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INTRO

Flipping ciggnikow i maszyn rolniczych rézni sie od handlu
samochodami, elektronikg czy narzedziami przede
wszystkim skalg pojedynczej decyzji. Jedna dobra transakcja
moze mie¢ wiekszy potencjat niz sprzedaz wielu
drobniejszych przedmiotow, ale jeden powazny btad réwniez
moze pochtong¢ znaczng czes$¢ budzetu. W tej branzy nie
wystarczy znalez¢ maszyny wystawionej taniej od
podobnych ofert. Trzeba wiedzie¢, dlaczego jest tania, ile
rzeczywiscie bedzie kosztowato doprowadzenie jej do stanu
atrakcyjnego dla kupujgcego oraz czy istnieje wystarczajgco
duzy rynek, aby sprzeda¢ jg bez wielomiesiecznego
zamrazania kapitatu.

Maszyna rolnicza jest narzedziem pracy, dlatego kupujacy
patrzy na nig inaczej niz klient wybierajgcy samochdd
osobowy. Wyglad ma znaczenie, ale wazniejsze sg zdolnos¢
do wykonywania konkretnego zadania, historia uzytkowania,
kompletnos¢, dostepnos¢ czesci, kompatybilnos¢ z
posiadanym gospodarstwem i przewidywalnos¢ dalszej
eksploatacji. Rolnik moze zaakceptowa¢ zarysowania,
wyblakty lakier czy zuzyte elementy wnetrza kabiny, a
jednoczesnie odrzuci¢ maszyne z niejasnym stanem
hydrauliki, problemami ze skrzynig biegow albo brakujgca
dokumentacjg. Sprzedajagcy powinien wiec inwestowac
przede wszystkim w poprawe rzeczywistej wartosci
uzytkowej i wiarygodnosci oferty, a nie w kosmetyke majaca
odwracac uwage od problemoéw.

Rynek obejmuje znacznie wigcej niz same ciggniki. Mozna
handlowac tadowaczami, prasami, kosiarkami,
rozsiewaczami, opryskiwaczami, agregatami uprawowymi,
ptugami, przyczepami, siewnikami, maszynami zielonkowymi



i wieloma typami specjalistycznego sprzetu. Kazda grupa ma
wtasne punkty krytyczne, sezon sprzedazowy, Sposob
transportu i typowego klienta. Poczatkujgcy sprzedawca nie
powinien probowa¢ zna¢ wszystkiego jednoczesnie.
Znacznie bezpieczniej jest zaczac¢ od kilku kategorii, nauczyc¢
sie ich typowych wad, sposobéw wyceny i zachowania cen,
a dopiero pozniej poszerzac zakres dziatalnosci.

Najwazniejszg umiejetnoscia w tej ksigzce bedzie
odroznianie maszyny taniej od maszyny
niedowartosciowanej. Tania maszyna moze wymagac
naprawy wartej duzg czes¢ jej wartosci, mie¢ nietypowa
konfiguracje, brakowac jej kluczowego wyposazenia albo by¢
trudna do odsprzedazy w danym regionie. Maszyna
niedowartosciowana to sprzet, ktérego problem jest mozliwy
do zrozumienia i rozsgdnego skalkulowania, podczas gdy
cena zakupu pozostawia wystarczajgcy margines na
transport, diagnostyke, czesci, profesjonalne naprawy,
przygotowanie sprzedazowe i ryzyko nieprzewidzianych
kosztéw. To wiasnie ta rbznica bedzie fundamentem
wiekszosci dobrych decyzji zakupowych.

Ogledziny przed zakupem powinny by¢ procesem, a nie
spontanicznym spacerem woko6t maszyny. W przypadku
ciggnika znaczenie mogg mie¢ miedzy innymi rozruch, praca
silnika, skrzynia biegéw, uktad napedowy, hydraulika,
podnosnik, wat odbioru mocy, ukfad kierowniczy, hamuice,
ogumienie, elektronika, szczelno$¢ oraz zgodnosc¢
rzeczywistego wyposazenia z opisem. W maszynach
towarzyszacych lista kontrolna bedzie inna i moze
obejmowac¢ rame, tozyska, przektadnie, waty, elementy
robocze, przewody hydrauliczne, mechanizmy sktadania,
aparaty wysiewajgce albo ukfady sterujgce. Sprzedawca
moze wykonywac bezpieczne ogledziny i podstawowe testy



uzytkowe, ale diagnostyke wymagajgcg specjalistycznych
narzedzi oraz naprawy uktadow stwarzajgcych zagrozenie
powinien pozostawia¢c osobom posiadajgcym odpowiednie
kwalifikacje.

Dokumentacja jest czescig wartosci maszyny. Numer
identyfikacyjny, dowdd pochodzenia, dokumenty wtasnosci,
instrukcje, ksigzki serwisowe, faktury za naprawy, wykaz
wykonanych prac i dokumentacja wyposazenia moga
znaczgco utatwi¢ zarowno ocene zakupu, jak i pdézniejsza
sprzedaz. Brak dokumentow nie zawsze oznacza problem
dyskwalifikujgcy, ale powinien zwigksza¢ ostroznosc¢ i
wptywa¢ na wycene ryzyka. Nigdy nie warto kupowac
sprzetu tylko dlatego, ze cena wyglagda wyjatkowo
atrakcyjnie, jezeli sprzedajgcy nie potrafi przekonujgco
wykaza¢ prawa do jego sprzedazy lub podstawowych
informacji o jego pochodzeniu.

Koszt naprawy trzeba traktowac szerzej niz cene czesci.
Do rachunku mogg wejs¢ diagnostyka, robocizna, transport
do warsztatu, materiaty eksploatacyjne, oczekiwanie na
czesci, praca podwykonawcy oraz dodatkowe usterki
ujawnione po rozpoczeciu naprawy. Dlatego kalkulacja nie
powinna opierac sie na zatozeniu, ze wszystko uda sie zrobi¢
samodzielnie i najtanszg mozliwg metoda. W przypadku
uktadow hamulcowych, hydraulicznych, elektrycznych,
napedowych i innych elementow mogacych wptywac na
bezpieczenstwo niewtasciwa naprawa moze stworzyc¢
znacznie wigkszy problem niz sama strata finansowa. Rolg
flipera jest prawidtowo rozpoznac granice pomiedzy prostym
przygotowaniem maszyny a pracg, ktéra powinna zostac
powierzona fachowcowi.

Istotng czescig strategii jest sezonowosc¢. Popyt na
okreslony sprzet czesto rosnie wtedy, gdy kupujacy



zaczynajg przygotowywaé¢ sie do konkretnych prac
polowych, a nie dopiero wtedy, gdy maszyna jest pilnie
potrzebna. Kosiarka, prasa, siewnik czy rozsiewacz moga
miec¢ zupetnie inne okno sprzedazowe, a niektére maszyny
tatwiej kupowac poza sezonem niz w okresie najwiekszego
zainteresowania. Nie oznacza to jednak, ze kazdag okazje
nalezy przechowywac przez wiele miesiecy. Koszt kapitatu,
powierzchni, zabezpieczenia sprzetu i ryzyko dalszego
pogorszenia stanu muszg by¢ czescig decyzji o tym, czy
warto czekac na lepszy moment sprzedazy.

Przed zakupem warto umie¢ odpowiedzie¢ na Kkilka
podstawowych pytan: - Kto jest najbardziej
prawdopodobnym kolejnym nabywcg tej maszyny? - Jakie
zastosowanie bedzie dla niego najwazniejsze? - Jakie wady
mogg catkowicie zablokowac sprzedaz? - Jakich kosztow nie
jestem jeszcze w stanie doktadnie oszacowac? - Czy czesci i
serwis sg realnie dostepne? - lle moze kosztowac transport w
obu kierunkach? - Jak dtugo rozsgdnie moge trzymac te
maszyne? - Jaka cena sprzedazy jest realistyczna bez
zaktadania idealnego scenariusza?

Dobra oferta sprzedazowa powinna ograniczac
niepewnosc¢ kupujgcego. Warto pokaza¢ maszyne z réznych
stron, sfotografowac¢ elementy robocze, ogumienie, kabing,
zaczepy, ztgcza, miejsca typowego zuzycia oraz oznaczenia
potrzebne do poprawnej identyfikacji modelu i wyposazenia.
Opis powinien jasnho rozdzielac to, co zostato sprawdzone, od
tego, czego sprzedajgcy nie potrafi potwierdzi¢. Jezeli
istnieje znana wada, nalezy jg ujawni¢ zamiast liczy¢, ze
kupujacy jej nie zauwazy. W dtugim okresie reputacja osoby
sprzedajgcej uczciwie opisane maszyny moze mie¢ wiekszg
wartos¢ niz dodatkowy zarobek osiggniety przez
przemilczenie jednego problemu.



Ta ksigzka prowadzi przez caty proces od wyboru
specjalizacji i wyszukiwania okazji, przez ogledziny,
dokumentacjg, kalkulacje kosztéw, transport, przygotowanie
techniczne i kosmetyczne, az po wycene, tworzenie
ogtoszenia, negocjacje i sprzedaz. Kolejne rozdziaty bedag
koncentrowaty sig nie na teorii handlu, ale na decyzjach, ktore
trzeba podejmowaé przy rzeczywistej maszynie i
rzeczywistej ofercie. Celem nie jest znalezienie sposobu na
kupowanie kazdego taniego ciggnika, lecz zbudowanie
systemu pozwalajgcego szybko odrzucac zte transakcje i
doktadniej analizowac¢ te, ktore majg sens. W flippingu
maszyn rolniczych pienigdze czesto zarabia sie nie wtedy,
gdy sprzedaje sig sprzet, ale kilka dni lub tygodni wczesniej,
gdy podejmuje sie wtasciwg decyzje o jego zakupie.



Rozdziat1- Wybor wtasciwego
segmentu rynku

Rynek ciggnikdow i maszyn rolniczych jest zbyt szeroki, aby
poczatkujgcy sprzedawca skutecznie analizowat kazdag
kategorie jednoczesnie. Inaczej wycenia sig prostg maszyne
mechaniczng, inaczej starszy ciggnik, a jeszcze inaczej
nowoczesny sprzet z rozbudowang elektronikg i hydraulika.
Dobrym poczgtkiem jest wybranie jednego Iub dwodch
segmentow, ktére mozna obserwowac regularnie i zrozumiec¢
ich typowe problemy. Dzigki temu fatwiej rozpoznaé, czy
konkretna oferta jest rzeczywiscie atrakcyjna, czy tylko
wyglada tanio na tle przypadkowo dobranych ogtoszen.

Najprostszy segment nie zawsze oznacza najtanszy
sprzet, lecz taki, ktéorego stan mozna stosunkowo tatwo
oceni¢. Maszyny z prostg konstrukcjg mechaniczng majag
czesto mniej ukrytych systemoéw, ktorych awaria moze
radykalnie zmieni¢ ekonomike transakcji. Ptugi, czesc¢
agregatow uprawowych, proste przyczepy czy niektore
kosiarki pozwalajg poczatkujgcemu skupi¢ sie na stanie ramy,
elementéw roboczych, tozysk, przektadni i kompletnosci. W
przypadku ciggnika liczba potencjalnie kosztownych uktadow
jest wieksza, dlatego wymaga on szerszej wiedzy oraz
wiekszego marginesu bezpieczenstwa w kalkulacji.

Wybierajgc kategorig, trzeba patrzec nie tylko na fatwosc¢
zakupu, lecz takze na liczbe potencjalnych kupujacych.
Popularna maszyna o typowej szerokosci roboczej, mocy lub
sposobie zaczepiania moze mie¢ wigkszy rynek niz sprzet
bardzo specjalistyczny. Waska nisza bywa atrakcyjna, jesli
sprzedawca dobrze zna klientéw i potrafi do nich dotrzec, ale
dla poczatkujgcego oznacza zwykle dtuzszy czas sprzedazy.



Sprzet musi wiec byc¢ analizowany nie tylko pod katem
wartosci technicznej, ale rowniez ptynnosci rynku.

Dobrym kryterium wyboru segmentu jest powtarzalnosc.
Jezeli podobne maszyny pojawiajg sie regularnie w
ogtoszeniach, tatwiej zauwazy¢ roznice  cenowe,
wyposazeniowe i jakosciowe. Po pewnym czasie mozna
rozpoznac, jakie konfiguracje sprzedajg sie szybko, ktore
wersje sg mniej poszukiwane i jakie wady pojawiajg sie
najczesciej. Wiedza tego rodzaju jest znacznie cenniejsza niz
pojedyncza informacja o tym, za ile kto$ wystawit jedng
maszyne.

Warto rowniez analizowac logistyke danego segmentu.
Niewielki rozsiewacz, ptug lub maszyna zawieszana moze
by¢ znacznie prostsza do odebrania i magazynowania niz
duzy kombajn, przyczepa czy szeroki agregat. Im wigkszy
sprzet, tym bardziej transport wptywa na catkowity koszt
zakupu i pézniejszej sprzedazy. Jesli nie masz wiasnego
bezpiecznego sposobu przewozu, przed zakupem
powinienes wiedzie¢, kto moze zrealizowac transport i jak
jego koszt wptynie na maksymalng cene zakupu.

Kolejnym kryterium jest dostepnosc¢ czesci i fachowej
obstugi. Nawet atrakcyjnie wyceniona maszyna moze byc¢
ztym zakupem, jesli podstawowe czesci sg trudno dostepne
albo diagnostyka wymaga rzadkiego wyposazenia
serwisowego. Warto sprawdzac, czy w rozsadnej odlegtosci
dziatajg warsztaty znajgce dany typ sprzetu oraz czy
najczesciej zuzywajgce sie elementy mozna normalnie
zamowic. Nie trzeba samodzielnie wykonywac
skomplikowanych napraw, ale trzeba umie¢ oszacowac, czy
ich wykonanie jest realne.

Przy wyborze segmentu trzeba takze zdecydowac, jakiego
rodzaju poprawe wartosci zamierzasz oferowac¢. W jednym

9



przypadku moze to byc¢ gtdéwnie doktadne czyszczenie,
kompletowanie  brakujgcych  elementow i uczciwa
dokumentacja stanu. W innym potrzebna bedzie wymiana
typowych czesci eksploatacyjnych przez odpowiednig
osobe, usuniecie wyciekdow lub naprawa zuzytych
mechanizméw. Strategia powinna opiera¢ sie na pracach,
ktore mozna przewidzie¢ i kontrolowaé, a nie na zakupie
przypadkowych maszyn z nadziejg, ze powazne problemy
okazg sie tanie.

Nie nalezy automatycznie wybiera¢ segmentu, w ktorym
ceny jednostkowe sg najwyzsze. Duzy obrot na jednej
transakcji moze wyglagdac¢ atrakcyjnie, ale jednoczes$nie
zwieksza koncentracje ryzyka. Jesli wiekszos¢ dostepnego
kapitatu zostanie zamrozona w jednej maszynie, opdzniona
sprzedaz lub kosztowna usterka moze zatrzymac kolejne
zakupy. Lepszy segment to taki, w ktérym poziom ryzyka
odpowiada posiadanemu budzetowi, wiedzy, mozliwosciom
transportowym i zapleczu.

Przed podjeciem decyzji warto przez pewien czas
prowadzi¢ wiasng baze obserwowanych ofert. Zapisuj model,
rocznik jesli jest wiarygodnie podany, wyposazenie,
deklarowany stan, ceng, lokalizacje i date publikacji. Zwracaj
uwage na to, ktore ogtoszenia szybko znikaja, ktére wracajg
Z nizszg cengijakie cechy powtarzajg sie w maszynach dtugo
pozostajgcych na rynku. Taka obserwacja nie daje pewnosci
co do rzeczywistej ceny transakcyjnej, ale pomaga zrozumiec
relacje miedzy konfiguracjg, stanem i oczekiwaniami
sprzedajgcych.

Najlepsza pierwsza specjalizacja to zwykle segment
wystarczajgco prosty, popularny i lokalnie dostepny.
Powinienes znac typowego kupujgcego, podstawowe punkty
kontrolne, realne problemy transportowe i najwazniejsze
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