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Suempol: tradycja - jakosé - identyfikowalnosc

Rozmowa z Monika Siecinska-Jaworowska, prezes firmy Suempol w Bielsku Podlaskim, nominatka do



tytutu Wybitny Agroprzedsiebiorca RP 2017

Pani Prezes, jakie byly poczatki Suempolu?

- Nastat pamietny rok 1989 i pojawito sie hasto ,bierzcie sprawy w swoje rece”. M¢j tata byt jednym
z pierwszych na Podlasiu, ktorzy odwazyli sie sprébowac to zawotanie wypelnia¢ w praktyce. Kiedy
rozeszlo sie, ze oto ktos zatozy! firme tu w Bielsku, daleko od morza, i bierze sie za krewetkowy
interes - nie brakowato sceptykow. Tymczasem tata wszedl w kontakt z Holendrem, ktdry zlecit mu
przetwodrstwo krewetek importowanych z Belgii. Po obrébce miaty one z powrotem trafia¢ na rynki:
holenderski i belgijski, ba, nawet na belgijski Dwér Krélewski. 500 kobiet z Bielska i okolicy znalazto
wowczas prace u nas! Dlaczego az tyle? No bo obrébka krewetek wymagata przede wszystkim pracy
ludzkich rak, maszyny i inne techniczne udogodnienia w ogdle wéwczas nie wchodzity w rachube.
Ten zmudny biznes krewetkowy prowadziliSmy do czasu, az pojawit sie w 1994 r. pomyst na tososia.

Skad wziat sie ten pomyst?

- Zdecydowat przypadek. Znajomy wyznal nam, ze pewna firma z Niemiec poszukuje kogos, kto
mogtby podjaé sie produkcji tososia na rynek niemiecki. Z miejsca podchwyciliSmy temat, gdyz
krewetkami byliSmy juz nieco znuzeni. Partner niemiecki zaproponowat nam przejecie jego parku
maszynowego i czesci odbiorcow tososia. Szybko dobiliSmy targu. W niespeina rok, dzieki
ogromnemu zaangazowaniu taty, mieliSmy nasz zaklad w pelni gotowy do podjecia produkcji tososia.
To byto tez duze osobiste wyzwanie dla mnie, gdyz - decyzja rodziny - bytam szykowana do objecia
steru rzadoéw w naszej firmie, a tym samym zapewnienia tej szlachetnej rybie rynkowego prosperity,
zas wielu mieszkancom Bielska zatrudnienie i godziwa zaptate.

Poszlo tatwo?

- O nie! Trzeba bylo wszystko budowac niemal od zera: skompletowac stosowna zatoge,
zagwarantowac zrodla zaopatrywania sie w jak najlepszy surowiec, zapewnic¢ rynki zbytu za
granica... Zanim wybraliSmy odpowiednich partneréw - przemierzyliSmy bez mata catag Norwegie. W
poszukiwaniu tososia dotarliSmy tez na Alaske. Rdwnolegle budowali$my sie¢ odbiorcéw na rynku
niemieckim. Od poczatku swej przygody z tososiem staraliSmy sie tez maksymalnie budowac i
umacnia¢ marke Suempol. Z perspektywy czasu - moge zaswiadczy¢, ze byta to ogromna operacja,
po drodze byty, i sukcesy, i porazki, zdarzaly sie tez chwile zwatpienia. Pamietam w tym kontekscie
znamienne stowa sw. p. biskupa drohiczynskiego Wtadystawa Jedruszuka, wypowiedziane do mojego
ojca: ,Prowadzenie zaktadu to juz nie tylko Twoja wola, ale i obowiazek wobec wielu ludzi, ktérym
dajesz prace”. Te stowa traktujemy jako swoiste motto dla Suempolu, naszej firmy rodzinnej, do
ktorej przysposabiany jest od dawna nasz 19-letni syn Maciej i w ktdrej - co stwierdzam z ogromna
satysfakcja - pracuje az 200 os6b powiazanych ze soba wiezami rodzinnymi.

Dorobiliscie sie tez ostatnio na wskros nowoczesnego zaktadu przetworczego.

- To jest nasza duma. Produkcja w naszym zaktadzie jest na biezaco kontrolowana i sprawdzana w
oparciu o system jakosci HACCP. Dzieki temu konsumenci moga mie¢ pewnos¢, ze nasze produkty
zawsze sa Swieze i bezpieczne dla zdrowia. Pracujemy w oparciu o systemy jakosci ISO 22000, 9001
oraz certyfikaty IFS, BIO, MSC, ktore swiadcza o wysokiej klasie naszych produktéw. Wiasny zaktad
w Norwegii pozwala nam na selekcje surowca juz na etapie jego pozyskiwania, a specjalny system
informatyczny- na monitorowanie catego procesu produkcji. Wielogodzinne dojrzewanie, suszenie i
wedzenie ryb w bukowym dymie - sprawia, ze zachowuja one aromat i smak, a ich mieso jest
wyjatkowo delikatne. Zatem nasz koncowy produkt, ktory trafia na stoly, jest najwyzszej jakosci.

Pani Prezes, dla Suempolu pierwszoplanowym rynkiem zbytu tososia pozostaje wciaz rynek
niemiecki...

- Zgadza sie. Wejscie na kluczowe europejskie rynki - to byta bardzo trudna praca, ktora jednak data
satysfakcjonujace efekty. Dzisiaj jesteSmy w stanie normalnie prowadzi¢ tam biznes. Z naszych



doswiadczen wynika, ze - taka jak nasza - innowacyjna polska firma, oferujaca produkty
odpowiednio wysokiej jakosci, ma szanse zaistnieé¢ na kazdym $wiatowym rynku. Dlatego az 80 proc.
naszej produkcji trafia na rynki Europy Zachodniej, w tym rynek niemiecki. Jako Suempol zajmujemy
sie bowiem specyficznym, do tego luksusowym wyrobem, ktéry z natury rzeczy musi by¢ drozszy, a
na to sta¢ konsumenta bogatszego. Celowo wiec skupiliSmy sie na budowie i rozwoju naszej marki w
zachodniej Europie, gdzie konsumpcja tososia jest znaczaco wieksza niz w Polsce. Przy okazji
dygresja - kiedy Polska wstepowata do Unii Europejskiej, prorokowano, ze Niemcy nas wykupia.
Tymczasem stato sie odwrotnie, to my jako Suempol rozwijamy ofensywe handlowa na rynku
niemieckim czy francuskim. Mamy tam na koncie kilka przeje¢ zakladéw przetworczych, m.in.
niemiecki Norfisk Berlin i francuski Marcel Baey. Oczywiscie, poczynione przez nas akwizycje w
tamtych krajach, zwigzane sa ze specyfika naszego produktu. Na bazie przejetych spotek
zamierzamy rozwijac i poszerza¢ game produktdw, zwiekszajac tym samym swdj udziat na rynkach
UE i pozyskujac nowe rynki zagraniczne, w tym azjatycki czy USA.

A co z rynkiem polskim?

- Przywiazujemy do niego coraz wieksza wage. Wartos¢ rynku wedzonego tososia w Polsce szacuje
sie bowiem na ok. 400 mln zl. Jest to sektor perspektywiczny, lecz bardzo wymagajacy i zarazem
podatny na wahania. Jesli ceny $wiatowe surowcow beda utrzymywac sie na umiarkowanym
poziomie, to spozycie w Polsce bedzie rosnac. I przeciwnie - kiedy cena surowca zwyzkuje, popyt na
tososia w Polsce spada. Nasze spoteczenstwo staje sie coraz bogatsze, to jest fakt niezaprzeczalny.
Ale wciaz nie sta¢ wielu ludzi w Polsce na produkty bardziej luksusowe w rodzaju

tososia. Pocieszajace jednak jest to, ze Swiadomos¢ polskich konsumentow - m.in. dzieki licznym
kampaniom medialnym odnosnie potrzeby spozywania ryb z uwagi na ich walory prozdrowotne -
systematycznie rosnie.

Rozmawial: Leon Wawreniuk
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