
15 października odbyła się premiera programu 
Rent2Print firmy Integart. Spółka wprowadza na rynek
innowacyjny na skalę światową program wynajmu średnio-
i długoterminowego urządzeń HP LATEX oraz HP STITCH.
Na pytania, na temat zasad programu oraz korzyści
płynących z uczestnictwa w nim odpowiadają jego twórcy:
Sławomir Kot-Zaniewski, prezes zarządu i właściciel firmy
Integart, Dawid Kornasz, dyrektor zarządzający oraz
Tomasz Stawicki, dyrektor operacyjny. 

Ostat nie mie sią ce to trud ny czas dla przed się bior ców, czas, któ -

ry po ka zał, jak nieprzewidywalna jest przyszłość i realia, w ja kich

funk cjo nu je dzi siej sza bran ża po li gra ficz na. Po po cząt ko wym okre -

sie lock dow nu fir my za czę ły upa try wać szanse dal sze go roz wo ju

w do sto so wa niu swo ich ofert do zmie nia ją cych się po trzeb ryn ku.

Wie le z nich wy ko rzy sta ło ten mo ment na opty ma li za cję pro ce sów

pro duk cyj nych, stawiając na elastyczność oferty i maksymalną

dywersyfikację swoich przedsiębiorstw. 

Wieloletnie doświadczenie i trwałe relacje z dostawcami oraz

klientami zobowiązują Integart, lidera rynku LFP, do wychodzenia

naprzeciw potrzebom klientów i kreowania nowych, coraz bardziej

atrakcyjnych rozwiązań. W cią gu ostat nich kil ku lat fir ma sprze da ła

po nad 700 urzą dzeń do dru ku wiel ko for ma to we go w tech no lo gii HP

LA TEX, do star cza jąc po za sa mym urzą dze niem wie le do dat ko wych

pro duk tów i usług wspo ma ga ją cych dru kar nie w roz wo ju. 

Czy trud ny i za ska ku ją Cy dla przed się bior Ców rok 2020 

przy Czy nił się do wdro że nia pro gra mu rent2print?

––––––––––

Sła wo mir Kot -Za niew ski: Przy go to wa nia do wpro wa dze nia te go

pro gra mu trwa ły na praw dę dłu go, nie mniej to nie przy pa dek, że

pre mie ra wy pa da wła śnie te raz. Je ste śmy w sta łym kon tak cie z klien -

ta mi; biz ne sy wie lu z nich fak tycz nie ucier pia ły w ostat nim cza sie,

przy kła dem są cho ciaż by fir my even to we. Z na szej per spek ty wy ob -

ser wu je my jed nak, że mi mo pan de mii wo lu me ny dru ku u na szych

klien tów po zo sta ją wy so kie. Świad czy o tym ro sną ce zu ży cie tu szu

i me diów. Pod tym wzglę dem bran ża ma się do brze, ale to trud ny,

In te gart wpro wa dza re wo lu cyj ny pro gram wy naj mu urzą dzeń
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nie pew ny czas na in we sty cje. Przed się bior cy cze ka ją na sta bi li za cję,

a my wy cho dzi my na prze ciw ich bie żą cym po trze bom.

pro gram obej mu je tyl ko wy bra ne mo de le urzą dzeń 

– ja kie to są modele?

––––––––––

Da wid Kor nasz: Obec nie w ra mach Rent2Print ofe ru je my urzą -

dze nia dru ku ją ce i dru ku ją co -tną ce HP LA TEX (115, 115 Print &

Cut, 315, 315 Print & Cut, 335, 335 Print & Cut, 365, 375, 560 i 570)

oraz dwa mo de le HP STITCH (300 i 500). Z cza sem bę dzie my roz -

sze rza li port fo lio; chce my, aby w je go skład wcho dzi ły róż ne go ty pu

urządzenia, jak na przykład plotery tnące, tak by każ dy zna lazł coś

dla sie bie. Ja ko pierw sze ofe ru je my roz wią za nia HP. Po wód? To ich

du ża po pu lar ność i uroz ma ice nie ofe ro wa nych mo de li.

dla ja kiCh klien tów prze zna Czo ny jest pro gram?

––––––––––

To masz Sta wic ki: Pro gram jest de dy ko wa ny wszyst kim klien tom,

któ rzy chcą użyt ko wać urzą dze nia z se rii HP LA TEX lub HP STITCH

oraz czer pać mak sy mal ne ko rzy ści biz ne sowe, nie wią żąc się umo -

wą le asin gu ani kre dy tem. Co raz wię cej firm chce ko rzy stać z na rzę -

dzi biz ne so wych ma jąc jed no cze śnie moż li wość szyb kie go i ela -

stycz ne go spo so bu do pa so wa nia ich do zmie nia ją cych sie po trzeb

ryn ku lub wy mia ny na in ne. 

za ło że nia pro gra mu są pro ste, na ja kiCh fi la raCh 

się opie ra ją?

––––––––––

S. K.-Z.: Na sza ofer ta jest kla row na, to jej du ży atut. Ma my czte -

ry głów ne filary, założenia programu. Po pierw sze i chy ba naj waż niej -

sze – ela stycz ność. Prze su wa my ry zy ko in we sty cji dłu go ter mi no -

wych, na któ re obec nie przed się bior cy nie są go to wi, z klien ta na nas.

To klient de cy du je o ter mi nie naj mu, do bo rze sprzę tu i je go wy mia -

nie bądź wy ku pie. Jest to for mu ła mak sy mal nie do pa so wa na do po -

trzeb od bior cy, w do dat ku uwzględ nia fakt, że mo gą się one zmie -

niać. Na przy kład po ro ku klient mo że dojść do wnio sku, że bar dziej

niż dru kar ka bę dzie dla nie go przy dat ne urzą dze nie tną ce lub też po -

trze bu je szyb sze go dru ku w związ ku ze wzro stem wo lu me nów.

Zwro ty, za mia ny są więc moż li we. Po dru gie – pro ste for mal no ści.

Gwa ran to wa ny czas roz pa trze nia wnio sku to tyl ko 48 go dzin, co da -

je nam wy raź ną prze wa gę w po rów na niu z le asin giem. Dział fi nan -

so wy prze pro wa dzi szyb ką ana li zę, przy czym w na szej ba zie znaj du -

je się obec nie 7 tys. klien tów, o któ rych ma my wie dzę co do roz mia ru

dzia łal no ści, par ku ma szy no we go czy hi sto rii do tych cza so wej współ -

pra cy. Za tem spo ra część po ten cjal nych klien tów pro gra mu jest już

wstęp nie do nie go za kwa li fi ko wa na i wręcz oce nio na. To wie le

uprasz cza i przy spie sza. Do te go do cho dzi brak we ry fi ka cji w BIK -u,

we ksli i te go ty pu za bez pie czeń. Trze cim fi la rem jest bez po śred nie

po wią za nie za ku pu me diów z wy so ko ścią mie sięcz nej ra ty naj mu.

W prak ty ce bę dzie to ozna cza ło, że 3 proc. kwo ty za ku pio nych me -

diów bę dzie ob ni ża ło wy so kość ra ty. Tym sa mym im wię cej ku pu je -

my – tym wię cej zy sku je my. W ten spo sób klient mo że ob ni żyć ra tę

na wet o 70 proc., a że je ste śmy fir mą o naj więk szym port fo lio me -

diów w Eu ro pie, to na praw dę jest w czym wy bie rać. I wresz cie kwe -

stia bez pie czeń stwa. Dla klien tów wcho dzą cych do pro gra mu ma my

bez płat ny, peł ny pa kiet ser wi so wy obo wią zu ją cy przez ca ły okres naj -

mu oraz prze glą dy, nie ma więc po trze by po no sze nia do dat ko wych

kosz tów w tym za kre sie. 

w pro gra mie rent2print klient ma za pew nio ne 100 proC. 

bez pie Czeń stwa. Co ozna Cza to za ło że nie? Czy już od po Cząt ku

zdej mu je Cie z bar ków klien tów ja kieś pro ble my?

––––––––––

T. S.: Bez pie czeń stwo i prze wi dy wal ność to jed ne z naj waż niej -

szych za gad nień, któ re przy czy nia ją się do po wo dze nia dzia łal no ści

fir my i zwięk sze nia przy cho dów na co raz bar dziej kon ku ren cyj nym

ryn ku. Klien ci wy naj mu ją cy urzą dze nia w R2P i pla nu ją cy swo je przy -

szłe kosz ty uwzględ nia ją tyl ko wy so kość naj mu oraz ma te ria łów

eks plo ata cyj nych. O ca łą resz tę nie mu szą się mar twić. Urzą dze nia

przez ca ły okres naj mu są bez płat nie ser wi so wa ne przez In te gart za -

rów no w za kre sie na praw, jak i prze glą dów okre so wych. Do sta wa

urzą dzeń obej mu je pro fe sjo nal ne, 2-dnio we szko le nie z za kre su ob -

słu gi, a klien ci ma ją do dys po zy cji kon takt na HelpDesk, gdzie mo -

gą szyb ko i spraw nie uzy skać po moc. Do dat ko wo ko rzy sta ją z apli -

ka cji HP PrintOS, uni kal ne go na ryn ku na rzę dzia, któ re po zwa la

na za rzą dza nie i ana li zę pro ce sów dru ko wa nia oraz daje do stęp
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nie mniej to nie przy pa dek, że pre mie ra
wy pa da wła śnie te raz



do cen trum wie dzy. Po nad to ofe ru je my uczest nic two w or ga ni zo wa -

nych przez nas szko le niach, we bi na riach i warsz ta tach w za kre sie in -

no wa cyj nych me diów i apli ka cji.

Co po wi nien zro bić klient za in te re so wa ny pro gra mem? 

––––––––––

D.K.: Przede wszyst kim po wi nien się z na mi skon tak to wać; mo -

że to zro bić przez uru cho mio ną spe cjal nie w tym ce lu in fo li nię, dzia -

ła ją cą pod nu me rem 504-222-896 lub stro nę in ter ne to wą de dy ko -

wa ną pro gra mo wi www.rent2pr in t.pl al bo po pro stu skon tak to wać

się ze swo im opie ku nem. Ko lej ny ruch, czy li ana li za klien ta i je go po -

trzeb, jest już po na szej stro nie. Przy go to wu je my in dy wi du al ną ofer -

tę wraz z kal ku la cją ra ty, któ rej wy so kość bę dzie za le ża ła od wy dat -

ków na me dia. Nie ma wie lu for mal no ści ani po trze by do star cza nia

za świad czeń czy do dat ko wych do ku men tów, pro ce du ry są znacz nie

prost sze niż w przy pad ku le asin gu. Klient ak cep tu je re gu la min i cze -

ka na wy bra ną ma szy nę oraz do star cza ny z nią pa kiet star to wy. 

In te gart za pew nia in sta la cję urzą dze nia i szko le nie z ob słu gi. Co czę -

sto pod kre ślam, pro sto ta for mal no ści i ła twość wej ścia do pro gra mu

to sil ne atu ty, nie ma tu ba rie ry wej ścia w po sta ci ko niecz no ści za -

in we sto wa nia go tów ki. W pro gra mie wy ma ga ne jest tyl ko 10 proc.

kau cji, przy czym jest ona zwrot na, co ozna cza, że wpła co ne pie nią -

dze są je dy nie za blo ko wa ne, a nie trwa le za in we sto wa ne. 

koń Czy się umo wa naj mu i Co da lej, ja kie ma my moż li wo śCi?

––––––––––

D.K.: Umo wa Rent2Print pro po no wa na jest na czte ry la ta, a mi -

ni mal ny okres wy no si rok. Oczy wi ście chce my, aby Klien ci zo sta wa li

z na mi jak naj dłu żej. Ta ką dłu go fa lo wą współ pra cę bę dzie my pro mo -

wa li wspar ciem mar ke tin go wym, szko le nia mi ale co naj waż niej sze

za chę tą do po zo sta nia w pro gra mie bę dą schod ko wo ma le ją ce ra ty.

Ob ni ża jąc bie żą ce wy datki klient uzy sku je wol ne środ ki, któ re mo -

że prze zna czyć na przy kład na za kup wyż szej ja ko ści me diów, czy niąc

swo ją ofer tę atrak cyj niej szą i bar dziej kon ku ren cyj ną ryn ko wo. 

Wy naj mu jąc urzą dze nie klient z gó ry ma okre ślo ne kil ka moż li wo ści

za koń cze nia umo wy. Sam po dej mu je de cy zję o mo men cie jej za koń -

cze nia; ma tu róż ne opcje do wy bo ru: mo że wy ku pić urzą dze nie na

wła sność, od dać do do staw cy lub wy mie nić je na in ny mo del w tej

sa mej bądź w in nej tech no lo gii.

ko rzy śCi z tej for my naj mu jest wie le; 

któ ra wy da je się klu Czo wa?

––––––––––

T. S.: Tym, co jest kluczowe i daje nam największą swobodę, jest

elastyczność. To klient de cy du je, ja ką tech no lo gię i mo del urzą-

dze nia chce użyt ko wać w da nej chwi li, kie dy chce do ko nać zmian

i kie dy zre zy gno wać z naj mu. Ta kie zmia ny nie są moż li we przy fi nan -

so wa niu po przez le asing, któ ry na le ży w ca ło ści spła cić chcąc zre zy -

gno wać z umo wy. Po nad to w ostat nich mie sią cach in sty tu cje fi nan -

so we za ostrzy ły kry te ria fi nan so wa nia firm, co tym bar dziej

uatrak cyj nia pro gram Rent2Print. W przy pad ku finansowania przez

leasing urządzeń do dru ku wiel ko for ma to we go je ste śmy przez co

naj mniej 3 la ta po zba wie ni moż li wo ści ja kich kol wiek zmian. W przy -

pad ku Rent2Print wy star czy wnie sie nie kau cji. Nie bez zna cze nia dla

ela stycz no ści jest też fakt, że na urzą dze nia wy naj mo wa ne klien tom

nie są na ło żo ne ja kie kol wiek li mi ty dru ku.

pod su mo wu jąC, dla Cze go war to sko rzy stać 

z pro gra mu rent2print? 

––––––––––

S. K.-Z.: To pro jekt szcze gól nie bli ski mo je mu ser cu. Dłu go za sta -

na wia li śmy się w ze spo le, jak po móc na szym klien tom bo ry ka ją cym

się z wy ma ga ją cy mi oko licz no ścia mi ryn ko wy mi. Sa mi klien ci też

mie li tu swój wkład – wie lu z nich zgła sza ło się do nas w oko li cach

mar ca br. z za py ta niem o moż li wość ob ni że nia ra ty lub wręcz za mro -

że nia spłat. Nie je ste śmy jed nak na ty le du żą fir mą, aby przy stać

na ta kie proś by. Na to miast nie ukry wam, że by ło to dla nas waż ne,

usły sze li śmy te po trze by i po trak to wa li śmy je ja ko in spi ra cję do

ak tyw ne go dzia ła nia. Za czę li śmy się za sta na wiać, jak w prak ty ce mo -

że my po móc klien tom. Za ję li śmy się szu ka niem part ne rów fi nan so -

wych, kal ku lo wa niem pro jek tu, po zy ska li śmy też przy chyl ność dwóch

ban ków po to, by fi nal nie stwo rzyć uni kal ną for mu łę naj mu, któ ra 

re al nie prze no si cię żar ry zy ka z klien ta na nas. Cie szę się, że stwo -

rzy li śmy kon cept łą czą cy in te re sy wie lu stron jed no cze śnie, jest to 

po żą da na w biz ne sie sy tu acja „win -win”. Sa ma for mu ła współ pra cy

wy da je się być praw dzi wym re me dium – pa trząc na dzi siej szą 

ko niunk tu rę ryn ku przej ście od mo de lu sprze da ży do usłu gi naj mu

dłu go ter mi no we go brzmi jak re al na i traf na od po wiedź na po trze by

przed się bior ców. Li czy my, że od bior cy bę dą po dzie la li nasz en tu -

zjazm, a pro gram zo sta nie przy chyl nie przy ję ty przez ry nek i za go ści

na nim na dłu gie la ta. 

dzię ku ję za roz mo wę! gra tu lu je my stwo rze nia usłu gi 

na mia rę dzi siej szej rze Czy wi sto śCi i ży Czy my suk Ce sów 

w pro mo wa niu re wo lu Cyj ne go pro gra mu.

––––––––––

Rozmawiała Blanka Zapalska

Artykuł sponsorowany

INFOLINIA 504-222-896

WWW.RENT2PRINT.PL 
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