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lgor Jelinski zwigzany jest z Mieszko S.A. od poczatku 2015 r., kiedy
objat stanowisko Prezesa Zarzadu Spoétki. Specjalizuje sie w zarzadzaniu
zmiana, realizacji projektow wydajnosciowych, przeksztatcaniu struktur
biznesowych oraz reorganizacji spotek.

Dzieki konsekwencji w dziataniu, wielokrotnie osiagat wyniki
przekraczajace oczekiwania, zyskujac szeroka wiedze z zakresu
zarzadzania w branzy handlu detalicznego, chemicznej oraz
motoryzacyjnej, zwtaszcza na rynkach wschodzacych (Europa
Wschodnia i Bliski Wschdd). Doswiadczenie zdobyte podczas
wieloletniej pracy dla korporacji miedzynarodowych i spotek
publicznych taczy z wrazliwoscia na réznice miedzykulturowe
i szacunkiem do roznorodnych do$wiadczen.

lgor Jelinski ma wszechstronne wyksztatcenie w dziedzinie
zarzadzania, finanséw i marketingu. Jest absolwentem Sorbony,
Lincoln International Business School w Paryzu. Studiowat rowniez
na Uniwersytecie North Carolina w amerykanskim Wilmington, gdzie
zdobyt tytut MBA.

Swiatowe trendy zywieniowe, a takze ogromna oferta produktéw
w segmencie sfodyczy sprawia, ze producenci nieustannie musza
czym$ zaskakiwa¢ konsumentow. Jaki$ czas temu wspominat

Pan, ze nadchodzi czas budowania nowej oferty i optymalizacji
dotychczasowej. W jaki sposob dostosowujecie oferte produktowa
Mieszko z jednej strony do trendéw zywieniowych, a z drugiej do
zapewnienia pelnej satysfakcji konsumenta?

Ubiegty rok byt dla nas okresem duzych zmian. Skoncentrowali$my
sie na tym, co jest dla firmy Mieszko najbardziej istotne, w czym je-
steSmy ekspertami: czekoladowe praliny i cukierki. Zreszta dlatego juz
w 2015 roku zdecydowaliémy sie sprzeda¢ firme Artur produkujaca
ciastka i krakersy. Po dwoch latach gtebokiej restrukturyzacji, w 2017
roku stawiamy na rozw6j. Chcemy zaspokaja¢ potrzeby konsumentow,
wiec konsekwentnie podazamy za trendami rynkowymi. Sa one rézno-
rodne. Na przykfad w kategorii bombonierek istnieje tendencja poszu-
kiwania mniejszych formatéw, ktére moga by¢ prezentem, jak i produk-

tem, ktérym mozna sie dzieli¢ z innymi. Mniejsze formaty odpowiadaja
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takze na trendy prozdrowotne — daja nam poczucie, ze spozywanie
stodyczy jest pod naszg kontrolg. Pozwalajg rowniez na wieksza do-
stepno$¢ cenowa. Podazajac za trendami prozdrowotnymi, wyelimino-
walismy z naszych produktow ttuszcze trans, a do cukierkéw bedziemy
dodawac wiecej sokéw i owocéw. Kolejnym krokiem bedzie praca nad
zmniejszeniem zawartosci cukru w produktach.

Jako$¢ produktéw Mieszko jest w centrum naszych dziatar. Dlate-
go jednym z kierunkéw, w ktérym chcemy iS¢ jest réwniez wymiana
czekolady z CBE na czekolade bez ekwiwalentéw tluszczu kakaowego.
Zrobilismy to juz w pralinkach w Chocoladorro czy Magnifique i chce-
my kontynuowac¢ te droge. Zmiany te sg jednak czasochtonne i beda
wdrazane sukcesywnie.

Kolejnym waznym trendem na rynku sa produkty premium, co trze-
ba bra¢ pod uwage, zwlaszcza w kategorii prezentowej. Chcemy za-
pewnic ten aspekt konsumentom poprzez jeszcze lepsza jakos¢ sktad-
nikéw, ktére wykorzystujemy do produkgji, ale réwniez poprzez forme
i wyglad opakowania.

Tym bardziej, ze innowacyjno$¢ w naszej kategorii to element, ktéry
powinien rozwigzywac pewne problemy konsumenta — upraszcza¢ mu
zycie, czy tez odpowiadac na potrzeby, ktérych dzi$ jeszcze nie dostrze-
ga. Mozemy to zapewni¢ np. poprzez praktyczno$¢ podania produktu.

Na biezacy rok zaplanowalismy wiele niespodzianek dla naszych

klientow.

Jaki jest profil konsumenta produktéow Mieszko? W jaki sposob
zmienial sie on w ostatnich latach? Mam tu na mysli poszukiwa-
ne smaki, skfad produktu, jakos¢, gramatury, wyglad opakowa-
nia, cene...

Patrzac na historyczng oferte Mieszko, mozna powiedzie¢, ze bazo-
walismy na dwéch gateziach: z jednej strony byly to tradycyjne bombo-
nierki, z drugiej za$ — praliny luzowe. Duze bombonierki sg tradycyjny-

mi podarunkami, sa zazwyczaj wieksze i kupowane na okazje.
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Sa mniej atrakcyjne dla miodszej generacji. Ten rynek oczywiscie jest
i nadal bedzie, natomiast ulegnie skurczeniu na rzecz produktéw, ktore
beda odpowiada¢ jednoczesnie na rézne potrzeby: od samodzielnej
konsumpcji, poprzez mozliwos¢ poczestowania i podzielenia sie, az po
funkcje prezentu.

Nadal chcemy by¢ silni w ,okazjach”, ale réwnoczesnie oferowac
wieksza game mozliwosci dla konsumentéw, wchodzac w nowe formy
podania naszych pralin.

W kolejnych miesigcach bedziemy wprowadza¢ nowa linie produk-
tow dedykowang mfodszym konsumentom. Planujemy tez ciekawe
dziafania w kategorii pralin — wisni w likierze, gdzie jesteSmy liderem
i mamy ponad 40% rynku. W tym roku zamierzamy réwniez ,spoten-
cjalizowac¢” doskonale znane i lubiane przez dzieci Zozole. Ale o tym
w nastepnych miesigcach.

Cukierki eukaliptusowe obok Zozoli to nasz duzy sukces. W tej ka-
tegorii nasze wzrosty sa duzo wyzsze niz catej kategorii rynkowej. Pod-
jelismy decyzje, zeby rozszerzy¢ te poszukiwang przez konsumentow
linie o kolejne propozycje cukierkéw funkcjonalnych zgodnych z naj-
nowszymi trendami. Niedtugo wejda na rynek dwie nowe propozycje
z tak modnymi teraz ziotami: cukierki eukaliptusowe z czarng porzecz-

ka i szalwig oraz z pomarancza i lipa.

Od 2 lat stoi Pan na czele firmy Mieszko. Co stanowifo najwieksze
wyzwania w dotychczasowym zarzadzaniu firma, jakie byly Pana
najwieksze sukcesy?

Najwiekszym wyzwaniem byto zarzadzanie zmianami, ktérych byto
wiele w Mieszko, szczegdlnie w ubiegtym roku.

Rok 2015 byt okresem przygladania sie firmie i diagnozowania pro-
bleméw w jej obrebie, poznawania rynku oraz analizy, w jakim kierun-
ku te firme poprowadzi¢. Nastepnie nalezafo nakresli¢ wizje i strategie
dla przysztego rozwoju. Szalenie wazne byto, aby wszyscy pracownicy
utozsamiali sie z nowo ustalonym kierunkiem dla Mieszka. To jedyna
droga do sukcesu, postuchac co pracownicy majg do powiedzenia i ra-
zem zdefiniowac kluczowe zadania!

Kolejnym waznym krokiem bylo uporzadkowanie naszej oferty. Pomimo
wycofania ponad 30% SKU (indekséw) z naszej oferty, sprzedaz produk-
téw brandowych wzrosta, nawet wiecej niz rynek. Uwazam to za sukces,
poniewaz usuneliémy jednym cieciem mato rotujace i mato rentowne
produkty, ale reprezentujace parenascie milionéw rocznej sprzedazy. Jesli
chodzi o sprzedaz bombonierek poza kalendarzowymi okazjami to razem
z konfekcjonowanymi cukierkami czekoladowymi odnotowali$my wzrost
sprzedazy produktéw, ktére zostawilismy w ofercie. To pokazuje, ze decy-

zje, ktére podijelismy byly stuszne i idziemy w dobrym kierunku.

Zamknelismy réwniez fabryke w Warszawie, w ktérej produkowa-
lismy wafle na czterech liniach produkcyjnych. Rozproszenie produk-
cji w réznych miejscach w Polsce nie jest efektywne. Podjelismy wiec
decyzje, ze trzeba skoncentrowa¢ ja w Raciborzu, skad wywodzg sie
nasze czekoladowe korzenie. Nie byfa to fatwa decyzja, poniewaz
w warszawskiej fabryce pracowato ponad 100 oséb. Zamykanie fabryki
jest wyzwaniem tym bardziej, jak chce sie to zrobi¢ tak, aby zapew-
ni¢ pracownikom mozliwo$¢ odnalezienia sie w tej trudnej sytuacji. To
wazne, aby z jednej strony méc powiedzie¢ jak odpowiedzialny Ma-
nager ,zrobitem to, co konieczne dla prawidiowego funkcjonowania
mojej firmy”, ale z drugiej, aby jako czlowiek nie wstydzi¢ sie patrze¢
na siebie w lustro!

Dla mnie, jak i dla mojej kadry menadzerskiej etyka w biznesie to
bardzo wazny aspekt w zarzadzaniu. Dlatego zrobilismy wszystko, zeby
pomaéc osobom, ktére odchodzg. OrganizowaliSmy warsztaty aktywiza-
cji zawodowej, po ktérych kazdy pracownikéw wyszedt z napisanym
CV, spotkania indywidualne z psychologiem, nawet targi pracy na te-
renie zakladu oraz prezentacje potencjalnych pracodawcéw. Osoby,
ktére posiadaly uprawnienia emerytalne skorzystaty ze $wiadczenia
przedemerytalnego, a jesli chodzi o pozostatych — zdecydowana wigk-
sz0$¢ znalazta prace.

Produkcja wafli zostafa ostatecznie przeniesiona do Raciborza, gdzie
zainwestowalismy w nowa hale produkcyjna i w modernizacje naszych
linii produkcyjnych. Byto to ogromne przedsiewziecie, aby w tak krét-
kim terminie zorganizowa¢ rozbudowe zaktadu i transfer linii. Jesli cho-
dzi o wafle produkujemy marki wiasne, ale mamy tez nasz wiasny brand
w tej kategorii. Poniewaz chcemy oferowa¢ naszym klientom wysokiej
jakosci produkty, ale i wyjatkowo profesjonalny serwis, postanowilismy
odda¢ logistyke w rece ekspertéw. Jeszcze w marcu, dzieki budowie
nowego Magazynu — zrealizowanej w rekordowym czasie, przekonaja
sie o tym nasi kontrahenci.

Te sukcesy sa mozliwe dzieki zaangazowaniu i determinacji pracow-
nikéw Mieszko. Chciatbym im goraco podziekowac za ciezka prace

i wiele poswiecer!

Wzrost Swiatowych cen surowcéw byl w ostatnim czasie prawdzi-
wym wyzwaniem dla branzy stodyczowej. Jak radzita sobie z tym
firma Mieszko? W jaki sposdb zabezpieczacie baze surowcowa, aby
zapewni¢ najwyzsza jakos¢ i bezpieczenstwo produktow?

Rzeczywiscie w zesztym roku wzrosly ceny ziarna kakaowego, czy-
li naszego gléwnego surowca. Wzrosty cen dotyczyly réwniez cukru,
tluszczy oraz produktéw mlecznych. Jest to wyzwanie dla firmy, jak
i dla cafej branzy. Wahania cen sg jednak nieodfacznym elementem
tego rynku. Przy zarzadzaniu firma nalezy podejmowac takie decyzje,
ktore biorg pod uwage wiasnie te niewiadoma. Dotychczas Mieszko
dos¢ dobrze radzit sobie z tym problemem, tym bardziej, ze réwnocze-
$nie polepszalismy jakos¢ naszych produktow.

Podjelismy decyzje, ze stawiamy na lepsza czekolade, na natural-

ne skfadniki. Dla przykfadu — w Michaszkach zwiekszylismy zawartoé¢



orzechéw az do 25% — najwiecej na rynku. Konsumenci pokochali

nowe Michaszki — otrzymali$my nagrode Najlepszy Produkt 2017 roku,
Wybér Konsumentéw. Podgzajac za trendami, konsekwentnie idziemy
wiec w kierunku poprawy jakosci i koncentrujemy sie na kluczowych

dla nas produktach, bez wzgledu na wahania cen surowcéw.

Eksport stanowit zawsze bardzo wazng czes$¢ rozwoju firmy Miesz-
ko. Jakie nowe kierunki ekspansji zagranicznej wyznaczylicie na
najblizsze lata?

Eksport byt, jest i bedzie waznym kierunkiem dla Mieszko. Jestesmy
w czotéwcee eksporteréw. W zesztym roku bylismy obecni na réznych
targach, w tym roku bedziemy jeszcze bardziej widoczni i aktywni. Na-
sza sprzedaz rozwija sie dynamicznie w Europie Wschodniej, na Bliskim
Wschodzie, Azji i Ameryce.

Chcemy kontynuowa¢ nasz rozw6j w Chinach, gdzie jest duzy po-
tencjat, mimo ze nie jest fatwo na tym rynku funkcjonowac.

W zeszlym roku rozpoczelismy eksport do Algierii. W Rosji i krajach
postsowieckich ostatnio zauwazamy duze ozywienie, co nastraja nas
bardziej optymistyczne. Co wazne, nigdy nie utracilimy tych rynkéw,
nawet w trakcie krYzysu i mamy tam mocnych dystrybutoréw. Jak tylko
ten rynek sie ozywi, jesteSmy gotowi, by powréci¢ tam petng para.

Panie Prezesie, biorac pod uwage perspektywy rozwoju firmy na
rynku polskim i rynkach zagranicznych - prosze powiedziec, jaka
pozycje widzi Pan dla firmy Mieszko, powiedzmy za 5 lat?

Marke Mieszko za 5 lat widze odmtodzona. To bedzie marka, ktéra
komunikuje sie z duzo szersza grupa docelowa, bo Zycie warto sma-
kowa¢ w kazdym wieku! Rozszerzenie grupy docelowej marki — zde-
cydowanie nie oznacza zapomnienia o naszych wiernych i aktualnych
konsumentach! Wrecz przeciwnie, dzieki nowym produktom czy for-
matom bedg mogli oni dzieli¢ niezapomniane chwile z rodzing i bliski-

mi, bo kazdy w naszej ofercie znajdzie cos dla siebie.

Tak prywatnie — wiemy, Ze jest Pan pasjonatem podrézowania,
a takze fotografii — swoje prace prezentowal Pan na wystawach

w kraju i zagranica. Prosze opowiedzie¢ naszym Czytelnikom

wiecej na temat Pana pasji. Czy stanowia one dla Pana inspiracje
do nowych pomysféw biznesowych, moze nowych produktéw,
kompozycji smakowych?

Uwielbiam podrézowa¢, spedzitem dwa lata w podrézy dooko-
fa Swiata. Kocham zdjecia, robie je jak mam okazje. Gdy sie komu$
podobaja, organizuje wystawy. Chodze na rézne seminaria i spotkania
podréznikéw, pokazuje swoje filmy i opowiadam o podrézach. To pa-
sja mojego zycia. Podczas urlopéw czesto zagladam do sklepéw, zeby
zobaczy¢ jak wyglada pétka ze stodyczami w innych krajach. W ten
sposob czerpie wiele inspiracji, ze smakéw czy sposobéw podania pro-
duktéw. Kupuje duzo stodyczy, by pokaza¢ je nastepnie w dziale mar-
ketingu czy badan i rozwoju w Mieszko. Potem wsp6lnie dyskutujemy,
inspirujemy sie, aby stworzy¢ nasz wiasny unikalny koncept. Jestem
przekonany, ze podréze i poznawanie innych kultur otwierajg umyst

i pozwalajg sie dalej rozwijac.

A Pana ulubione miejsce na Swiecie?

Gdyby bylo to jedno miejsce, z pewnoscia dzisiaj by mnie tu nie
byto, bo bym tam zamieszkat. Z kazdego kraju i z kazdego miejsca,
wyniostem co$ niesamowitego, co$, co mnie zainteresowato. Za-
kochatem sie w Afryce. To bylo miejsce, ktére mnie zafascynowato
i nawet po roku pobytu, nie chciatem wyjezdzac. Kolekcjonuje ma-
ski afrykanskie i interesuje sie sztuka pochodzaca z tego kontynen-
tu. Uwielbiam réwniez kraje Bliskiego Wschodu, spedzitem tam
fantastyczne chwile. Poniewaz trwajg tam liczne konflikty, cieka-
wity mnie rozmowy z r6znymi ludzmi i poznawanie ich pogladéw.
Roéwniez Ameryka Potudniowa mnie urzekta. Fascynuje mnie takze
Azja, a szczeg6lnie Japonia i jej kultura. Jak bytem mtody, uczytem
sie nawet japoriskiego.

Tak naprawde wszystkie miejsca maja swoj niepowtarzalny klimat.
Jednak dla mnie miejsca nie urzekaja z powodu niesamowitej natury
czy architektury, ale z powodu ludzi, ktérych w tych miejscach spoty-
kamy. Zawsze miatem szczescie do niezwykle intersujacych i inspiruja-
cych spotkan.

Dzigkuje za rozmowe,

Tomasz Panczyk, Redaktor Naczelny



