Korzenie organizacji DLF
siegajg poczatku lat 90-
tych, kiedy Stawomir
Radacki - jej obecny
prezes — rozpoczynat
kariere w sprzedazy
bezposredniej jako
przedstawiciel firmy
Rainbow. W latach 1992-
99 sprzedat 15 tysiecy
odkurzaczy tej marki,
co stanowito wtedy ok.
7% udziatu w rynku.
taczna sprzedaz
detaliczna catej jego
organizacji w latach
1992-2006 wyniosta ok.
50 tys. urzadzen AGD

o wartosci ok. 280 min.
zt. Od roku 2000 juz jako
DLF firma obstuzyta ok.
300 klientéw z zakresu
ustug internetowych,

a obecnie skupia

sie na sprzedazy
nowoczesnych
produktow
rozwijajacych

sie dziedzin nauki:
robotyki, informatyki
oraz medycyny.

Kariera,

przyjaz

)Jazn, sukces

O firmie, ktorej majatek buduja jej ludzie

Rozmowa z menedzerami firmy DLF Sp. z o0.0.: Stawomirem
Radackim — prezesem zarzadu 1 dyrektorem generalnym, Maciejem
Waszczykiem — wiceprezesem zarzadu, dyrektorem marketingu

1sprzedazy oraz Jarostawem Milewskim — wiceprezesem zarzadu,

dyrektorem finansowo-administracyjnym.

NETWORK magazyn: Wyniki sprzedazy wskazuja,
ze DLF to jedna z najprezniej rozwijajacych sie firm
dystrybucji bezposredniej w Polsce. Jaka jest recepta
na sukces?

Stawomir Radacki: 17 lat konsekwentnej pracy, umie-
jetnego wykorzystywania zdobywanych doswiadczen oraz

zdolnosc adaptacji do przemian w polskiej gospodarce.
Wszyscy wiemy, ze w latach 90-tych byly one gwaltowne
| zakonczyly sie pewnym kryzysem. Na bazie pojawiaja-
cych sie mozliwosci, firmy powstawaly jak grzyby po desz-
czu, a nastepnie upadaly. My potrafiliSmy poradzic sobie
ze spadkiem koniunktury, ktory nastapit mniej wiecej 10
lat temu. RozpoczeliSmy wtedy wewnetrzny proces prze-
ksztalcania biznesu w firme ogolnopolska o szeroko za-
krojonych, miedzynarodowych kontaktach.

Maciej Waszczyk: Dopowiem, ze kluczem sukcesu
jest to, czego Stawek Radacki nauczyl nas wszystkich
I nadal uczy. Mianowicie, ze majatek firmy budujg nasi
ludzie, a prawdziwym kapitalem 1 najwazniejszymi ak-
tywami sg nasi dystrybutorzy, przedstawiciele handlo-
wi 1 pracownicy. '

SR: Dlaczego najwazniejsi sg dla nas handlowcy? Sam
zaczynalem w 1992 roku jako przedstawiciel handlowy
| Juz na pierwszym spotkaniu usiyszalem, ze moge zo-
stac dystrybutorem. To mnie pobudzifo. Chcialem zostac
w tym biznesie 1 robic kariere. Dlatego dzisiaj na kazdym
szkoleniu podstawowym mowimy o tym nowicjuszom:
mozesz zostac dystrybutorem, mozesz miec wiasny bi-
znes. Stwarzanie ludziom perspektyw na rozwoj osobi-
stej kariery — to jest recepta na sukces.

Nm: Czym DLF wyro6znia sie sposrod innych firm
na rynku, posiadajgcych podobne produkty?
Wiadomo, ze konkurencja nie Spi...

SR: Konkurencja 1stnieje 1 bardzo dobrze! Mobilizu-
je nas to do wiekszego wysitku. Trzeba tylko wiedziec,
ze wiekszosc firm w sprzedazy bezposredniej w Polsce
~trzyma sie” jednego producenta, a nie rzadko jednego
produktu. My chcemy nieustannie poszerzac nasz asor-
tyment i sprzedawac rozne produkty uzyteczne w go-
spodarstwie domowym.

MAREK WYRZYCHOWSKI

Jarostaw Milewski: Majgc silng organizacje ponad piec-

dziesieciu dystrybutorow, klarowng strategie 1 motywuja-
cg idee rozwoju, przyciggamy rzesze ludzi, ktorzy tesknia
za czyms wiekszym. Przedstawiciele handlowi majg pew-
nosc, ze towar, ktory oferujg sprzedaje sie, a kazdy po-
trzebuje poczucia bezpieczenstwa, chce pracowac dla
pracodawcy, w ktorym moze miec wsparcie, rowniez ze
wzgledu na jego wielkosc i bogatg oferte.

SR: Regularnie oglaszamy konkursy, organizujemy konfe-
rencje 1 ogolnopolskie meetingl, nagradzamy najlepszvch.
Najwazniejsze jest jednak to, ze publikujemy ranking:
sprzedazy. Dzieki temu nasi ludzie wiedza, ze czolowka
najlepszych handlowcow nieustannie sie poszerza. Kie-
dys to byly pojedyncze osoby, teraz jest ich kilkadziesiat.
To sa profesjonalisci, czesto pracujgcy z nami w peinym wy-
miarze czasu pracy, ale rowniez w ramach pracy dodatko-
wej, ktorzy maja jedna, wspolng ceche: pracujac kilka godzin
dziennie zarabiajg po kilkanascie tysiecy ziotych. Najlepsi.
nawet ponad dwadziescia 1 trzydziesci tysiecy. Dobrzy lub

sredni handlowcy — kilka tysiecy zlotych miesiecznie 1 jest
to dla nich atrakcyjna oferta pracy lub dziafalnosci.

MW: Trzeba pamietac, ze wsrod calej masy bezpo-
srednich sprzedawcow produktow tanich, nasi przed-
stawiciele to komandosi. Nasi ludzie unikajg jak ognia
zawierania drobnych transakcji o wartosci kilkuset zio-
tych. Tyle samo pracy, a prowizja mikroskopijna. Wartosc
jednorazowe] transakcji u nas, bedacej wynikiem dwu-
godzinnej pracy u klienta, to kilka tysiecy ziotych. Rzecz

jasna, prowizja jest wtedy adekwatna do naktadu umie-

jetnosci, pracy 1 obrotu.

JM: Maciej chce powiedziec, ze produkt 1 jego cena
sg dla profesjonalisty najmniej wazne. My mamy wie-
dze 1 uczymy naszych ludzi jak z tej wiedzy korzystac
Najwazniejszy jest nie asortyment, a sposob traktowa-
nia przez nas przedstawicieli handlowych, bo w sprze-
dazy bezposredniej najwazniejsi s3a ludzie, a produkm
— na dalszym miejscu.

MW: Dokiadnie. Sprzedawca najpierw musi sprzedac
siebie, a dopiero pozniej firme 1 produkt.

SR: Panowie, produkt rowniez musi byc dobry, aby w trak-
cie uzytkowania speiniat oczekiwania klienta wybudowane
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przez przedstawiciela w trakcie prezentacji. Dlatego jestesmy na bie-
zaco ze wszystkimi nowosciami 1 dzieki naszym diugoletnim kontak-
tom miedzynarodowym mamy dostep do produktow najwyzszej jakosci
| najbardzie] zaawansowanych technologicznie w swojej kategorii.

Nm: A jaki jest profil Waszego Klienta?

SR: Profil naszego klienta jest zalezny od produktu. Mamy w swo-
jej ofercie produkty z dziedziny zdrowia, gospodarstwa domowego,
wiec naszymi klientami sg rozne osoby. Nasze artykuly majg jednak
pewien wspolny wyznacznik: nalezg do kategorii cenowej premium,
wiec nie sg tanie. Jesl porownamy korzysci dawane konkretnemu
klientowi w konkretnym domu do kosztow nabycia naszych towa-
row 1 jesli sa one wyzsze — klient chce miec nasz produkt.

JM: Roczny wzrost firmy na poziomie 70-90% dobitnie swiadczy

o tym, ze klienci chca kupowac nasze produkty. Bardzo wysoka sku-
tecznosc naszych prezentacji potwierdzona jest przez wskazniki.
W biurze w Gdyni, ale 1 w wielu innych biurach w Polsce, nasi przed-
stawiclele sprzedajg na co drugiej prezentacji przy sredniej cenie pro-
duktu od 3 do 5 tys. zl. Potwierdza to, ze posiadamy know-how dajace
szanse dobrze zarabiac¢ kazdemu pracowitemu przedstawicielowi.

Nm: Jakimi cechami powinien charakteryzowac sie dobry
pracodawca w branzy DS?

SR: W branzy sprzedazy bezposredniej, jak 1 z pewnoscia w kaz-
de] innej, pracodawca musi dotrzymywac obietnic. Ponadto mu-
sI nauczyc¢ sprzedawac produkt, ktory oferuje, umie¢ motywowac
| wspierac swoj zespol. Powinien byc stabilny finansowo, aby ni-
gdy nie zabrakio towaru do sprzedazy. Wazne jest tez, aby umial
dziatac w otoczeniu gospodarczym, zgodnie z przepisami prawa,
aby nie stracit tego, co zarobil. Dobry pracodawca musi by¢ uczci-
wy I nie zarozumiaty.

MW: Stawek od poczatku swojej kariery
zawodowe] pracowal w jedne) firmie — swo-
jej wiasne]. Ja pracowalem w roznych firmach
| korporacjach. Jednak to, co mnie zaskoczylo
w Jjego podejsciu, co nas zblizylo 1 spowodo-

walo, ze dzisiaj jesteSmy partnerami, to jego
totalne nastawienie na ludzi, ktorzy dla nas pracujg. Jego zelazne za-

sady zawieraja sie w jednym z jego powiedzen: ludzie bedg praco-
wali dla ciebie, jesli dzieki tobie bedg zarabiali.

Nm: Jakie dzialania podejmujecie, aby pozyskiwac¢ nowych
sprzedawcow?

MW: Obecnie unikamy przeprowadzania akcji ukierunkowanych na lu-
dzi, ktorzy nie zainteresowali sie pracg podczas prezentacji u nich w domu.
Dzieki premiom za wprowadzanie wspolpracownikow, nasi przedsta-
wiclele pozyskujg wystarczajagco duzo nowych osob podczas spotkan
z klientami. Wystarczajaco duzo, ze nie nadgzamy ze szkoleniami. Nasze
tablice marketingowe sprzedazy sa petlne nowych osob. Obecnie na 100
transakcji, az 7 do 9 sg pierwszymi sprzedazami w karierze.

SR: Wprowadzamy dla nich atrakcyjne programy marketingowe,
zwigzane z korzysciami finansowymi. Przedstawiciele otrzymujg bar-
dzo wysokie premie za wprowadzanie nowych pracownikow. Nato-
miast niefinansowe elementy motywacji do pracy sg rownie istotne.
Proponujemy konkursy, wycieczki, samochody stuzbowe. Ponadto

do naszej oferty ciggle wdrazamy nowe produkty, tak aby ta czesc
handlowcow, ktorzy pracuja z nami przez wiele lat nie nuzyla sie.

Nm: Od niedawna DLF jest czlonkiem Polskiego Stowarzyszenia
Sprzedazy Bezposredniej. Co zyskaliscie dzieki czionkostwu w tej
organizacji?

SR: Trzy lata wspoipracujemy z PSSB, poczatkowo — zgodnie ze statu-
tem te] organizacji, jako kandydat. Natomiast peinoprawnym cztonkiem
jestesmy od pot roku. Korzysci jakie zyskalismy to: prestiz, wymiana
Informacj1, mozliwosc¢ dzialania w grupie, dostep do wiedzy staty-
stycznej, ktora dla samodzielnie dzialajgcej firmy nie bylaby dostepna.
[stotne jest tez, ze na co dzien firmy stowarzyszone w PSSB, pomimo,
ze s3 konkurentami, dla wspolnego dobra dzialajg razem.

Nm: Na zakonczenie chcialbym jeszcze zapytac jakie sg plany DLF
na najblizsza przysziosc i jakie cele sobie stawiacie?

SR: Z usmiechem moge powiedziec, ze nie chciatbym tego zdra-
dzac. W DLF mamy dzial rozwoju, ktory pracuje nad pewnymi pro-
jektami. Bedziemy je wdrazac przez kilka najblizszych lat. Ponadto
chcemy sie dalej rozwijac, pozyskiwac do wspoipracy nowych, war-

tosciowych przedstawicieli handlowych, dystrybutorow i menedze-
row, ale w oparciu o zasady etyki, ktore systematycznie rozwijamy.
Podstawowa zasada opisang w naszym kodeksie etyki jest nie dzia-
fanie na szkode innych cztonkow organizacji, tak aby mogli wspol-
nie czerpac z synergii 1 ze wzrostu.

MW: Jestesmy firma nie tylko etyczng, ale i1 przyjazng. Kilka dni te-
mu na jednym ze spotkan przedstawiciel powiedziat mi, ze pierwszy
raz spotkal sie z firmg, w ktorej nowy handlowiec mogiby tak swo-
bodnie i1 bez przeszkod komunikowac sie z prezesami.

SR: Tak. My przetamujemy bariery pomiedzy ludzmi. My sie po pro-
stu bardzo lubimy, poczynajac od nas, jako czionkoéw zarzadu. Oprocz
tego, ze razem pracujemy, to sie¢ najzwyczajniej w swiecle przyjaznimy
| te pozytywne emocje przekazujemy dystrybutorom, pracownikom
| przedstawicielom handlowym, ktorzy pracuja razem z nami.

Nm: W takim razie dziekuje za rozmowe 1 zycze dalszych

sukcesow..




Roomba
Inteligentny robot
sprzatajacy amerykanskiej
firmy iRobot. Naukowcy
pracujacy dla tego koncernu
wywodzg sie z Massachusetts
Institute of Technology -
najbardziej renomowanej
uczelni technicznej na swiecie.
Zarzad iRobot pracuje dla NASA
(Pathfinder, Mars), National
Geographic (Giza) oraz Armii USA.

Ozonomatic

Jedyne na rynku urzadzenie do kapieli
peretkowej i ozonoterapii w klasie
medycznej lla. Posiada certyfikaty

i opinie kilkudziesieciu placowek
zdrowotnych. Producent to jedna

z najwiekszych na swiecie, wtoska
fabryka wytwarzajaca najdrozsze
wanny do hydromasazu Albatros.
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odkurzacz wodny z separatorem. Posiada
funkcje trzepania i prania dywanow oraz
tapicerek. Niemiecki dystrybutor jest
jednym z klientow poteznego koncernu
Ihlas.

— Y, . KOhersen rObOt
T | Wielofunkcyjny, nowoczesny robot kuchenny.

ng esmy Jednqz najwiekszych w Polsce Naczynie z chirurgicznej stali szlachetnej.
' Umozliwia jednoczesne miksowanie

orgamzacp sprzedazy bezposrednie] i podgrzewanie potraw poprzez indukcje.

pr OdUthW premium AGD. Posiadamy | Zastepuje kilkanascie urzadzen kuchennych.
rozbudowana strukture dystrybutorow Produkt hiszpanskiego koncernu Taurus.

i handlowcow, profesjonalng wiedze
oraz do$wiadczenie.
Przedstawicielom gwarantujemy
szkolenia, wytyczong sciezke

Kohersen naczynia
5-cio warstwowe naczynia wykonane ze stali
szlachetnej, umozliwiajg zdrowe, szybkie

kariery i wysokie 1 oszgz'edne‘gotowa'nie. Prgdukt najwyiszej
nagrodzenie. jakosci, posiada dozywotnig gwarancje

b i (UE 30 lat).

praca@dlf.pl

tel. +48 58 781 43 63

‘pomyst na lepsze zycie DT



