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a˝ do ró˝nego rodzaju samochodów. W tym

miejscu musz´ wspomnieç o Wojowniczych

˚ó∏wiach Ninja i planowanej pod tym samym

tytu∏em premierze kinowej. Dystrybutor filmu

– Kino Âwiat, widzàc znacznie wi´kszy poten-

cja∏ filmu, ni˝ poczàtkowo zak∏adano, przesu-

nà∏ premier´ kinowà z marca na wrzesieƒ.

Wszechstronne akcje reklamujàce film i nasze

zabawki b´dziemy prowadziç wspólnie m. in.

z dystrybutorem filmu oraz wieloma tytu∏ami

prasy dzieci´cej. Dodatkowo planujemy wpro-

wadzenie produktów opartych na takich licen-

cjach, jak Power Rangers i Shrek.

Czy zabawka licencyjna sama si´ sprze-
daje, czy te˝ potrzebuje du˝ego wsparcia
marketingowego?

– Popularna licencja nie wymaga tak du˝ej

promocji. W przypadku naszej firmy wsparcie

marketingowe zabawek z licencjà i bez niej

jest podobne. JeÊli chodzi o artyku∏y na licen-

cji, cz´sto stosujemy z innymi licencjobiorcami

wspólne akcje promocyjne, osiàgajàc tym sa-

mych synergi´ w dzia∏aniach marketingowych. 

Podczas targów zabawek w Norymber-
dze spotykacie si´ ze swoimi odbiorca-
mi. Jak zaprezentowana przez Was ofer-
ta zosta∏a przyj´ta przez sprzedawców?

– Pierwsze efekty sprzeda˝y potwierdzajà po-

zytywny odbiór naszej oferty. Kilka propozycji

z Norymbergi jest ju˝ na rynku. Wielkim hitem

sta∏ si´ nasz WyÊcigopis. Nasi partnerzy ucie-

szyli si´ tak˝e, widzàc Trikolin´ w nowej wer-

sji. Linia ta w zesz∏ym sezonie wiosennym by∏a

najwi´kszym hitem. Wspomniana ju˝ wcze-

Êniej seria Gazillion równie˝ zosta∏a bardzo

dobrze przyj´ta. 

W jaki sposób wspieracie rynek tradycyjny? 
– W tym roku po∏o˝ymy szczególny nacisk

na zapewnienie swoim klientom odpowied-

niej obs∏ugi informujàcej o ka˝dym produk-

cie. Chcemy spotkaç si´ nie tylko, jak do-

tychczas, z naszymi partnerami, ale tak˝e

z ich klientami, czyli w∏aÊcicielami i pracow-

nikami sklepów tradycyjnych. Planujemy cykl

spotkaƒ, na których przedstawimy w szcze-

gó∏owy sposób naszà ofert´, jak równie˝

wsparcie marketingowe oraz materia∏y re-

klamowe do wizualizacji zabawek. Na pew-

no wp∏ynie to na jakoÊç obs∏ugi klienta oraz

wzrost liczby zrealizowanych transakcji

w tych punktach.

EPEE Polska to firma inwestujàca najwi´-
cej pieni´dzy w reklam´ TV. Jakie wydat-
ki na reklam´ poniesiecie w tym roku?

– RzeczywiÊcie, od poczàtku naszej dzia∏al-

noÊci bardzo du˝o inwestujemy w kampanie

telewizyjne i zawsze byliÊmy w czo∏ówce.

Rok 2006 by∏ dla nas wyjàtkowy pod tym

wzgl´dem. Chcia∏abym zwróciç szczególnà

uwag´ na to, ˝e my nie koncentrujemy si´

tylko na okresie Gwiazdki, ale intensywnie

wspieramy nasze produkty reklamà przez ca-

∏y rok, dlatego te˝ z podsumowania roku

2006 do paêdziernika w wydatkach na rekla-

m´ byliÊmy na pierwszym miejscu. W tym ro-

ku planujemy utrzymanie si´ na tym samym,

a nawet nieco wy˝szym poziomie, przygoto-

wujàc ponad 30 bardzo mocnych kampanii

telewizyjnych.

Czy problem podróbek w du˝ym stopniu
dotyka tak˝e firm´ EPEE Polska?

– Walka z podróbkami to tak˝e nasza zmo-

ra. Dlatego staramy si´ jak najd∏u˝ej utrzymy-

waç nasze nowe produkty w tajemnicy. Jed-

nak nieraz zdarzy∏o si´, ˝e po wprowadzeniu

zabawki na rynek, do tego wspartej kampa-

nià, zaraz pojawia∏a si´ jej podróbka. W star-

ciu z nieuczciwymi firmami stajemy sami, ale

tak˝e z w∏aÊcicielami praw licencyjnych. Na

szcz´Êcie obserwuj´, ˝e konsumenci coraz

cz´Êciej doceniajà zalety produktów oryginal-

nych, markowych. Nasze zabawki majà wszel-

kie niezb´dne atesty i rodzice mogà byç pew-

ni, ˝e sà one bezpieczne dla ich pociech.

Klienci zaufali nam i teraz sami szukajà opako-

waƒ z logo EPEE.

Dzi´kuj´ za rozmow´. 
Rozmawia∏a Anna Wakulak

„W tym roku po∏o˝ymy
szczególny nacisk 

na zapewnienie swoim
klientom odpowiedniej
obs∏ugi informujàcej
o ka˝dym produkcie”

Sylwia Olbiƒska prezentuje wielki hit tego roku – Eternity
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