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INTRO

Flipy mieszkaniowe wygladajg prosto, gdy widzisz
wytgcznie gotowy efekt. Kto$s kupuje zaniedbang
nieruchomosc¢ za 300 000 dolaréw, wydaje 55 000 na remont
i sprzedaje jg za 410 000. Na pierwszy rzut oka daje to 55 000
zysku. W rzeczywistosci przestrzen miedzy zakupem a
sprzedazg wypetniajg koszty zamknigcia transakcji, podatki,
finansowanie, ubezpieczenie, media, przekroczenia budzetu
przez  wykonawcow, koszty utrzymania, prowizje
sprzedazowe, home staging, naprawy i czas. Dopiero po
uwzglednieniu kazdego z tych kosztow wiesz, czy projekt
rzeczywiscie zarobit.

Najwazniejsza zasada tej ksigzki brzmi: flip zaczyna sie
przy zakupie, nie przy remoncie. Wigekszos¢ potencjalnego
zysku tworzysz wtedy, gdy Kkupujesz po cenie
pozostawiajgcej wystarczajgcg przestrzen miedzy petnym
kosztem a realistyczng wartoscig odsprzedazy. Mozesz
przeprowadzi¢ piekny remont i nadal straci¢ pienigdze, jesli
na poczatku przeptacisz. Mozesz tez osiggng¢ bardzo dobry
zwrot przy stosunkowo prostym planie ulepszen, jezeli cena
zakupu daje mocny margines bezpieczenstwa.

Ta ksigzka nie jest o znalezieniu najtanszej nieruchomosci
w miescie. Tanio nie znaczy automatycznie ponizej wartosci.
Niska cena moze wynika¢ z komplikacji prawnych,
problemdéw konstrukcyjnych, ztego uktadu, stabego popytu,
wysokich optat, trudnego budynku albo zwyczajnie uczciwej
wartosci rynkowej. Okazja pojawia sie wtedy, gdy obecna
cena jest atrakcyjna wzgledem tego, ile nieruchomos$¢ moze
rozsgdnie byc¢ warta po kontrolowanym i ekonomicznie
uzasadnionym ulepszeniu.



Ta réznica jest sednem flipowania. Nieruchomos¢ moze
by¢ niedoszacowana, poniewaz sprzedajgcemu zalezy na
szybszej transakcji, ogtoszenie jest Zzle przygotowane,
wnetrze wyglgda gorzej niz w rzeczywistosci albo ukfad
mozna poprawi¢ za rozsgdng kwote. Czasem wartos$¢
powstaje dzieki pethemu remontowi, czasem przez celowang
modernizacje, a czasem przez rozwigzanie problemu,
ktorego inni kupujgcy nie chcg nawet analizowac. Twoim
zadaniem nie jest szukanie ruin. Masz identyfikowac¢ sytuacje,
w ktérych rynek przecenia koszt naprawialnego problemu
bardziej, niz kosztowac bedzie jego rozwigzanie.

Drugim filarem jest petna kalkulacja projektu. Cena zakupu
nigdy nie stanowi catego kosztu transakcji. Trzeba doliczy¢
koszty nabycia, finansowanie, optaty specjalistéw, remont,
materiaty, robocizne, ubezpieczenie, media, optaty zwigzane
Z nieruchomoscia, staging, marketing, koszty sprzedazy i
rezerwe na to, czego nie potrafisz doktadnie przewidziec.
Dopiero wtedy mozesz poréwnac¢ petng inwestycje z
realistyczng ceng odsprzedazy. Kalkulacja ma wigksze
Znaczenie niz pewnosc¢ sprzedajgcego, optymizm posrednika
albo twoja wiasna ekscytacja podczas oglgdania.

W catej ksigzce bedziemy korzysta¢ z pojecia marginesu
bezpieczenstwa. Projekt nie powinien dziata¢ wytacznie
wtedy, gdy wszystko ukfada sie idealnie. Jezeli transakcja
jest optacalna tylko pod warunkiem, ze wykonawca skonczy
na czas, remont zmiesci sie doktadnie w budzecie, rynek
pozostanie silny, a kupujgcy zaptaci petng cene ofertowg,
ryzyko jest zbyt duze. Dobry flip powinien przetrwac kilka
niekorzystnych zdarzen jednoczesnie. Nauczysz sie
budowac¢ scenariusz bazowy, ostrozny i spadkowy, zanim
zaangazujesz kapitat.



Remont jest kolejnym waznym obszarem decyzji, ale musi
pozosta¢ narzedziem biznesowym, nie prywatnym projektem
wnetrzarskim. Kazdy istotny wydatek powinien odpowiadac
na jedno z trzech pytan: czy podnosi prawdopodobng cene
sprzedazy, zwieksza szanse sprzedazy albo ogranicza
ryzyko? Kupujacy nie zaptacg automatycznie wigcej dlatego,
ze wybrates drogie ptytki, luksusowg armature lub meble na
wymiar. Nadmierne ulepszanie potrafi zniszczy¢ marze
rownie skutecznie jak stabe wykonanie.

Nastepnym filarem jest wyjscie z inwestycji. Nie zarabiasz
w chwili zakonczenia remontu ani publikacji ogtoszenia.
Zarabiasz wtedy, gdy nieruchomosc¢ zostanie sprzedana,
srodki wptyng, wszystkie koszty bedg rozliczone i poznasz
prawdziwy wynik. Cena ofertowa jest tylko hipotezg, a
reakcja rynku pokazuje, czy hipoteza byfta poprawna.
Nauczysz sig ustala¢ ceng, czyta¢ zachowanie kupujgcych i
rozpoznawa¢ moment, w ktorym obnizka jest racjonalnym
ruchem biznesowym, a nie porazka.

Czas ma znaczenie, poniewaz ma swojg cene. Kazdy
dodatkowy miesigc moze oznaczac odsetki, ubezpieczenie,
podatki, optaty wspodlnotowe, media, utrzymanie i koszt
alternatywny kapitatu, ktérego nie mozesz uzy¢ gdzie indziej.
Jezelimozesz sprzedac dzisiaj z zyskiem 45 000 albo czekac
kolejne cztery miesigce w nadziei na dodatkowe 15 000, nie
wybierasz po prostu miedzy 45 000 a 60 000. Musisz
poréwna¢  koszt  oczekiwania, prawdopodobienstwo
uzyskania wyzszej ceny i ryzyko, ze warunki rynkowe
zamiast tego sig pogorsza.

Jedng z najwazniejszych umiejetnosci we flipowaniu jest
odrzucanie transakcji. Poczatkujgcy czesto sadzg, ze postep
oznacza kupienie czegos. w rzeczywistosci
zdyscyplinowany inwestor moze przejrze¢ sto ogtoszen,



obejrzec¢ dziesie¢ nieruchomosci, ztozy¢ dwie oferty i nie
kupi¢ niczego. To nadal moze byc¢ doskonata praca.
Kosztownym btedem jest zakup stabej nieruchomosci tylko
po to, zeby poczuc, ze wreszcie sie zaczeto.

Ptynnos$¢ jest rownie wazna jak efektowny zwrot na
papierze. Projekt moze wyglgdac atrakcyjnie, a mimo to byc¢
niebezpieczny, jezeli zuzywa niemal catg dostepng gotowke,
zostawia zbyt matg rezerwe albo zalezy od natychmiastowej
sprzedazy. Przed zakupem powinienes wiedzie¢, ile gotowki
pozostanie po zamknigciu, jak dtugo mozesz finansowac
projekt i co sie stanie, jesli wyjscie potrwa kilka miesiecy
dtuzej, niz planowates. Rentowny projekt, ktérego nie da sig
sfinansowac do konca, nie jest zdrowym projektem.

Kolejne rozdziaty pokazag, jak czyta¢ lokalny rynek,
poréwnywac¢ nieruchomosci, oblicza¢ maksymalng cene
zakupu, sprawdzac ryzyko prawne i techniczne, szacowac
remont, negocjowac, zarzgdza¢ wykonawcami, kontrolowac
zmiany budzetu, przygotowywac¢ nieruchomos¢ do
sprzedazy, wtasciwie jg wyceniac i mierzy¢ koncowy zwrot.
Przyjrzymy sie tez finansowaniu, ptynnosci, podatkom,
scenariuszom spadkowym, skalowaniu i systemom
zwiekszajgcym przewidywalnos¢ kolejnych projektow. Co
rownie wazne, hauczysz sie rozpoznawac sytuacje, w
ktorych prawidtowg decyzjg jest odejscie.

Zaden wzor nie gwarantuje zysku. Rynek nieruchomosci
sie zmienia, warunki finansowania przesuwajg sig, koszty
pracy i materiatdw rosng lub spadajg, a przepisy podatkowe i
prawne mogg by¢ nowelizowane. Przed kazdg transakcjg
sprawdzaj zasady obowigzujgce w danej jurysdykcji i w razie
potrzeby korzystaj z pomocy wykwalifikowanego prawnika,
doradcy podatkowego, ksiegowego, specjalisty
technicznego Iub finansowego. Ta ksigzka zawiera



praktyczne modele i narzedzia decyzyjne, a nie indywidualng
porade prawng, podatkowg czy inwestycyjna.

Flipowanie wymaga rowniez dyscypliny emocjonalnej. By¢
moze trzeba bedzie odrzuci¢ atrakcyjng nieruchomosc, bo
liczby sie nie zgadzajg, usungC z projektu element, ktéry
osobiscie ci sie podoba, zmieni¢ wykonawce albo
zaakceptowacC nizszg cene sprzedazy, aby szybciej
odzyskac kapitat. Najbardziej niebezpieczny moment czgsto
przychodzi wtedy, gdy zaczynasz broni¢ wczesniejszej
decyzji wytgcznie dlatego, ze zainwestowates juz czas lub
pienigdze. Kazdg nowg decyzje oceniaj wedtug przysztego
kosztu i przysztej korzysci.

Ostatecznie metoda jest prosta: kup, ulepsz, sprzeda;.
Kupowanie wymaga najwiecej dyscypliny, ulepszanie
najwigecej kontroli, a sprzedaz najwiecej cierpliwosci. Gdy
kazdg nieruchomosc¢ traktujesz jak projekt z ceng wejscia,
budzetem, harmonogramem, rezerwg, planem wyjscia i
oczekiwanym zwrotem, flip staje sie mniej zalezny od nadziei.
Celem nie jest wyeliminowanie ryzyka, lecz jego zrozumienie,
wycenienie i odmowa przyjecia wiekszego ryzyka, niz marza
jest w stanie udzwignac.



Rozdziat1- Gdzie naprawde powstaje
zysk na flipie

Najwiekszy btad poczatkujgcych polega na mysleniu, ze
pienigdze zarabia sie podczas remontu albo przy sprzedazy.
W praktyce wigkszos¢ wyniku projektu jest przesgdzona
wczesniej, najczesciej w momencie zakupu. Jesli wejdziesz
w nieruchomosc¢ zbyt drogo, pozniej bedziesz probowac
odzyskac¢ marze przez ciecie jakosci, przecigganie sprzedazy
albo zaktadanie ceny, ktorej rynek nie chce zaakceptowac.
Dlatego pierwszy rozdziat zaczyna sie nie od mitotka,
kafelkow czy zdje¢ ogtoszeniowych, ale od zasady, ktéra
powinna sterowac catym procesem: kupuj tylko wtedy, gdy
liczby dziatajg przed zakupem.

W uproszczeniu wynik flipu mozna zapisaC jako ceneg
sprzedazy minus petny koszt projektu. Petny koszt to nie tylko
cena mieszkania i remont, lecz takze podatki, optaty
notarialne, prowizje, finansowanie, koszty administracyjne,
media, ubezpieczenie, wyposazenie, dokumentacja, drobne
naprawy, marketing sprzedazowy oraz rezerwa na btedy.
Jezeli kupujesz za 500 000 zt, wydajesz 90 000 zt na remont
i planujesz sprzedaz za 650 000 zt, nie oznacza to
automatycznie 60 000 zt zysku. Po doliczeniu wszystkich
kosztow realny wynik moze spas¢ do 30 000 zt, 15 000 zt albo
nawet ponizej zera.

Dlatego zanim pojedziesz na ogledziny, powiniene$ mie¢
w gtowie maksymalng cene zakupu. Najprostszy model
zaczyna sie od ostroznej ceny sprzedazy po remoncie, od
ktorej odejmujesz wszystkie przewidywane koszty oraz
minimalny zysk wymagany za ryzyko i czas. Jesli realistyczna
cena sprzedazy wynosi 650 000 zt, catkowite koszty poza



zakupem szacujesz na 120 000 zt, a minimalny oczekiwany
zysk to 60 000 zt, maksymalna cena zakupu wynosi 470 000
zt. Kazda ztotowka zaptacona powyzej tego poziomu
zmniejsza twojg marze, chyba Zze pojawig sie nowe,
wiarygodne informacje zwiekszajgce wartosc projektu.

To podejscie zmienia sposob ogladania ofert. Nie pytasz
juz: ,Czy to mieszkanie jest tanie?”, tylko: ,Czy moge kupic je
ponizej wartosci, ktora pozwala mi pokry¢ koszty i zachowac
wystarczajgcy margines bezpieczenstwa?". Cena ofertowa
sprzedajgcego jest tylko punktem startowym negocjacji i nie
mowi nic o optacalnosci dla ciebie. Mieszkanie wystawione za
430 000 zt moze byc¢ za drogie, jesli po remoncie rynek
zaptaci najwyzej 500 000 zt. Inne wystawione za 620 000 zt
moze byc¢ bardzo dobre, jesli rozsgdnie oszacowana wartosc¢
po ulepszeniu wynosi 800 000 zt.

Najpierw trzeba wiec nauczy¢ sie odroznia¢ cene od
wartosci. Cena to kwota, ktérej ktos aktualnie zada albo ktérg
kto$ finalnie ptaci. Warto$¢ inwestycyjna to kwota, jaka
nieruchomos¢ ma dla ciebie przy konkretnym planie zakupu,
remontu i sprzedazy. Ta sama nieruchomosc¢ moze miec inng
wartos¢ dla osoby kupujgcej dla siebie, inng dla inwestora
wynajmujgcego i jeszcze inng dla flippera. Twoj model musi
by¢ zbudowany pod twoj sposob zarabiania, a nie pod
emocjonalne przekonanie, ze ,to dobra dzielnica" albo ,takich
mieszkan jest mato”.

Najwazniejszg liczbg na etapie analizy jest nie potencjalny
przychod, lecz konserwatywna cena wyjscia. Powinna
wynika¢ z realnych ofert poréwnywalnych, danych o
transakcjach tam, gdzie sg dostgpne, jakosci budynku, pietra,
ekspozycji, standardu, rozktadu i popytu na dany metraz. Nie
wystarczy znalez¢ najdrozszego podobnego mieszkania w
okolicy i przyjac jego ceny jako wtasnej. Lepiej zatozy¢ cene



troche nizszg i pdzniej pozytywnie sie zaskoczy¢ niz kupic
projekt, ktoéry zarabia tylko przy rekordowym poziomie
sprzedazy.

Dobrg praktykg jest budowanie trzech scenariuszy.
Scenariusz bazowy pokazuje najbardziej prawdopodobny
wynik przy rozsgdnych zatozeniach. Scenariusz ostrozny
zaktada nizszg cene sprzedazy, wyzsze koszty remontu i
dtuzszy czas utrzymania nieruchomosci. Scenariusz
awaryjny odpowiada na pytanie, co stanie sig, jesli rynek
ostabnie, remont przekroczy budzet, a sprzedaz potrwa kilka
miesiecy dtuzej. Jesli projekt przestaje mie¢ sens po
niewielkiej zmianie jednego parametru, jego marza
bezpieczenstwa jest zbyt mata.

Wyobraz sobie mieszkanie oferowane za 460 000 zt. Po
remoncie podobne lokale moga by¢ warte okoto 610 000 zt, a
remont wraz z wyposazeniem szacujesz na 70 000 zt. Do
tego dodajesz 20 000 zt kosztéw transakcyjnych, utrzymania
i sprzedazy oraz 15 000 zf rezerwy. taczny koszt przy cenie
ofertowej wyniostby 565 000 zt, wiec przy sprzedazy za 610
000 zt zostatoby okoto 45 000 zt przed uwzglednieniem
podatku dochodowego i innych indywidualnych obcigzen.
Jesli twoje minimum za taki projekt wynosi 60 000 zt,
mieszkanie nie spetnia kryteriow przy cenie 460 000 zt.

W tej sytuacji nie musisz od razu rezygnowac. Mozesz
wyliczy¢ cene zakupu, przy Kktorej projekt zacznie
odpowiadac twoim wymaganiom. Jesli chcesz zachowa¢ 60
000 =zt oczekiwanego wyniku przed indywidualnym
rozliczeniem podatkowym, maksymalna cena wejscia w tym
przykfadzie wynosi okoto 445 000 zt. To daje konkretny punkt
negocjacyjny zamiast przypadkowego ,sprobuje urwac 10
000 zt". Wtasnie tak powinna wyglada¢ negocjacja inwestora:
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