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Wynajmij czy kup?

Partnerami tego odcinka podcastu sg: iDream.pl oraz WeSub S.A.
[MUZYKA]

Tu Krzysztof Kofacz, a ty stuchasz wfasnie podcastu, ,,Bo czemu nie?”.
Ustyszysz w nim o technologiach, ktore nas otaczajg i nas w tych
technologiach zanurzonych. Sprawdzam, pytam i podpowiadam jak korzystaé¢
Z nich tak, aby to one stuzyly nam, a nie my im.

Prosze, zostaw opinie na Apple Podcasts lub na Spotify. Twoj glos ma znaczenie!

Zaczynamy.

[MUZYKA CICHNIE]

[KRZYSZTOF] Czotem Moi Drodzy, witam was bardzo serdecznie w kolejnym
odcinku, ktéry dzi$ poswieciliSmy tematowi wracajgcemu co jaki$ czas, ale w nieco
innym, nieco bardziej luznym ujeciu. Zanim zaczniemy i przedstawie wam moich
gosci, przypomne jeszcze, ze wszelkie linki do oséb, rzeczy i innych spraw, ktore
padng w tymze odcinku, znajdziecie w jego opisie i pod adresem boczemunie.pl/
414. Tam takze namiary na méj newsletter okototechnologiczny, ktory wysytam

w kazdg sobote o poranku, a za zapis na niego otrzymasz ponad 130-stronicowy
e-book, ktéry napisatem, aby pomoc ci zaprzegnac technologie, z ktorej korzystasz,
do pracy dla ciebie. Wprawdzie by¢ moze przyda sie tej jesieni. A moimi i waszymi
gos$cmi sg dzi$ ponownie w tym podcascie Mateusz Baryta z iDream.pl oraz Piotr
Paradowski z firmy WeSub S.A. Czotem panowie.

[MATEUSZ | PIOTR] Czes¢, witam ponownie, czeS¢ Krzysztof, czes¢ Piotrek, witam
wszystkich.

Czes¢ wszystkim, dziekuje bardzo za zaproszenie. Bardzo mi mito.


https://boczemunie.pl/
https://boczemunie.pl/414/
https://idream.pl/
https://wesub.eu/pl/
https://boczemunie.pl/
https://podcasts.apple.com/pl/podcast/bo-czemu-nie/id1329043441
https://open.spotify.com/show/2xDQmrtS84b1SHpfnhRti1
http://boczemunie.pl/414
http://boczemunie.pl/414
https://boczemunie.pl/ebook/

[KRZYSZTOF] Zanim przejdziemy do tego gtdwnego naszego tematu, to chciatbym
Was jeszcze, jako nerd technologiczny i geek, zapytaé po prostu o wrazenia po
ostatniej konferencji Apple i tak ogolnie o kontekst tej jesieni. Mamy nowe systemy,
mamy nowe sprzety. Co tam widaé po klientach iDreamu? Moze zacznijmy,
Mateusz, od ciebie i prywatnie.

[MATEUSZ | PIOTR] Moim zdaniem byta to swietna konferencja, bardzo dobrze sie
bawitem podczas ogladania, no i bardzo mocno czekatem na nowosci i sie
doczekatem. W koncu mamy co$ nowego, czyli iPhone’a Air, ktéry juz u mnie,
oczywiscie, od pierwszego dnia, od godziny ésmej, wylagdowat w kieszeni. A po
klientach klasyka, czyli gtdwnie sg pytania i zakupy Pro Maxdw, iPhone’éw Pro,
AirPods Pro 3 rozeszty nam sie chyba w pierwsze 3 godziny otwarcia sklepow,
takze tez widaé, ze to produkt, na ktory ludzie bardzo mocno czekali. Air po tej
premierze, ale to tez dlatego, ze duzo ich przyszto do sklepu. Takze Apple widag, ze
mocno stawiato na ten produkt, no i pewnie dalej stawia.

[KRZYSZTOF] A pytanie, jak z podstawowg siedemnastkg, bo wedtug mnie to
bedzie hit tej jesieni. Zresztg prywatnie wiesz, ze tez od was mam ten telefon.

[MATEUSZ | PIOTR] Oczywiscie.

[KRZYSZTOF] Narracjg zresztg zgodng z prawda, ze ta siedemnastka to w sumie
kompletny telefon, nie?

[MATEUSZ | PIOTR] Wiesz co, z iPhone’em 17 bedzie to hit sprzedazowy moim
zdaniem. Telefon jest kompletny, jest wystarczajgcy dla wiekszosci oséb. Sam
pewnie zdecydowatbym sie na niego, gdyby nie model Air. Ale po klientach jeszcze
za bardzo nie moge powiedzie¢, jak ta sprzedaz aktualnie bedzie wygladaé, bo
przyszta ich tak lakoniczna ilos¢, ze oczywiscie sprzedato sie wszystko, ale nie sg to
ilosci, po ktérych moge powiedzie¢, ze juz jest to hit. Mysle, ze w kolejnych
dostawach gdzie$ bardziej sie przekonamy.

[KRZYSZTOF] Zamykajac ten temat na poziomie waszych salonéw, ze wam, tam na
miejscu, ludziom iDreamu bedzie prosciej doradzi¢ taki iPhone na start, dla w sumie
kazdej grupy wiekowej, bo wydaje mi sie, ze majgc w portfolio model 16e, wydany
wiosng, adresujgcy potrzeby korporacyjne i powiedzmy sobie osob starszych, no

i siedemnastke nowa, to ta dyskusja powinna sie uproscic¢, moge sie mylic.

[MATEUSZ | PIOTR] Tak, line-up jest teraz uproszczony, mysle, ze te rozmowy tez
beda bardziej w kierunku stricte aparatow i wykorzystania ich, no i tych mozliwosci
pro. Jak samo Apple na konferencji przedstawito swoje produkty, rozgraniczyto je,



dla kogo sg, tak samo u nas w sklepie. Mysle, ze bedzie tatwiej dobra¢ odpowiednie
rozwigzanie absolutnie dla kazdego.

[KRZYSZTOF] Czyli ty zdecydowates sie na Air'a, bo lubisz po prostu co$ nowego,
co btyszczy.

[MATEUSZ | PIOTR] Oj tak, oj tak. Ja uwielbiam nowosci. Zdecydowatem sie na
iPhone’a Air w kolorze niebieskim. Zdecydowatem sie na... akcesorium
dedykowane do iPhone’a Air, czyli MagSafe Battery Pack. Nie z obaw, ze bateria
bedzie kiepsko trzymac, po prostu jestem gadzeciarzem. Cokolwiek Apple wypusci
nowego, musze to miec.

[KRZYSZTOF] Przynajmniej chtopak szczery. Piotrek, jak tam u ciebie? Bo ty troche
jeste$ na pograniczu dwéch swiatéw. Prywatnie, zawodowo, ale chyba blizej ci do
Cupertino. Powiedz nam troche o sobie, w ogole czym sie zajmujesz w WeSub

i kiedy sie twoja przygoda w ogodle z nadgryzionym sprzetem zaczeta? Jestes tu
nowa postacig, wiec daj sie poznac.

[MATEUSZ | PIOTR] Tak, jak najbardziej serduszkiem jednak przy jabtuszku gdzies
tam od zawsze. Tutaj jest dosy¢ ciekawa historia. Pracowatem w iDreamie, od
sprzedawcy, gdzies tam pozniej po role w centrali. No i gdzies tam tak sie nakrecito
moje zycie, ze trafitem do WeSub i jestem opiekunem od formy finansowania

w iDreamie. Takze wspotpracuje z osobami, z ktérymi niekiedy sie znamy wiele lat.
Piotrek, mdj cztowiek po prostu to jest. Tak, ja zresztg z Mateuszem kiedy$

w Krakowie miatem przyjemnos$c¢ pracowaé. Mateusz byt moim kierownikiem. Takze
na tyle Smiesznie sie potoczyty nasze losy.

[KRZYSZTOF] Ale ja mam pytanie o historie, bo tam zawsze jest ten cztowiek w tle
i wiasnie dlatego moéwie, ze nigdy nie wiesz.

[MATEUSZ | PIOTR] Trzeba zawsze sobie, nigdy nie wierzy¢. Oczywiscie, ze tak.
Dobre relacje trzeba utrzymywac jak najdiuzej, no i potem z tego wychodzg fajne
rzeczy. Z tego wszystkiego. Ale tak, jezeli miatbym odpowiedzie¢, co u mnie po
premierze, no to tutaj podobnie jak Mateusz, ale bym powiedziat doktadnie tak
samo. iPhone, iPhone Air 256 GB. Tak, tez niebieski, decydowatem sie tez na
nowosc¢, super smukly i naprawde az tak inaczej sie go uzytkuje, naprawde w rece
jak catkiem inne urzadzenie, naktadka jest dosy¢ ciekawa, bo ja nigdy nie jestem
raczej z wersji beta, wiec tutaj troche mnie zaskoczyta ta naktadka systemu. Jest
ciekawa kwestia przyzwyczajenia, ale wydaje mi sie, ze jest dobrze
zoptymalizowana. Liquid Glass doktadnie. A jezeli chodzi o akcesorium, bo tez sie
zaopatrzytem, zaopatrzytem sie w bumpera. To iPhone’a 5s, 5.



— Cztery nawet chyba jeszcze.

Czy nawet cztery, tak. Ja akurat pierwszego iPhone’a z bumperem miatem iPhone’a
chyba pigtka, to byta czarna, z tego co pamietam. Takze, takze taki powrot troche
retro. Natomiast az czasem zal by uzywac¢ w tym etui, przez to jaki ma feeling to
urzadzenie. Takze super jestem zadowolony.

[KRZYSZTOF] Co pokazujg nawet takie ciezkie testy, ktérych ja nie przeprowadzam,
ale wierze im na stowo. Zresztg pokazywano tez to nawet z rgk wiceprezesa Apple’a
w jednym z wywiaddw, wiec powiedzmy, ze to jest super wytrzymata sprawa, chyba
wiasnie dlatego, zeby jg gota nosi¢, w sensie kto co lubi, ale ten Air jest na tyle
dziwnym dziwactwem, mozna powiedzie¢, tego roku, tak bardzo odstaje od reszty
line-upu, ze az nie chce sie go zakrywac, ale to moje zdanie.

[MATEUSZ | PIOTR] Ja na przyktad nosze zawsze bez case’a i w tym roku
oczywiscie tez nosze bez case’a i jestem super zadowolony. Zawsze miatem tak
przy kupnie nowego telefonu, ze przeniostem te dane i obrocitem go, popatrzytem,
no w sumie... W sumie to samo, tak? Rok temu dodali przycisk do robienia zdje¢,

a w tym roku caly czas jestem zachwycony tym telefonem i az nie czekam na
osiemnastke. Caty czas zyje iPhone’em Air. Nieraz go podnosze, biore do reki,
ogladam. Ogladam sobie, jak sie mieni, jaki jest cienki, ostatnio potrafitem leze¢

Zz nim po prostu w t6zku i trzymatem go w reku. Tak o, takie zboczenie. Albo
choroba juz. Urzadzen, tak doktadnie, z Androida i z iPhone’a.

[KRZYSZTOF] Fajng masz perspektywe, zazdroszcze troche, moze kiedys sobie taki
test tez zafunduje. Panowie, przechodzac do tematu dzisiejszego odcinka, bo jakby
o wynajmie czy rentalu ogdlnie rozumianym urzgdzen Apple i nie tylko, nagrano

i powiedziano juz sporo. Ja bym chciat zacza¢ od uchwycenia roéznicy przede
wszystkim w nazewnictwie, tak? Mamy najem, mamy rental, mamy leasing, zeby to
uporzadkowaé na poczatku. No i oczywiscie chciatbym ustysze¢ cos$ wiece;

o ofercie WeSub, ale tez z punktu widzenia kilku grup docelowych. Chciatbym,
zebySmy w tej, wiasciwie to dwdch, zebySmy w tej rozmowie przyjeli perspektywe
po pierwsze przedsiebiorcy, a po drugie Kowalskiego, zaczynajgc w tej kolejnosci,
tak zeby wytuskac jakby to, co jest faktycznie zaletg tych form finansowania

i zakupu urzadzen dla kazdej z tych grup, ale tez zeby pokazac¢ réznice, bo te
réznice sg. Wiec zaczynajgc, Piotr, moze od nazewnictwa. Czym w ogole sie rézni
najem, rental, leasing i jak do tego podchodzi¢, no tak wiesz, rozumowo, nie, na
poczatek?

[MATEUSZ | PIOTR] Tak, jezeli chodzi o rental, rental raczej mi sie kojarzy i wydaje
mi sie, ze to jest tez taka stricte nomenklatura dla wynajmu krétkoterminowego,



raczej forma albo na zastepstwo, wynajecie jakiegos$ urzadzenia albo na jaki$ kroétki
projekt albo po prostu w formie przetestowania. To nie jest ustuga, ktérg my sie
kierujemy i to, to nie jest nasz klient docelowy. Raczej bym powiedziat, ze nasze
nazewnictwo blizej jest raczej jako najem lub subskrypcja. Dlatego, ze to jest na tyle
przemienne i na tyle duzo jest rzeczy zapozyczonych z obydwu tych ustug do
iDream Rentu, ze mozemy smiato w tych nomenklaturach sie poruszac. Jezeli
chodzi o to, co mamy z najmu, no to mamy, wiadomo, kaucje. Kaucja to jest jaka$
tam forma zabezpieczenia nas jako WeSub po prostu przed ewentualnymi
uszkodzeniami urzadzen. A jezeli chodzi o to, co my mamy na przykfad subskrypciji,
no to jest to, ze nasza ustuga jest mozliwie elastyczna dla, dla klienta kohcowego.
Czy to chodzi o to, jakie sg opcje na koniec trwania umowy, opcje w trakcie trwania
umowy i tak dalej, i tak dalej. Natomiast mysle, ze dalej w rozmowie tutaj
poopowiadamy sobie o tym. Jezeli chodzi o leasing, no to leasing to jest po prostu
zakup urzgdzenia w formie takiej troche jakby ratalnej tylko dla firm, wiec, wiec
troszeczke sie to rozni. Wydaje mi sie, ze najem jest swiezszg forma finansowania
niz leasing po prostu. Troche pdZniej wszedt na rynek.

[KRZYSZTOF] Powiedziates jeszcze takg nazwe iDream Rent. Jak ona ma sie do
WeSub? Jakby wy jestescie tylko operatorem dla iDreamu. Zeby to tez byto jasne
na samym poczatku. To juz ktéry z panéw woli, ale wyjasnijmy tez to.

[MATEUSZ | PIOTR] To ja opowiem. iDreamRent to jest ustuga, ktérg opracowalismy
razem z iDreamem. Czyli tutaj my jesteSmy po prostu operatorem finansowania.
Oferujemy forme finansowania dla klienta koncowego. A iDream jest strong, ktéra
dostarcza sprzet, no i jest po prostu ekspertem w swojej dziedzinie, czyli

w produktach Apple. Klient przychodzi do iDreamu, no i jezeli sie zdecyduje na
iDream Rent, to sprzet dostarcza mu iDream. iDream jest w stanie skonfigurowac
mu urzadzenie, wybra¢ urzgdzenie do jego potrzeb. A my tylko, tak naprawde tylko
kwitujemy to wszystko umowa i klient nam co miesigc ptaci za korzystanie z danego
urzadzenia lub urzadzen.

[KRZYSZTOF] Dobra, to otwierajac teraz po kolei ten, ten temat, zacznijmy

od takich podstawowych zalet tego modelu z perspektywy firmy i perspektywy
klienta w tej kolejnosci. Ktos juz te firme posiada i od JDG tutaj tez wchodzi,
oczywiscie, w gre, bez wzgledu na skale, to jakby co jest dla niego najwazniejsze

w kontekscie wypozyczenia, tak, wynajmu, versus zakup, a co jest dla Kowalskiego,
albo co moze by¢ takg zaletg. To moze, Mateusz, zacznijmy z perspektywy firmy?

[MATEUSZ | PIOTR] — Wiesz co, ja moge sie wypowiedzie¢ z perspektywy firmy
i wynajmu na firme, poniewaz jestem korzystajgcym wiasnie z takiego rozwigzania



juz drugi rok tak naprawde, czyli mozna powiedzie¢, Piotrek, ze jestem waszym
statym klientem. — Tak, to ciekawe. — W tamtym roku wynajatem iPhone’a 16 Pro,
bardzo mi sie spodobata ta forma finansowania. Gdzies tam w mojej gtowie dziata
to doktadnie tak jak w Stanach Apple Upgrade Program, czyli biore iPhone’a 16 Pro,
korzystam z niego rok, oddaje go i kupuje sobie w dzien premiery najnowszy sprzet
w tym roku. Dzieki temu mam optymalizacje podatkowa. Sg koszty dla firmy,

a dzieki niskiej racie moge sobie pozwoli¢ na to, zeby witasnie co roku mieé
najnowszy sprzet, co mysle, ze dla gadzeciarza jest dosy¢ istotng kwestia.

[KRZYSZTOF] Tutaj jeszcze warto dopowiedzie¢, bo chyba, ze sie myle, to mnie
poprawcie, ale o wspomnianej optymalizacji podatkowej w kontekscie
miesiecznym, no albo kwartalnym, jak kto tam pfaci, a to co do zasady faktury
dostajesz za to, ze wynajmujesz to urzadzenie, faktury VAT oczywiscie.

[MATEUSZ | PIOTR] Tak, dostaje faktury i to faktury na ustuge wynajmu. Tak
Piotrek?

— Tak, tak, no i co jest, co jest, tutaj mysle, ze ty sobie mozesz dopowiedziec, co
do tych faktur, bo...

[KRZYSZTOF] To moze byc¢ takim, wiecie, waznym, waznym aspektem dla kazdego
przedsiebiorcy w kontekscie tego, ze sie skupia na tym, zeby nie kupic
jednorazowo. No bo umdéwmy sie, jednorazowo tez to jest fajna optymalizacja, bo
kwota jest wieksza, no nie? | bardzo czesto to odpowiada pewnej grupie
przedsiebiorcéw, wiec dla kazdego cos$ dobrego, ale no ci, ktérzy sie decydujg na
wynajem, no jakby majg te korzysc¢ roztozong w czasie, nie?

[MATEUSZ | PIOTR] Doktadnie, jest staty miesieczny koszt, oprocz tego tak
naprawde nie ma jakiegos wktadu wtasnego typu optata poczgtkowa, czy na koniec
optata jaka$ koncowa, no chyba, ze zdecydujemy sie na wykup, aczkolwiek w moim
przypadku, gdzies tam po moich obliczeniach, analizach, najbardziej optaca sie co
roku wymieniaé i cieszy¢ sie.

[KRZYSZTOF] Super, ze to tez mdéwisz wprost. Piotr, to od razu prosze, zebys sie
odnidst i odnidst sie réwniez do twoich stéw sprzed chwili a propos tej kaucji. Gdzie
ona ma tu miejsce w takim, w takim razie w tej strukturze kosztu?

[MATEUSZ | PIOTR] Tak, doprecyzowujac, no to jedynym kosztem dla klienta B2B
na start jest uiszczenie kaucji. Niezbyt, nie jest super wysoka, jest to 10% wartosci
urzadzenia od kwoty netto, czyli no jest to utamek ceny tak naprawde od finalizacji.
Ja za iPhone’a Air ptacitem 440 ztotych. Takze, takze to jest jedyna, jedyna optata.
W stu procentach zwrotna po, po zwrocie urzadzenia do nas, wiec te srodki sg,



wracajg do klienta, jezeli oczywiscie nic z urzadzeniem nie wydarzy sie w trakcie
uzywania. | na to nie ma zadnej faktury, czy tam jest po prostu nota ksiegowa
chyba, tak? Nie ma zadnej faktury na wktad. Tak, doktadnie. Wystawiamy note
ksiegowa. Tutaj tez dla uproszczenia proceséw ksiegowych, ale jeszcze taka zaleta
gdzie$ mi przechodzi bardzo do gtowy, no bo wiadomo, myslimy tez w proporcjach
JDG, natomiast naszym takim core’em to sg mikroprzedsiebiorstwa. No

i powiedzmy, ze te mikroprzedsiebiorstwa zatrudniajg do tych dziesieciu oséb i dla
takich firm ogromng zaletg jest zachowanie ptynnosci finansowej. Dlatego, ze

w momencie wymiany urzadzen dla pracownikdéw, powiedzmy potrzebujemy
wymieni¢ pieé, pie¢ pakietow urzadzen, telefon plus komputer, no to jest to wydatek
kilkudziesieciu tysiecy ztotych, tak jednorazowo. Natomiast w formie wynajmu
jedyne co jest do zaptaty to to zamek tej kwoty w ramach kaucji, a nastepnie po
prostu optacamy sobie miesieczng optate za korzystanie. Dostajemy jedng fakture

Z jedng pozycjg. To tez jest w ramach uproszczenia procedur ksiegowych, wiec nie
musimy ciggle rejestrowa¢ nowych faktur czy, czy opisywac ich w jakis tam
ucigzliwy sposob, jest to zrobione maksymalnie wygodnie dla klienta koricowego.

[KRZYSZTOF] No tak, wyobrazam sobie, ze jak ktos ma tych 10 pracownikéw

i miatby 10 faktur osobno wprowadzaé, no to by byto troche zamieszania, wiec
fajnie, ze to moéwisz. No, fajnie, fajnie. A z punktu widzenia Kowalskiego w takim
razie, bo z nim...

[MATEUSZ | PIOTR] Mysle, ze jeszcze zalet jest kilka z punktu widzenia
przedsiebiorcy, poniewaz to jest dla mnie przynajmniej gtéwna rdéznica miedzy
wynajmem na firme a wynajmem dla osoby prywatnej. Tez pod katem iPhone’a Air
duzo oséb pytato mnie, czy nie boje sie baterii i tak dalej. | moja odpowiedz tutaj
zawsze byta taka, ze stuchaj, ja kupuje telefon z wynajmem na firme, a w wynajmie
na firme mam taka opcje, ze przy umowie na 12 miesiecy, po 6 miesigcach moge
wymienic sprzet. Czyli jezeli ten iPhone Air rzeczywiscie bedzie miat kiepska baterie,
mecze sie z nim 6 miesiecy, po 6 miesigcach wybieram sobie na przyktad 17 Pro
albo Pro Maxa. | zmieniam po szes$ciu miesigcach urzadzenie, znowu sie ciesze

z czego$ nowego. Takze to jest jeszcze taki niesamowity plus wynajmu na
dziatalnosé.

[KRZYSZTOF] Piotr, a powiedz mi w kontekscie tego, co Mateusz powiedziat,
zdarza wam sie spora liczba takich wymian po pét roku? W sensie ludzie z tego
korzystajg w firmach? Bo wyobrazam sobie, ze no jaki$ tam fan technologii pewnie
by sobie mogt nawet i z tego skorzystaé, wiesz, dla siebie, nie, zeby sobie
procesowac inny model z line-upu, ale no ciekawy jestem w skali firmy, nie, bo to
dosy¢ ciekawa opcja.



[MATEUSZ | PIOTR] Tutaj jak na kazde pytanie musze odpowiedzie¢, to zalezy,
poniewaz... Wtasnie zalezy od przedsiebiorstwa. Zdarzajg nam sie firmy, ktére
wymieniajg co pot roku, natomiast raczej wymieniajg pojedyncze modele. Z raciji
tego, ze wiadomo w firmach dochodzi do rotacji, dochodzi do zatrudnien albo na
przykfad jedna osoba sie w jaki$ tam sposdb delikatnie przebranzawia i na przyktad
juz MacBook Air nie starcza i pasuje wzig¢ MacBooka Pro, wiec jakby to jest, to jest
taki, taki nasz, tak, to jest nasz gest w strone klienta, zeby moze to przetestowac.
Na przyktad moge podac case, jeden z klientow, ktéry jest grafikiem 3D, stwierdzit,
ze przetestuje sobie iPada 13-calowego, tego Pro najmocniejszego, czy, czy bedzie
dla niego odpowiedni do pracy w tym, co robi na co dzien. No i po pét roku okazato
sie, ze jednak to, to nie spetnia jego oczekiwan i potrzebuje czego$ troszeczke
mochiejszego. No i zdecydowat sie na wymiane na MacBooka szesnastocelowego.
Wiec my tez nie klasyfikujemy tej wymiany, ze ona musi przebiega¢ w taki sposob,
ze tylko i wytgcznie mozemy wymienié¢ iPhone’a 16 na 17 albo i tak dalej, i tak dalej.
Mozemy wymieni¢ iPada na komputer, komputer na iPada i tak dalej, i tak dalej,
naprzemiennie.

[KRZYSZTOF] Oczywiscie tutaj ta réznica w kontekscie optaty miesiecznej bedzie
pewnie w jaki$ sposdéb wyliczona proporcjonalnie, ale tez w kontekscie tej zbiorczej
faktury niczego to nie zmienia, jej po prostu kwota sie zmieni, tak?

[MATEUSZ | PIOTR] Tak, doktadnie. U nas jest to tez dosy¢ fatwy sposéb
przeprocesowane, poniewaz wymiane procedujemy w formie zawarcia nowej
umowy, a tamtg sobie u nas w systemie przedwczesnie jakby dajemy takag
informacje, ze doszto do wymiany, wiec to jest ten bardzo prosty proces.

[KRZYSZTOF] Dobra, dopytuje tak dlatego, ze wydaje mi sie, ze z punktu widzenia
przedsiebiorcy to sg takie pierwsze mysli, ktére sie w gtowie moga pojawiac

w kontekscie ewentualnych watpliwosci, a okazuje sie, ze tutaj w kontekscie
wspomnianej rotacji pracownikow moze to by¢ catkiem ciekawa opcja

i wyciggniecie faktycznie dtoni w kierunku, w kierunku klienta, ktorym jest w tym
przypadku firma. Jeszcze sobie pogtebimy ten aspekt za chwile, natomiast
chciatbym teraz rzuci¢ na stot wiasnie perspektywe druga, czyli perspektywe
Kowalskiego, ktéry kosztéw nie optymalizuje, wiec rodzi sie zasadne pytanie,
oprdcz wyciecia z tego worka jakby owych Kowalskich wszystkich fanéw Apple

i fanboyow i nerdéw technologicznych, ktorzy byé moze chcieliby sobie tam
testowac te sprzety, a niekoniecznie majg petng kwote, o zalety dla, dla zwyktego
zjadacza chleba, no nie? Tej formy finansowania. Mateusz, jak to wyglada

z perspektywy rozméw z klientami w salonach? Bo pewnie troche osdb przychodzi

i pyta o to.



[MATEUSZ | PIOTR] Pewnie. Wiesz co, tutaj stawiamy gtéwnie na te elastycznosc

i wygode, sptacimy sie pdzniej urzadzenia, czyli korzystamy, oddajemy, nie
martwimy sie pozniej odsprzedazg, utratg wartosci. Dalej biorgc za przyktad
iPhone’a Air, czyli nowy, niepewny produkt, nie wiadomo jak rynek wtérny zareaguije
poOzniej na cene tego telefonu, kupujgc cos takiego w wynajmie, nie martwimy sie

w ogdle o to, czy spadnie z ceny i sprzedamy go za rok za potowe wartosci, czy za
40%. Tutaj ptacimy stawke, ktorg ustalimy na poczatku sobie z WeSub i w ogdle sie
tym nie martwimy, wiec mysle, ze to jest taki gtdwny argument dla zwyktego
Kowalskiego.

[KRZYSZTOF] A czy zwykty Kowalski, w takim razie, Piotr, skoro uzytes terminu
subskrypcja, kojarzonego z obecnym pokoleniem i spoteczenstwem, to w takim
razie, czy taki Kowalski moze zrobi¢ te subskrypcje dla siebie tak, no bo jego
faktury juz nie obchodzg, no nie, to nie firma. Czy moze jg zrobic¢ tak, ze na przykfad
ta kwota jest Sciggana z konta automatycznie miesiecznie, czy jeszcze nie?

[MATEUSZ | PIOTR] Takie pytanie. Jeszcze nie, natomiast bardzo stuchamy rynku,
staramy sie i z feedbackiem, ktore otrzymujemy od naszych klientow. To tez jest
relatywnie Swiezy produkt, wiec staramy sie go dostosowywac i w naszych planach
gdzie$ w gtowie mamy taki pomyst, zeby mozna byto dodawaé karte kredytows,
debetowg do do s$ciggania tych optat. Mamy tez kilka pomystow, jezeli chodzi

o jeszcze uelastycznienie oferty albo jaki$ telefon zastepczy. Natomiast raczej,
raczej mowie o tym, w jaki sposob widzimy rozwdj tej technologii, tej oferty dla, dla
klienta koncowego. Na ten moment w iDreamie klient indywidualny ruszyt, oferta dla
niego ruszyta, wydaje mi sie, ze w potowie zesztego roku, czyli jeste$my powiedzmy
rok po, po takiej oficjalnej premierze tej typu, tego typu oferty finansowania dla, na
klientow indywidualnych i widzimy takg zaleznos$é, ze ci klienci bardzo sie tym
interesujg, ze oni do, do technologii podchodzg w formie takiej uzytkowej, ze oni
chca korzysta¢ z technologii, a niekoniecznie jg posiadac, poniewaz tak jak wiasnie
Mateusz wspomniat, niekiedy posiadanie zaczyna stawac¢ sie troche wadg, no bo
powiedzmy mamy ten telefon, chcemy wymieni¢ sobie na nowy, ten stary telefon
nam gdzie$ tam zalega. Prawdopodobnie rzucamy go gdzies do szuflady z mysla,
ze no dobra wystawimy sobie go na jakim$ marketplace i nie wiemy, jak rynek
zareaguje, tak jak byty na przyktad case’y z poprzednimi modelami, ze nagle tam
ceny poprzednich modeli. Doktadnie, bardzo spadty w dot. Wtedy rynek tych
uzywanych urzadzen bardzo spadt. Takze nie jest jakas tam...

[KRZYSZTOF] ...moze byc¢ teraz z szesnastkami zesztorocznymi po premierze
siedemnastki podstawowej, wiec prawdopodobnie ta historia moze sie powtérzyé.
No tak, no jakby to jest kwestia indywidualna tez, no nie? Sg osoby, ktore maja



potrzebe posiadania i, i po prostu, no nie zmieni nikt tego i zadna oferta. Sg osoby,
pokoleniach takich wchodzgcych teraz na rynek pracy, dla ktérych w ogdle
subskrypcja, wynajem, najem jest tak oczywistg forma finansowania réznych
aspektéw zycia i ogarniajg to i jakby nie méwie tu o przypadkach skrajnych, ze kto$
sobie z tym nie radzi, tylko o takich osobach, dla ktérych jest to tak normalne, ze po
prostu jest to ich rzeczywistos¢ i no tez musimy by¢ na to otwarci i tez to rozumiec,
no nie? | wydaje mi sie, ze wtedy, biorgc pod uwage jeszcze takie zalety tez dla
Kowalskiego tej formy finansowania, jakimi sg niewatpliwie serwis, to jeszcze zaraz
Mateusz wiecej o tym pewnie powiesz, ubezpieczenie tego jakby amortyzacja,

o ktérej juz wspomniate$ tez w kontekscie odsprzedazy, no moze byé czyms$ po
prostu oczywistym, nie? No i takie czasami.

[MATEUSZ | PIOTR] — Tak, ja jeszcze czesto spotykam sie, jak juz wybierzemy

z klientem dany model, to klienci pytaja mnie, ktéry kolor wybra¢. Niech mi pan
powie, ktéry pdzniej sie lepiej sprzeda, jak bede chciat wymienié. | klienci nieraz
rezygnuja, powiedzmy teraz mamy 17 super pomagajgcych w oranzowym kolorze,
ale klienci juz maja z tylu gtowy, czy to bedzie tatwo sprzedawalne. | tutaj tez
pozbywamy sie juz tego problemu, bo nie bedziemy musieli martwic sie

o odsprzedaz tego telefonu. | ewentualne zrezygnowanie z koloru, ktéry nam sie
podoba, na rzecz racjonalnego wyboru, ktory bedzie tatwo sprzedac.

[KRZYSZTOF] Z jednej strony Piotr méwi o tym utylitarnym, narzedziowym
podejsciu do technologii. To dobrze w ogodle styszec, ze spoteczenstwo sie w tym
kierunku zmienia, bo gdzies mi jest to tam bliskie. Z drugiej strony tez o zachowaniu
swoich wtasnie rzeczy, ktére sg chyba najwazniejsze w tym, zeby jakichkolwiek fans
tej technologii mie¢. No i tutaj fajnie sie to uzupetnia. Piotr, natomiast chce dopytaé
jeszcze a propos perspektywy Kowalskiego o kwestie no tez ekologii oczywiscie, bo
ona sie tutaj pojawia. No tez tutaj mamy ja zaadresowang, nie? W sensie nawet
jezeli sie z tym telefonem co$ stanie, to wy sie jako WeSub tym zaopiekujecie, no
nie? Po oddaniu tego, po zakonczeniu umowy.

[MATEUSZ | PIOTR] Tak, oczywiscie u nas wszystkie urzadzenia, ktére wracajg po
danym cyklu wynajmu, czy to bedzie rok, dwa lata, bo to tez czasem sa
przedtuzone cykle. Natomiast jezeli wracajg do nas te urzadzenia, one zawsze sg
weryfikowane przez autoryzowany serwis. | jezeli jest taka koniecznos¢, to sa
przywracane do takiego stanu, powiedzmy jak nowe, no takie moze jak nowe, no
wiadomo, i sg jakies delikatne ryski na obudowie, no to nie wymieniamy catego
korpusu, poniewaz my te telefony potem przywracamy do obiegu. Jakby caty nasz
model biznesowy opiera sie o te ekonomie cyrkularng i ta oferta potem urzadzen
odnowionych jest kierowana w strone klientdw, ktorzy nie potrzebuja najnowszego



urzadzenia, nie majg takiej potrzeby, no i moga sobie pozwoli¢ na po prostu
delikatnie tansze urzadzenia.

[KRZYSZTOF] Jest tez tak, ze na przyktad czesé tych, bo jak juz grasz o otwarte
karty, to dopytam, bo mato jest takich filméw oferujgcych wynajem, ktére tak
transparentnie do tego podchodzg, wiec pogtebie ten temat, jezeli pozwolisz.
Gdyby sie zdarzyto tak, ze... Jakis$ zbior Kowalskich i Smithéw oddaje po wynajmie
nie indywidualnym jakas paczke tych urzadzen, one sg oczywiscie w ramach tego
obiegu zamknietego odnawiane, to by¢é moze tez, tak sobie mysle, ze ich
odbiorcami moga by¢ podzniej tez klienci biznesowi, bo na przyktad takiej korporaciji
czy wiekszej firmie moze by¢ wszystko jedno, wazne zeby dziatat, no nie byt
pottuczony ten telefon, tak, a to tez optymalizacja kosztow, pewnie tak tez sobie to
rotujecie, nie?

[MATEUSZ | PIOTR] Tak, oczywiscie, natomiast my kierujemy to do catego spektrum
klientow, czyli od klientow indywidualnych po wielkie przedsiebiorstwa, ale tak,
wielkie przedsiebiorstwa bardzo czesto zdarza sie, ze biorg takie urzagdzenia wiasnie
w ramach urzadzen stuzbowych. No bo tez jakby powiedzmy iPhone 16 w tym roku
to nie jest stare urzadzenie i jak najbardziej nadaje sie do uzywania w ramach
telefonu stuzbowego. No ja stuzbowy mam w ogole jeszcze 12 mini i Swietnie sie na
te role sprawdzam.

[KRZYSZTOF] Mamy tez oczywiscie 16e, ktore jest gdzies tam dedykowane firmom
na telefon stuzbowy, ale tez pracownikowi troche tatwiej jest powiedziec, ze "ej, ale
dostaniesz nie 16e, tylko na przyktad szesnastke". No i jakby masz dwa aparaty, no
nie, jakby ta dyskusja faktycznie jest tez z réznych stron do ugryzienia. Mateusz,
chce jeszcze podpytaé o serwis. Bo pewnie tez klienci, i biznesowi znowu teraz,

i godzac ich z przedsiebiorstwami, pewnie poruszajg ten temat, decydujgc sie na
wynajem, nie? W jednym czy drugim spektrum jakby grupy docelowej. No bo serwis
jest wazny, a co, jak sie cos stanie?

[MATEUSZ | PIOTR] Oczywiscie, jak sie co$ stanie z urzagdzeniem, ktére zakupimy
jako nowe w iDream, no bo o tym rozmawiamy, ona ma oczywiscie petng roczng
gwarancje od Apple i jest naprawa realizowana w naszym autoryzowanym serwisie
premium. A jezeli stanie sie co$ mechanicznego, no to oczywiscie kazdy sprzet jest
ubezpieczony przez WeSub i zaleznie od tego, jaka opcje wybierzemy, mamy udziat
witasny 30 lub dziesie¢ procent w naprawie szkody, prawda, Piotrek? Tak,
doktadnie, oferujemy dwa pakiety ochronne. Juz w podstawowej cenie wynajmu ten
podstawowy pakiet jest zawarty, czyli ten, w ktérym klient ptaci na ewentualng
szkode tylko trzydziesci procent. Jezeli zdecyduje sie klient rozszerzyc¢ ten pakiet o,



o ten safe up plus, to wtedy pokrywa tylko 10% wartosci. Wiec tak, zeby
doobrazowaé jak wygladajg koszty w przypadku, gdyby zbit sie wyswietlacz

i autoryzowany serwis wyceni go na tysigc zitotych, to klient w podstawowym
pakiecie pokryje tylko trzysta ztotych, a w rozszerzonym tylko do 100 ztotych.
Doktadnie, a w przypadku kradziezy czy, czy, czy zgubienia to, to juz chyba ulica
pokrywa catg kwote, prawda? Przy zgtoszeniu na policje. Juz w tym podstawowym
pakiecie jest ochrona od kradziezy, natomiast my jedyne co potrzebujemy to to
jakas notatke policyjng. musimy przedstawi¢ do, do ubezpieczalni, ze taka, taka
sytuacja miata miejsce. Natomiast tutaj po prostu jezeli dosztoby do takiej sytuaciji,
no to to my wymieniamy urzgdzenie klientowi, a sprawe zgtaszamy do
ubezpieczalni.

[KRZYSZTOF] | tutaj oczywiscie bezkosztowo jest ta wymiana. Po prostu dostaje

w ramach trwajgcego cyklu wynajmu na te urzgadzenia. Super. To jeszcze warto
mysle podpytaé, tak jak sobie rozmawiam z ludzmi o réznych formach finansowania
i ze stuchaczami tez dosy¢ czesto, to warto podpytaé moim zdaniem jeszcze o taka
kwestie, bo serwis mamy juz omdwione, amortyzacje tez mamy omodwione,
ubezpieczenie i te kwestie zwigzang z cash flow, a co ze zdolnoscig kredytowg

i firmy i Kowalskiego? Czy podpisanie takiej umowy jest na przyktad weryfikowane
przez was w BIK-u w jednym i drugim przypadku, czy nie? Jak to wyglada?

[MATEUSZ | PIOTR] To tak, rozbijajac to na dwéch klientow, klient B2B, klient
biznesowy nie ma zadnego wpisu do do BIK-u, jest to umowa jakby takiej
wspodtpracy miedzy, miedzy nami WeSub a klientem, wiec w zaden sposéb nie
rejestrujemy tutaj klienta w ramach, w ramach umowy wynajmu. Natomiast jezeli
chodzi o klienta indywidualnego, to tutaj z wielu korzystamy z banku. Na pewno
dlatego, ze, ze banki majg duzo lepsze mozliwosci scoringowe. Sg tez bardziej
wiarygodne. Sg duzo bardziej wiarygodne instytucje jednak. | jezeli chodzi o klienta
indywidualnego, to w ramach tej subskrypciji, tego wynajmu, klient musi wzig¢
kredyt ratalny, to jest kredyt 0% i jest w ramach jakby naszego catego procesu, czyli
klient po przejSciu przez proces u nas z podpisaniem umowy zostaje od razu
przekierowany na strone banku i tam musi przej$¢ przez ratalny. Natomiast tak,
weryfikacyjny doktadnie. Natomiast kredyt, wiadomo, to jest, to jest wynajem, czyli
klient nie sptaca tutaj, sptaca jakgs czes¢ wartosci urzadzenia. Teraz, jak tak
przeliczatem, to jest to w granicach czterdziestu, czterdziestu pieciu procent
wartosci urzadzenia. Czyli klient biorgc telefon wynajmie, powiedzmy tego iPhone’a
Air, no to zamiast bra¢ kredyt na 5300 ztotych, bierze kredyt na tam niecate 2000
ztotych, prawda?



[KRZYSZTOF] No wtasnie, miatem o to zapyta¢, kwota kredytu jest kwotg
obejmujgcg wszystkie transze trwajgcej umowy najmu, okej.

[MATEUSZ | PIOTR] Tak, doktadnie, a jeszcze nawet troche lepigj, bo jeszcze w te
transze jest wliczona kaucja. Dlatego, ze my od Kklienta indywidualnego nie
pobieramy tej kaucji na start. Ona jest rozbita na 12 miesiecy. — Czyli fajnie, bo po
12 miesigcach dostajesz bonus na konto. — Tak. — Jeszcze takg ukrytg nagrode za
wynajem. — Taki kredyt. — Tak, mozna sobie to tak ttumaczy¢.

[KRZYSZTOF] Takiej retoryki panowie akurat nalezy unikaé, ale co do zasady, no,
taki jest fakt. Mozna to sobie pdzniej przeznaczy¢é na przyktad na odnowienie tej
kolejnej rzeczy, chociazby na akcesoria, no jest to jaki§ pomyst. To juz mamy
wyjasniong te zdolnos¢ kredytowa, jest to tez jakas opcja dla osdb, ktére na
przyktad budujg zdolnos¢ kredytowa, nie? planujgc zaciggniecie hipoteki, sg dosyc¢
miode, no to to nie jest juz na przyktad, nie wiem, branie telewizora na raty tylko po
to, zeby po prostu je sptaci¢ jak najszybciej, jakby no wtasnie ten scrolling sobie
podcigga¢ w gére, tylko znowu, to utylitarne podejscie, no bo telefonu raczej
potrzebuje kazdy, nie? Wiec jeszcze sobie tak mysle, ze z perspektywy mtodej
osoby, mtodego Kowalskiego, moze to by¢ tez jaki$ argument za tym. Tak teraz
sobie na to wpadtem, bo kiedy$ tez w takiej sytuacji bytem i faktycznie czasami, no,
zbudowanie tej historii kredytowej dla osodb, ktdére no niekoniecznie sg turbo
gadzeciarzami i potrzebujg wszystkiego, a jeszcze byly wychowane w takim, wiecie,
kredytowym modelu kupowania "zastaw sie, ale sie postaw", nie? Moze by¢ trudne,
a tutaj no jakby jest to cos takiego jak telefon, nie? Tak oczywistego.

[MATEUSZ | PIOTR] Tak, no i obcigzenie tez jest sporo nizszg kwotg niz wartosé
catego urzadzenia.

[KRZYSZTOF] Doktadnie, no plus mamy to ubezpieczenie w razie W i tak dalej, i tak
dalej, nie? Wiec, wiec to tez zmienia te optyke na, na catg tematyke kredytu, nie?

[MATEUSZ | PIOTR] No tak, jezeli, jezeli, to jak jeszcze moge wtracic, jezeli méwimy
o liczbach, no to przyktadowo... bo taki iPhone 16e to jest kredyt na tysiac ztotych,
wiec wiadomo, tatwiej jest dostaé kredyt na tysigc ztotych niz na prawie trzy tysigce
ztotych.

[KRZYSZTOF] No wtasnie, no witasnie, zwtaszcza z perspektywy mtodej osoby.
Dobra, stuchajcie, to jeszcze kwestia jedna, to juz zapytatem o te zdolnosé, a co
jezeli znowu przedsiebiorca, tak, znowu wracamy do tego pierwszego worka
klientdw. Ma przestdj, Piotrek, albo no nie wiem, nie ma chwilowo ptynnosci. Czy
wy sie otwieracie na dogadanie sie w takiej sytuacji, na przyktad na scrolowanie,



wstrzymanie na chwile tych kosztéw najmu, czy no po prostu jest to ryzyko, ktore
kazde przedsiebiorstwo i firma bierze na siebie, bo rézne sg podejscia?

[MATEUSZ | PIOTR] Przez to, ze jesteSmy relatywnie nie takg duzg firmag, nie
jesteémy typowa korporacjg, podchodzimy do kazdego naszego klienta jako
takiego partnera biznesowego, wiec zdajemy sobie sprawe, ze moga by¢ rdzne
sytuacje losowe, takie jak wiasnie przestoje i zawsze takie sytuacje dogadujemy po
prostu indywidualnie. W ramach tego, jak nam sie wspotpracowato i tak dalej, jakie
to sg urzadzenia.

[KRZYSZTOF] Czyli to nie cztonkowie, tylko na przyktad ty, do ktérego mozna sie
odezwac.

[MATEUSZ | PIOTR] Tak, oczywiscie, tym bardziej kazda kwestia taka nietypowa jest
weryfikowana w sposéb indywidualny.

[KRZYSZTOF] No dobra, to mysle sobie o obu znowu tych grupach, stawiajgc sie

w nieswoich butach. | jestem studentem, studentka albo wykfadowca. Apple ma
rézne programy finansowania dla edukacji. Jak to sie ma, Mateusz, do sposobu
finansowania takiego jak wynajem indywidualny, albo nie indywidualny, tylko dla
przedsiebiorcy, no bo wyktadowca tez moze firme miec¢, nie? Czy to sie w ogdle
jakos tgczy? Jak to wyglada, bo mysle, ze kto$ by sobie mdgt zadac trud
pomyslenia, ze hmm, a moze tu sie da jeszcze wiekszg optymalizacje zrobi¢, gdy
spetniam te warunki znizek edu. Jak to jest?

[MATEUSZ | PIOTR] — Tak, oczywiscie obstugujemy klientow edukacyjnych,
zaréwno studentdéw, jak i wyktadowcdw. Tutaj w gre wchodzg, akurat nie

w przypadku telefonow czy zegarkéw, ale w przypadku komputerdw i iPadéw
wchodzg znizki edukacyjne. Kazda osoba uprawniona do skorzystania z tej znizki jg
dostaje i oczywiscie odpowiednio nizsza kwota wchodzi pdzniej w najem. Wiec ten
najem dla sektora edukacji automatycznie bedzie tanszy na niektore urzadzenia.

[KRZYSZTOF] W ogdle o edukacji nagraliSmy wspodlnie pare odcinkéw, ja wam
podlinkuje w opisie do tego aktualnie stuchanego te materiaty, bo tam jest taka
piguta wiedzy od A do Z, jak tez bedac instytucjg edukacyjng przej$¢ ten proces
zakupu do siebie sprzetow Apple, czy ich wynajecia, ale takze kiedy sie jest
studentem, jak to mozna sprytnie zrobié.

[MATEUSZ | PIOTR] Z kolegami z pracy, Andrzejem, prawda?

[KRZYSZTOF] Z Andrzejem tez i jeszcze...



[MATEUSZ | PIOTR] Z Krzyskiem. Tak, z Krzyskiem jeszcze wtasnie. Tak, tak, tak,
tak, tak. Takze tez zapraszam na ten odcinek, tez stuchatem, bardzo fajnie. Moi
koledzy, pozdrawiam.

[KRZYSZTOF] Tez geekowie technologiczni tacy, ze mozna by godzinami gada¢, to
swojg droga.

[MATEUSZ | PIOTR] Takich macie w tym iDreamie.

[KRZYSZTOF] Dobrze, Piotrek. Jeszcze chciatem ciebie podpytaé o jedng rzecz, bo
zbliza sie ten okres taki mocno, mozna powiedzieé¢, swieto konsumpcjonizmu. Ja
mam na to lekkg alergie, ale to ja. Natomiast zastanawiam sie, czy wy widzicie
wzmozony ruch na przyktad w ostatnim kwartale roku w kontek$cie wynajméw

w obu grupach, o ktorych dzisiaj rozmawialismy. Czy to sie rozktada? Z ciekawosci
pytam po ludzku, czy to sie rozktada mniej wiecej po réwno w trakcie catego roku?

[MATEUSZ | PIOTR] Wzmozony ruch wiadomo zauwazamy, poniewaz no bazujemy
na catym takim ruchu we wszystkich kanatach z iDreamu, wiec jako, ze, ze jest
premiera, no to, no to tez jest wzmozony ruch. Natomiast ja bym to rozbit. | w ogodle
dwoma najgoretszymi okresami to jest polskie Q4 i Q1. Zawsze wtedy jest jednak
najwiekszy ruch i to jest tak, ze Q4 no to wszyscy robig zakupy, a Q1 przedsiebiorcy
robig zakupy.

[KRZYSZTOF] To prawda, bo, bo potki jeszcze majg, majg mozliwos¢ nieptacenia
dochodowego, no to prawda. Ciekawe, ciekawe. Ja lubie o takie smaczki
dopytywac, bo zawsze gdzie$s to pokazuje tez, jak caty, inaczej, jak wycinek
spoteczenstwa, spektrum tego catego spofeczenstwa mniej wiecej podejmuje te
decyzje, mnie takie rzeczy socjologicznie ciekawig, wiec nie bytbym sobg, gdybym
nie dopytat. No dobrze. Panowie, czy cos$ jest jeszcze, co tutaj nie padto? Co moze
by¢ wisienka na torcie, albo fajnym planem na przyszto$¢? Piotr, jezeli chodzi o was
jako WeSub, oprécz wspomnianych plandéw dotyczacych utatwienia tej subskrypciji,
o czym by warto tu jeszcze dzisiaj wspomniec, takiego nietuzinkowego? Czy
wyczerpaliSmy temat?

[MATEUSZ | PIOTR] Mysle, ze wyczerpaliSmy temat. Opowiedziatem o wszystkim,

o czym... o czym chciatbym opowiedzie¢, to na pewno. Natomiast tak, to tez warto
bra¢ pod uwage, ze jesteSmy w fazie takiego dostosowywania sie mozliwie jak
najbardziej do rynku i mysle, ze ta transformacja w ogole catego rynku bedzie miata
miejsce. Raczej takie moje subiektywne zdanie jest takie, ze najem, czy wtasnie
subskrypcja, tutaj na przyktad nie mozemy tego nazywac, bedzie coraz bardziej
powszechng forma zakupu urzadzen, co tez mnie w jakims$ tam stopniu cieszy, bo,



bo, bo ja sam zobaczytem w tym duzo pozytywdw, sam jestem uzytkownikiem, no
ale to mysle, ze... Jako pracownik WeSub to tez nikogo nie zdziwi, nie bedzie to
jakie$ niesamowite odkrycie, dokfadnie.

[KRZYSZTOF] Bardzo za to dziekuje, Piotr. Mateusz, to jeszcze tobie pozwole
domkna¢ taka piekng klamrg, a mianowicie zadajac ci pytanie, co mozna, drogi
przyjacielu, wynajac?

[MATEUSZ | PIOTR] Wszystko. Dziekuje, pozdrawiam. Absolutnie wszystko mozna
wynajg¢ moi drodzy, zaczynajgc od produktu Hero, czyli komputera, telefonu,
iPada, biorgc pod uwage tez akcesoria do tych sprzetdw, mozemy sie zaopatrzyc
finansujgc to wszystko WeSub, AirPods rdéwniez, no Piotrek jest Swietnym
przyktadem, bo wtasnie AirPods Max, przynajmniej z tego co wiem. Tez do telefonu,
przejsciowka do komputera, Smart Cover do iPada, absolutnie wszystko wchodzi

w gre.

[KRZYSZTOF] | od razu dopowiesz jeszcze, Piotrek, jeszcze tak dla potwierdzenia,
bo pewnie nie by sie to w gtowie urodzito teraz, wiec moze komus sie tez ze
stuchaczy pojawito. Wzieli taki pakiet, nie? Albo bedac firmg, albo Kowalskim,
wszystkiego, tak? | potem to oddali i chcieli sobie wymienié na nowszy model, to
wy rowniez zapewniacie zgodng z zasadami utylizacje chociazby takich etui. Bo
mysle, ze to jest dosy¢ taki temat, ktory troche tabu stanowi. Jak to jest?

[MATEUSZ | PIOTR] Tak, jak najbardziej mamy... mamy catg procedure utylizacji
akcesoriéw, no bo wiadomo, urzgdzenia do nas wracajg, wiec my tez te urzadzenia
przepuszczamy przez serwis, ktory musi zweryfikowaé stan urzadzenia, no a bez
zdjecia etui czy zdjecia szkietka hartowanego nie da sie zweryfikowaé w stu
procentach takiego stanu, wiec, wiec tak, my utylizujemy akcesoria, a tez
dopowiem, jaki byt zamyst w ogdle tego wszystkiego. Chcemy podchodzié
komplementarnie do klienta i zdajemy sobie sprawe, ze klient moze chcie¢ mie¢
etui nie dla samego faktu, ze boi sie urzadzenia, ale na przyktad wygodniej jest dla
niego, albo chce mie¢ jaki$ kolor dodany do tego urzadzenia. Tez z tej perspektywy
po prostu decydujemy sie na finansowanie tak naprawde wszystkiego, co jest
dostepne w iDreamie. Superowo, dopytatem o to, bo to sie czesto pojawia i stanowi
taki jakby troche temat tabu, a to juz absolutnie tabu nie powinno by¢ na tym
poziomie.

[KRZYSZTOF] Chocby patrzac na cele globalne Apple’a samego, ale tez na czasy,
w ktorych zyjemy, to dajcie spokdj. Juz trzeba o to pytaé i trzeba na te pytania
o ekologie odpowiadac¢ wprost. Mateusz, cos jeszcze na koniec?



[MATEUSZ | PIOTR] — Tak, jeszcze na koniec warto by byto powiedzie¢ chyba jakie
klient ma opcje wtasnie konczagc wynajem, bo nie zawsze trzeba ten sprzet oddac

i wymienia¢ na nowy. To jeszcze dopowiedzmy, Piotrek. Tak, to jest bardzo czesta
obiekcja klientéw, ktérzy wtasnie przychodzg i méwia, ze no dobrze, ale oni nigdy
nie beda witascicielem tego, tego urzadzenia. No i z racji tego, ze moéwimy o tej
elastycznosci od poczatku naszej rozmowy dzisiejszej, to ta elastycznos¢ jest dla
klienta pod koniec trwania umowy, bo klient ma tak naprawde cztery mozliwosci.
Klient moze zakonczy¢ umowe, oddac¢ urzadzenie i tak naprawde po prostu rozejsé¢
sie z nami. Nie ma z tym totalnie zadnego problemu. Moze sobie po urzgdzeniach,

z ktérego korzysta aktualnie przez ten pierwszy cykl, przedtuzy¢ na kolejne 12
miesiecy w preferencyjnych warunkach, dlatego ze warto$¢ urzadzenia po roku jest
znowu przeliczana z uwzglednieniem tego spadku ceny przez, przez pierwszy rok

i wtedy jest rekalkulowana cena wynajmu, wiec klient przez kolejny rok bedzie ptacit
po prostu mniej. Klient ma mozliwosé wymiany urzadzenia. No to, czyli to, co jest
raczej, raczej najczestszg, tak, najczestszg formg. No i ostatnia rzecz, klient ma
mozliwos¢ po prostu wykupi¢ urzadzenie. Natomiast rézni sie to troche od takiego
typowego leasingu czy, czy, czy zakupu na raty, poniewaz my cene wykupu
mozemy podac dopiero w ostatni miesigc trwania umowy, dlatego, ze my podajemy
warto$¢ rynkowg. Mamy taki algorytm, ktéry sprawdza cene urzadzenia po
marketplace’ach i na podstawie tego, jezeli klient zgtosi sie do nas, ze chciatby
pozna¢ takg cene wykupu, to my takg oferte mu przygotowujemy i wykup jest
realizowany na podstawie po prostu jednorazowej optaty w ramach faktury VAT tak
samo.

[KRZYSZTOF] Super, czyli jakby nie jest to tez obowigzujace, taka rekalkulacja jest
przedstawiana, natomiast decyzja ostateczna i tak nalezy do klienta.

[MATEUSZ | PIOTR] Doktadnie, klient ma szereg mozliwosci do wyboru.

[KRZYSZTOF] Super, bardzo wam panowie dziekuje przede wszystkim za jedng
rzecz dzisiaj, za szczeros¢ w tym odcinku, bo mysle, ze tak wiasnie trzeba o tym
mowic¢, choéby nawet z perspektywy pracownika, jak to Piotr podkreslajgc swojg
pozycje, bo to juz nie te czasy, zeby stosowaé inny sposob tutaj obrabiania tego
typu tematdw, takze bardzo wam za te szczero$¢ dziekuje i transparentnosé
doceniam bezbrzeznie i do nastepnego, moi drodzy. Zycze Mateusz tobie
wytrwatosci jezeli chodzi o jesien technologiczng, bo te sprzedaty sie jako
najciezszy okres w roku, a tobie Piotr i catej zatodze WeSub no tej otwartosci na
feedback z rynku, bo mysle, ze tego typu pomysty czy koncepcje majg szanse
przetrwa¢ dtugofalowo tylko wtedy, kiedy wtasnie swoich klientow stuchajg,
zwlaszcza ze... no zwtaszcza, kiedy sie zobaczy na profil ustug ktore wy oferujecie.



To jest temat nadal w Polsce drazliwy, wiec tylko i wytgcznie ta otwartos¢ na, na
zwrotke jest tutaj chyba jedyng drogg. Tego zycze.

[MATEUSZ | PIOTR] Ja tez dziekuje bardzo. Dziekuje bardzo i do ustyszenia mam
nadzieje.

[KRZYSZTOF] Do ustyszenia.

[MUZYKA]

Raz jeszcze, na koniec, Zeby nie umkneto. Przypominam, zostaw na Apple Podcasts

lub na Spotify takg liczbe gwiazdek, jakg uznasz za stosowna.

Do ustyszenia w kolejnym odcinku, a za dzi$ bardzo dziekuje.

[MUZYKA CICHNIE — KONIEC ODCINKA]
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