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Dlaczego sprzedaz bezposrednia?

Stawomir Radacki: Przygode ze sprzedaza bezposrednig zaczatem
jeszcze podczas studiow na Politechnice Gdanskiej w 1992 roku. Byt
to okres bardzo dynamicznego rozwoju poczatkéw przedsiebiorczosci
w Polsce. Juz wtedy wiedziatem, ze zwiaze swojg przyszios¢ ze sprze-
dazg bezposrednig, bo na pierwszym szkoleniu na przedstawiciela
handlowego ustyszalem, ze moge zostac niezaleznym dystrybutorem.
Zafascynowato mnie to, ze zaczynajgc od zera, nie majac kapitatu i do-
$wiadczenia, ta forma sprzedazy daje szanse na zbudowanie wiasne-
go biznesu.

Teraz zarzgdza pan duzg firmg

SR: Tak, to prawda. W 1993 roku otworzylem swoje pierwsze Biuro
Rainbow. Jak wiadomo, byt to czas, gdy wiele osdb zakiadato swoje fir-
my. Dzigki konsekwenciji i zdolnosciom adaptacji do przemian w pol-
skiej gospodarce poradzilismy sobie z okresowymi spadkami koniunk-
tury. Wprowadzalismy nowe produkty. W 2002 roku przeksztatcitem fir-
me w sp. z 0.0. W latach 2004-2008 zrealizowatem program opcji
na udzialy, dzigki czemu moi kluczowi managerowie, wiceprezesi firmy,
stali sie jej wspotwiascicielami. Dzielgc sig udziatami, podzielitem sig
rowniez odpowiedzialnoscig, co dodato naszej firmie energii do dal-
szego rozwoju. Posiadajgc dwoch partnerdw, udalo mi sie poprawic ja-
kos¢ zarzadzania, aczkolwiek zachowatem pakiet wiekszosciowy. To
jest premia za mojg ciezkg prace przez kilkanascie lat. Wedtug danych,
jakie posiadamy, organizacja DLF jest liderem rynku w branzy sprzeda-
7y bezposredniej produktow segmentu Premium AGD.

Ale w jaki sposob? Jaka jest recepta na sukces?

SR: Przetom 2000 roku przyniost powazny kryzys w firmie, z ktorg do tej
pory wspodtpracowatem. Pojawili sig konkurenci, ktérzy bardzo duzo
energii poswiecili na pozyskanie naszych przedstawicieli, czyli 0sob,
ktére mialy duze doswiadczenie na polskim rynku. Pod koniec 1999
roku uzyskatem wytgcznosé na import urzgdzenia do profilaktycznego
i leczniczego hydromasazu, Ozonomatic, i to dalo poczgtek budowa-
niu wiasnej organizacji. Konsekwencja tego byto stopniowe przeksztat-
cenie z firmy o charakierze lokalnym w organizacje o ogéinopolskim
zasiegu. Z wyksztalcenia jestem inzynierem elektronikiem, a wiec w za-
rzgdzaniu bytem zupetnym amatorem. Wiele btedéw zarowno ludzkich,
jak i biznesowych popetnitem, uczac sig, w jaki sposob nalezy odpo-
wiada¢ na potrzeby naszych dystrybutoréw i handlowcow, jednoczes-
nie realizujgc cele strategiczne. Wartos$¢ firmy budujg gtéwnie ludzie.

Znam takie przewrotne powiedzenie:
szczescie sprzyja lepszym, moge $miato
powiedzie¢, ze mam bardzo duzo szcze-
Scia do wspotpracownikow. Wspotpracu-
je z nami prawie 50 dystrybutordw, ktorzy
majg okolo 1,5 tys. przedstawicieli han-
dlowych i pracownikéw. Dla nich mamy
w ofercie kilka produktow i systematycz-
nie wprowadzamy nowe.

Organizacja DLF zrzesza 1500 osob. To
catkiem sporo. Co sprawia, ze ludzie wie-
rza w ten biznes?

SR: Malo jest takich bizneséw, w ktérych
w krotkim czasie mozna zaczgé godziwie
zarabia¢ pomimo wieku czy formalnego
wyksztaicenia. Na pierwszym szkoleniu
ustyszatem, ze moge dobrze zarabia¢ juz
,dzisiaj” i robi¢ kariere juz ,jutro”. Dzi$ to
samo mowie swoim przedstawicielom
handlowym. Mamy wielu odnoszacych
prawdziwy sukces finansowy przedstawi-
cieli, ktorzy trafili do nas bez zadnego do-
$wiadczenia w sprzedazy bezposredniej,
co wiecej, uwazajgc, ze nie urodzili sie
handlowcami. W DLF bardzo wierzymy,
ze to, co moze jeden, moze i drugi (hasto
to bylo mottem tegorocznego meetingu
ogolnopolskiego organizacji), ze kazdy
ma na to szanse. Na kazdym szkoleniu
podstawowym zachecamy ludzi do mi-
kroprzedsiebiorczosci. Wiekszo$¢ na-
szych wspotpracownikéw otwiera wiasne
dziatalnosci. Dajemy im bezpieczerstwo,
bo nasze know-how jest sprawdzone
i powtarzalne. Zgodnie z misjg naszej fir-
my dajemy im pomyst na lepsze zycie.
Ludzie podchodzg dos¢ sceptycznie do
zawodu przedstawiciela handlowego.
Kojarzg to zajecie z akwizycja. W jaki spo-
sob pozyskujecie pracownikow?

SR: To prawda. Sprzedaz bezposrednia
w potocznym mniemaniu jest kojarzo-
na z akwizycja, domokrgstwem czy sprze-
dazg uliczng. W DLF przedstawiciele han-
dlowi spotykajg sie tylko z osobami poleco-
nymi przez znajomych i to po wczesniej-
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szym telefonicznym umdwieniu terminu. Tak sg sprzedawane dobre pro-
dukty na calym Swiecie, jesli wymagaja zaprezentowania diuzszego niz kil-
ka minut. To daje bardzo duzy komfort pracy. Nalezymy do Polskiego Sto-
warzyszenia Sprzedazy Bezposredniej. Ta branza w Polsce to 2,2 mid zt
rocznie i 750 tys. 0séb z nig zwigzanych. W obecnych czasach w zasadzie
sami nie dajemy ogloszen o prace. Przedstawiciele handlowi proponujg
prace podczas pokazu u klienta w domu, jesli podoba im sie produkt i ta
forma zarabiania to zgtaszajg sie na bezptatne szkolenia.

Jak odczuliscie kryzys?

SR: W 2008 roku mielismy 135 proc. sprzedazy i okoto 100 min zi detalicz-
nych obrotéw brutto w calej Polsce. Obecna sprzedaz utrzymuie sie na lep-
szym poziomie, lecz przy mniejszej dynamice wzrostu. Dzigki temu mamy
Czas na poprawe procesow wewnetrznych i dostosowanie ich do aktual-
nych potrzeb, zwlaszcza logistyki i IT.

SEAWOMIR RADAGKI

Prezes i gléwny udziatlowiec DLF sp. z 0.0. rozpoczynat kariere w sprzedazy bezposredniej w 1992 roku. W 2002 roku prze-
ksztatcit firme w sp. z 0.0., ktérej wspoétudzialowcami sg wiceprezesi, Jarostaw Milewski i Maciej Waszczyk. Organizacija sku-
pia 50 dystrybutoréw oraz 1,5 tys. przedstawicieli handlowych pracownikéw w catej Polsce. W kazdym z 50 punktow jest pro-
wadzony serwis i obstuga klientéw. Od 2006 roku DLF jest cztonkiem Polskiego Stowarzyszenia Sprzedazy Bezposredniej,
Stawomir Radacki jest obecnie czionkiem zarzadu PSSB

Czy ma pan jakgs zfotg mys|?

SR: Tak. Wszystkim osobom, ktdre myslg
0 wlasnej karierze, powtarzam, ze najwaz-
niejsi sg ludzie, a beda z tobg wtedy, jesli
bedziesz umiat ich nauczy¢, jak majg zara-
bia¢, i jesli naprawde bedg przy tobie zara-
bia¢. Wiedzg o tym osoby, ktére ze mng
wspdlpracujg: dystrybutorzy, przedstawicie-
le handlowi i pozostali pracownicy. Z pew-
noscig bez ich wsparcia i pracy wlozonej
w te organizacje nie bytbym tu, gdzie jestem
teraz. Oprocz pracy tgczy nas czesto przy-
jazn, bez ktorej, sadze, nie osiggalibysmy
tak dobrych wynikow jako przedsiebiorcy.
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