krytyczna interpretacja
Rzecznika Ubezpieczonych wydaje mi
si¢ jednostronna.

By¢ moze problemem jest to, ze
agenci nie informuja klientéow o pew-
nych rzeczach...

- Tak moze by¢, jednak w DSA ba-
damy na biezaco jakos$¢ pracy naszych
agentow, korzystajac z pomocy ze-
wnetrznych firm. Badania pokazuja, ze
nasi posrednicy dobrze obstuguja klien-
tow. Powtorze, ze zasadniczg kwestig
jest zachgcenie Polakéw do jakiegokol-
wiek dlugoterminowego oszczedzania.
Ulgi zwiazane z IKZE okazaly si¢ chy-
bione i niewystarczajace. Produktow
promowanych przez panstwo nikt nie
chce kupowac, a te, ktore ludzie kupo-
wali, beda teraz reglamentowane. Cos tu
jest nie w porzadku. Kiedy za 20-30 lat
ludzie nie beda mieli z czego zy¢
na emeryturze, to nie bgdzie to juz pro-
blem tego czy innego towarzystwa
ubezpieczen, czy Rzecznika Ubezpie-
czonych. To bedzie problem tych ludzi.
Nalezy poprawia¢ jakos¢ produktow,
coraz lepiej szkoli¢ sprzedawcow, ale

nie mozna przy tym zabijac¢
checi do oszczedzania.

Kieruje Pan duza grupa
kapitalowa. Prosze o niej tro-
che opowiedziec.

- W sktad DSA wchodzi
kilkanascie spotek. Naj-
wigksza grupe stanowia
spotki zorganizowane wokot
VOTUM, czyli zajmujace si¢
ustugami prawno-finansowy-
mi. Drugie rami¢ to DSA
Investment, czyli spétka zaj-
mujaca si¢ dystrybucija polis
inwestycyjnych. Mamy row-
niez brokera ubezpieczenio-
wego - Protecte, ktory ob-
shuguje przedsigbiorcow, fir-
me¢ zajmujacg si¢ nierucho-
mosciami oraz trzy kluby
sportowe.

Ta dywersyfikacja dzialal-
nosci jest jednoczesnie dy-
wersyfikacja ryzyka w nie-
pewnych czasach. Czy nie
ma zadnej sprzecznosci inte-
resow miedzy spotkami dys-
trybucyjnymi a odszkodo-
wawczymi?

- Nie prowadzimy sprze-
dazy produktéw komunika-
cyjnych dla klienta indywi-
dualnego. Jesli sprzedajemy
jaka$ komunikacje, to wy-
lacznie przedsigbiorcom.
Dziatalnos¢ DSA jest moc-
no zroznicowana. W ra-
mach VOTUM oferujemy
wiasny produkt, a w spol-
kach dystrybucyjnych sta-
wiamy na sprawdzonego
partnera z silng $wiatowa
marka. Takim partnerem
jest dla nas AXA. We wszyst-
kich spétkach pracuje kilka
tysigcy oséb. Wcigz mocno
wierzg, ze najwieksze perspektywy sa
przed inwestycyjna czescia mojego biz-
nesu. Pod warunkiem, ze klient bedzie
zarabial na kupionych przez siebie pro-
duktach. Jestem na rynku inwestycyj-
nym juz od 20 lat. Sam mam kilka pla-
néw inwestycyjnych i na wszystkich no-
tuj¢ zysk. Wierze w dlugoterminowe
oszczedzanie, rowniez w fundusze ak-
cyjne. Trzeba tylko cierpliwie oszcze-
dza¢. Teraz rynek inwestycyjny jest
w pewnym kryzysie, ale ja wcigz mam
do niego zaufanie.

Jakie ma Pan plany na ten rok?

- Poniewaz mamy spolke gieldowa,
bardzo wazne jest dla mnie, Zeby inwesto-
rzy, ktorzy nam zaufali, mieli z tego
realne korzysci. Dlatego placimy dosc
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wysoka dywidende. Wymagam od sie-
bie i od zarzadu, zeby warto$¢ biznesu
rosta. Tym bardziej jest to istotne, zZe po-
siadam spotke inwestycyjna. Waznym
elementem mojej strategii jest systema-
tyczna edukacja przedstawicieli i klien-
tow. Najpierw agent musi rozumie¢, jak
dziala dlugoterminowe oszcze¢dzanie,
zeby moc przekona¢ do tego klienta
i dobrze mu wszystko wyjasnié. Jesli lu-
dzie nie beda oszczedzaé, to staniemy
si¢ bardzo ubogim spoleczenstwem.
Chcialbym, zeby nasi emeryci byli kie-
dys$ réwnie zamozni, jak ich niemieccy
sgsiedzi. Ja bardzo duzo podrézuje.
Na calym $wiecie - w Europie, Azji czy
Ameryce, spotykam tych dobrze sytu-
owanych niemieckich emerytéw, kto-
rych sta¢ na wakacje w Meksyku czy
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podréz dookota $wiata. Patrze na to
z pewng zazdroscig. U nas starsi ludzie
ledwo przezywaja od pierwszego
do pierwszego. Wierzg, ze dlugotermi-
nowe oszczedzanie pomoze zblizy¢ sig
do tej lepszej wizji.

Nie boi si¢ Pan europejskiego nakazu
ujawniania prowizji po wejSciu w zycie no-
wej dyrektywy o posrednictwie?

- Nie boje si¢. To zrozumiale, Ze kaz-
dy pracuje za wynagrodzenie, posrednik
ubezpieczeniowy rowniez. Nasze prowi-
zje sa wysokie, ale racjonalne.

Dzigkuje za rozmowe.

dr Bozena M.
Dotegowska-Wysocka
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