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INTRO 

Rynek używanego sprzętu fotograficznego jest 
interesujący dla sprzedawcy z jednego prostego powodu: 
dwa aparaty wyglądające niemal identycznie mogą mieć 
zupełnie inną realną wartość. Jeden może być zadbanym 
korpusem z niewielkimi śladami użytkowania i pełną 
sprawnością, drugi może mieć wysoki przebieg migawki, 
zużyte złącza, uszkodzoną stabilizację, problemy z matrycą 
albo historię, której sprzedawca nie potrafi udokumentować. 
Podobnie jest z obiektywami. Czyste szkło i ładna obudowa 
nie gwarantują poprawnego działania autofokusa, stabilizacji, 
przysłony ani kompatybilności z konkretnym korpusem. 

To właśnie ta różnica między wyglądem a rzeczywistym 
stanem tworzy jednocześnie szansę i ryzyko. Osoba, która 
potrafi sprawdzić sprzęt dokładniej niż przeciętny kupujący, 
może zauważyć dobrą ofertę, której inni nie doceniają. 
Osoba, która patrzy wyłącznie na cenę i zdjęcia z ogłoszenia, 
może natomiast kupić urządzenie wymagające kosztownego 
serwisu albo takie, którego później trudno będzie się pozbyć. 
W tym biznesie przewaga nie bierze się z odwagi. Bierze się 
z procedury. 

Flipping aparatów i obiektywów nie polega na 
przypadkowym kupowaniu taniego sprzętu i wystawianiu go 
drożej. Dobrze prowadzony handel używanym sprzętem 
fotograficznym jest procesem oceny ryzyka, wartości i 
płynności. Musisz wiedzieć, co kupujesz, komu 
prawdopodobnie to sprzedasz, jakie elementy należy 
sprawdzić, ile możesz stracić w złym scenariuszu i jaka cena 
zakupu pozostawia wystarczający margines 
bezpieczeństwa. 
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Ta książka pokazuje system, a nie serię trików. Nie musisz 
być zawodowym fotografem, technikiem serwisowym ani 
kolekcjonerem kilkudziesięciu obiektywów. Musisz natomiast 
nauczyć się zadawać właściwe pytania, wykonywać 
powtarzalne testy i rozpoznawać moment, w którym dalsza 
diagnostyka wykracza poza bezpieczny zakres czynności 
sprzedawcy. Część problemów można wychwycić w kilka 
minut podczas zwykłych oględzin. Inne wymagają 
specjalistycznych narzędzi, wiedzy technicznej albo 
autoryzowanego serwisu i właśnie umiejętność rozpoznania 
tej granicy chroni kapitał. 

Zarabiasz przede wszystkim przy zakupie Najważniejsza 
decyzja w całej transakcji zapada przed zapłaceniem 
sprzedawcy. Cena sprzedaży zależy od rynku. Możesz 
przygotować świetne zdjęcia, napisać profesjonalne 
ogłoszenie i odpowiadać klientom w kilka minut, ale nie 
zmusisz rynku do zapłacenia znacznie więcej, niż podobny 
sprzęt jest aktualnie wart. Jeśli kupisz za drogo, późniejsze 
działania mają ograniczone możliwości naprawienia błędu. 

Dlatego podstawowe równanie jest proste: maksymalna 
cena zakupu = realistyczna cena odsprzedaży - wszystkie 
przewidywane koszty - rezerwa na ryzyko - oczekiwana 
marża Problem polega na tym, że każda część tego równania 
może zostać źle oszacowana. 

Realistyczna cena odsprzedaży nie jest najwyższą ceną, 
jaką znajdziesz w ogłoszeniach. Jest ceną, przy której 
podobny egzemplarz rzeczywiście ma rozsądną szansę 
znaleźć nabywcę. Koszty nie ograniczają się do przesyłki czy 
prowizji platformy. Mogą obejmować transport, czyszczenie, 
brakującą ładowarkę, baterię, dekielki, testowanie, 
bezpieczne opakowanie, ewentualną usługę serwisową oraz 



5 

koszt kapitału zamrożonego w sprzęcie, który nie sprzedaje 
się tak szybko, jak zakładałeś. 

Do tego dochodzi ryzyko. Kupując używany aparat, 
możesz odkryć problem z mechanizmem migawki, 
przyciskami, ekranem, wizjerem, gniazdem karty, portem 
USB, stabilizacją matrycy, autofokusem, gorącymi pikselami 
albo zasilaniem. W obiektywie możesz spotkać grzyb, 
zamglenie, separację elementów, rysy, luzy, problemy z 
pierścieniami, niesprawną przysłonę, niestabilny autofokus 
lub uszkodzoną stabilizację. Nie każdy problem oznacza 
dyskwalifikację zakupu, ale każdy powinien wpływać na cenę 
i decyzję, czy w ogóle chcesz przejmować takie ryzyko. 

Nie potrzebujesz najtańszego sprzętu Początkujący 
sprzedawcy często polują przede wszystkim na najniższe 
ceny. To prowadzi do problemów, ponieważ najtańsze 
egzemplarze bywają tanie z konkretnego powodu. Brakuje w 
nich akcesoriów, mają nietypową wersję regionalną, niejasną 
historię, zużyte baterie, wysoki przebieg albo usterkę opisaną 
niewinnie jako "czasami nie łapie ostrości". 

Lepszym celem jest sprzęt niedoszacowany. To istotna 
różnica. Tani aparat nie musi być okazją. Niedoszacowany 
aparat to taki, którego cena jest niższa od jego realnej 
wartości po uwzględnieniu stanu, wyposażenia, popytu i 
ryzyka. 

Przykładem może być zestaw wystawiony przez osobę 
przechodzącą na inny system, która chce sprzedać wszystko 
szybko i nie zależy jej na maksymalizacji ceny każdego 
elementu osobno. Inną okazją może być poprawnie działający 
obiektyw opisany słabo, sfotografowany przeciętnie i 
wystawiony w niewłaściwej kategorii. Czasem wartość 
ukrywa się w zestawie zawierającym kilka akcesoriów, 
których sprzedawca nie wycenił osobno. Nie oznacza to 
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jednak, że każdy źle opisany sprzęt jest okazją. Zanim pojawi 
się zysk, musi pojawić się weryfikacja. 

Aparat ma przebieg, ale liczba nie mówi wszystkiego W 
przypadku wielu aparatów jednym z pierwszych pytań 
kupującego jest przebieg migawki. To logiczne, ponieważ 
mechaniczne elementy aparatu zużywają się wraz z pracą. 
Problem zaczyna się wtedy, gdy jedna liczba staje się 
substytutem całej diagnostyki. 

Przebieg może być istotną wskazówką, ale powinien być 
analizowany razem ze stanem konkretnego egzemplarza, 
sposobem użytkowania i konstrukcją danego modelu. Metody 
odczytu przebiegu różnią się między producentami i 
modelami. W części urządzeń informację można uzyskać 
stosunkowo łatwo, w innych wymaga to określonego pliku, 
oprogramowania albo diagnostyki serwisowej. Nie należy 
więc przedstawiać szacunku jako pewnego odczytu, jeśli nie 
ma podstaw, by go zweryfikować. 

Co równie ważne, niski przebieg nie gwarantuje dobrego 
stanu. Aparat mógł zostać zalany, upaść, pracować w dużym 
zapyleniu albo przez lata leżeć w nieodpowiednich 
warunkach. Z kolei intensywnie używany korpus 
profesjonalny może być regularnie serwisowany i nadal 
działać prawidłowo. Liczba zdjęć jest jednym z elementów 
wyceny, nie wyrokiem. 

W dalszej części książki nauczysz się traktować przebieg 
jako część większego systemu kontroli. Będziemy analizować 
nie tylko sam odczyt, ale również zachowanie migawki, stan 
przycisków, komory baterii, mocowania obiektywu, portów, 
ekranu, wizjera i innych elementów, które mogą zdradzać 
intensywność użytkowania. 
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Obiektyw może wyglądać idealnie i nadal być problemem 
Optyka wymaga innego sposobu myślenia niż elektronika. Na 
pierwszy rzut oka obiektyw może wyglądać niemal jak nowy. 
Lakier jest czysty, gumy nie są starte, szkło z przodu nie ma 
widocznych rys. Dopiero dokładniejsze oględziny mogą 
ujawnić pył wewnątrz, zamglenie, ślady grzyba, problem z 
przysłoną albo nietypowe luzy. 

Nie wszystkie drobinki wewnątrz obiektywu mają 
znaczenie praktyczne. Używany obiektyw nie musi wyglądać 
laboratoryjnie czysto, aby wykonywać bardzo dobre zdjęcia. 
Z drugiej strony niektóre problemy mogą wpływać na obraz, 
postępować z czasem albo znacząco utrudniać późniejszą 
sprzedaż. Zadaniem sprzedawcy nie jest panikowanie na 
widok każdej drobinki, ale rozpoznanie różnicy między 
normalnym śladem użytkowania a sygnałem potencjalnej 
usterki. 

Szczególnie ostrożnie należy podchodzić do ingerowania 
we wnętrze optyki. Demontaż obiektywu w celu usuwania 
grzyba, regulacji elementów, naprawy przysłony czy 
korygowania problemów mechanicznych może wymagać 
specjalistycznej wiedzy, narzędzi i procedur. Ta książka 
pokaże czynności kontrolne oraz podstawowe zabiegi 
przygotowujące sprzęt do sprzedaży, ale nie będzie 
zachęcać do improwizowanych napraw, które mogą 
pogorszyć stan urządzenia albo stworzyć dodatkowe ryzyko. 

Kompatybilność jest częścią wartości Obiektyw nie ma 
jednej uniwersalnej wartości niezależnej od systemu. 
Kupujący interesuje się nie tylko ogniskową czy jasnością, ale 
także mocowaniem, obsługą autofokusa, sterowaniem 
przysłoną, stabilizacją, współpracą z konkretną generacją 
korpusów oraz ewentualnymi ograniczeniami wynikającymi z 
użycia adaptera. W sprzęcie fotograficznym łatwo popełnić 
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błąd polegający na założeniu, że skoro coś fizycznie można 
zamontować, to znaczy, że wszystkie funkcje będą działać 
prawidłowo. 

Nie zawsze tak jest. Ta sama rodzina produktów może 
występować w kilku wariantach mocowania. Obiektywy o 
bardzo podobnych nazwach mogą być przeznaczone do 
różnych systemów albo formatów matrycy. Starsza optyka 
może działać na nowszych aparatach z ograniczeniami, a 
adapter może zmienić ergonomię i funkcjonalność zestawu. 

Dla sprzedawcy ma to bezpośrednie znaczenie finansowe. 
Im łatwiej potencjalny klient rozumie, do jakich aparatów 
pasuje dany obiektyw i jakie funkcje otrzyma, tym mniejsze 
ryzyko nieporozumienia, zwrotu lub konfliktu. Dobre 
ogłoszenie nie powinno udawać, że sprzęt jest bardziej 
kompatybilny, niż rzeczywiście jest. 

Płynność jest ważniejsza niż imponująca cena katalogowa 
Nie wszystkie drogie aparaty są dobrymi produktami do 
flippingu. Możesz znaleźć sprzęt, którego nominalna wartość 
jest wysoka, ale liczba potencjalnych kupujących niewielka. 
Specjalistyczne korpusy, nietypowe obiektywy, stare 
profesjonalne modele i egzotyczne akcesoria mogą wyglądać 
atrakcyjnie na papierze, a później miesiącami czekać na 
odpowiedniego klienta. 

Kapitał zamrożony w niesprzedanym sprzęcie nie może 
pracować w kolejnej transakcji. Dlatego podczas oceny oferty 
będziemy patrzeć nie tylko na możliwą marżę procentową i 
kwotową. Równie ważne będą przewidywany czas 
sprzedaży, liczba podobnych ofert, poziom konkurencji, 
popularność systemu, typ nabywcy i możliwość szybkiego 
obniżenia ceny bez wejścia w stratę. 
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Czasem lepiej kupić popularny obiektyw i zarobić mniej, 
ale sprzedać go w krótkim czasie, niż osiągnąć teoretycznie 
większą marżę na sprzęcie, dla którego trudno znaleźć 
klienta. Obrót kapitału jest jednym z elementów rentowności, 
choć początkujący sprzedawcy często go ignorują. 

Dodawanie wartości nie oznacza ukrywania wad Słowo 
"ulepsz" w nazwie tej serii nie oznacza maskowania zużycia. 
W przypadku sprzętu fotograficznego dodanie wartości może 
polegać na dokładnym sprawdzeniu produktu, bezpiecznym 
czyszczeniu, skompletowaniu podstawowych akcesoriów, 
prawidłowym zidentyfikowaniu wersji, wykonaniu dobrych 
zdjęć, przygotowaniu uczciwego opisu i wyeliminowaniu 
niepewności, którą wcześniej musiał brać na siebie kupujący. 

Jeżeli wiesz, że pokrętło czasami reaguje podwójnie, nie 
opisujesz go jako w pełni sprawnego. Jeżeli na przedniej 
soczewce znajduje się rysa, nie ustawiasz światła tak, aby 
celowo zniknęła ze zdjęcia. Jeśli nie potrafisz potwierdzić 
przebiegu, nie wpisujesz liczby na podstawie 
przypuszczenia. Jeżeli autofokus działa nieprawidłowo w 
określonym zakresie, opisujesz problem zamiast liczyć, że 
kupujący go nie zauważy. 

Transparentność nie tylko ogranicza ryzyko konfliktów. 
Może również zwiększać skuteczność sprzedaży, ponieważ 
klient otrzymuje więcej informacji niż w przeciętnym 
ogłoszeniu i łatwiej podejmuje decyzję. Najlepszym 
narzędziem jest procedura Do rozpoczęcia nie potrzebujesz 
prywatnego laboratorium. 

Przyda się jednak podstawowy zestaw narzędzi 
pozwalający wykonywać kontrole w powtarzalny sposób. 
Obejmuje on między innymi odpowiednie źródło światła, 
dostęp do kompatybilnego korpusu lub obiektywu testowego, 
kartę pamięci, sprawną baterię, komputer lub urządzenie do 
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kontroli plików oraz materiały do bezpiecznego czyszczenia. 
W zależności od rodzaju sprzętu przydatne mogą być 
również proste plansze i sceny testowe. 

Najważniejsze jest jednak nie to, ile narzędzi posiadasz, ale 
czy za każdym razem wykonujesz te same kluczowe kroki. 
Improwizacja działa do momentu, gdy pierwszy raz 
zapomnisz sprawdzić uszkodzony port, zauważysz grzyb 
dopiero po zakupie albo pomylisz wersję obiektywu. 
Checklista może wydawać się przesadnie formalna przy 
zakupie jednego aparatu. Przy pięćdziesiątej transakcji staje 
się systemem zabezpieczającym pieniądze. 

W tej książce zbudujemy procedury dla całego cyklu 
transakcji: od wyszukania oferty, poprzez zdalną weryfikację, 
oględziny, test, negocjację i zakup, aż po przygotowanie 
produktu, wycenę, ogłoszenie, wysyłkę i obsługę problemów 
po sprzedaży. 

Liczy się nie tylko sprzęt, ale również sprzedawca Analiza 
ogłoszenia zaczyna się przed spotkaniem. Jakość zdjęć, 
sposób opisu, gotowość do podania numeru modelu, 
odpowiedzi dotyczące historii sprzętu, możliwość przesłania 
dodatkowych fotografii i spójność informacji mogą wiele 
powiedzieć o ryzyku transakcji. Żaden pojedynczy sygnał nie 
daje pewności, ale zestaw nieścisłości powinien zwiększać 
ostrożność. 

Szczególnie problematyczne są sytuacje, w których cena 
jest wyjątkowo atrakcyjna, a sprzedający jednocześnie unika 
podstawowej weryfikacji. Brak możliwości sprawdzenia 
urządzenia nie oznacza automatycznie oszustwa, lecz 
wymaga uwzględnienia większego ryzyka. Nie wolno 
budować kalkulacji na założeniu, że wszystko 
prawdopodobnie będzie dobrze. 


