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INTRO

Czesc¢ samochodowa nie jest okazjg tylko dlatego, ze
jest tania

Rynek uzywanych czesci samochodowych wyglada na
pierwszy rzut oka wyjgtkowo prosty. Kupujesz czes$c¢ taniej,
sprawdzasz jej stan, wystawiasz jg drozej i czekasz na
klienta. W praktyce wtasnie takie podejscie prowadzi do potek
petnych elementéw, ktorych nikt nie chce kupié¢, zwrotéw
wyhnikajgcych z niezgodnosci, sporéw o stan techniczny oraz
pieniedzy zamrozonych w czesciach o pozornie atrakcyjnej
cenie.

W przypadku elektroniki mozesz czesto wigczyc
urzagdzenie i w ciggu kilku minut ustali¢, czy podstawowe
funkcje dziatajg. Przy meblach duzg czes¢ wartosci mozna
oceni¢ wzrokowo. W czes$ciach samochodowych atrakcyjny
wyglad nie wystarcza. Dwa elementy mogg wyglgdac¢ niemal
identycznie, pochodzi¢ z tego samego modelu samochodu i
jednoczesnie nie by¢ ze sobg zamienne.

Dlatego flipping czesci samochodowych jest przede
wszystkim biznesem informacyjnym. Twojg przewagg nie
musi by¢ warsztat peten specjalistycznych narzedzi.
Znacznie wazniejsze jest nauczenie sig, jak prawidtowo
identyfikowa¢ czesé¢, odczytywa¢ numery, sprawdzac
kompatybilno$¢, rozpoznawac ryzyko, dokumentowac stan i
oceniac realny popyt przed wydaniem pieniedzy.

Najwigkszy btad poczatkujgcego sprzedawcy brzmi
zwykle: "Przeciez to pasuje do tego modelu". Tymczasem
jeden model samochodu moze wystepowac¢ z wieloma
silnikami, skrzyniami biegdw, wersjami wyposazenia,
systemami hamulcowymi, reflektorami, modutami



elektronicznymi i zmianami produkcyjnymi wprowadzanymi
w trakcie generacji. Sam rok produkcji i nazwa modelu bardzo
czesto nie wystarczg do bezpiecznego okreslenia
kompatybilnosci.

Ta ksigzka nauczy Cie myslenia nie kategorig "czes$¢ do
Golfa", "lampa do BMW" czy "alternator do Forda", lecz
konkretng identyfikacjg produktu. Numer OEM, numer
producenta czesci, oznaczenie wersji, strona montazu, typ
zfgcza, parametry techniczne, kod silnika, rodzaj nadwozia i
inne cechy mogg by¢ wazniejsze od samej nhazwy
samochodu. Na tym witasnie powstaje przewaga sprzedawcy,
ktéry dziata systemowo.

Marza powstaje przy zakupie, ale utrzymuje sie dzieki
identyfikacji

W flippingu czgesto mowi sig, ze zarabia sie w momencie
zakupu. To prawda tylko czesciowo. Mozesz kupic
potencjalnie wartosciowy element za niewielkg kwote i nadal
straci¢ pienigdze, jezeli Zle ustalisz jego zastosowanie, nie
zauwazysz uszkodzenia mocowania, nie uwzglednisz kosztu
wysyiki albo wystawisz czes¢ w sposodb, ktéry uniemozliwi
znalezienie jej przez wtasciwego klienta.

Cena zakupu jest wiec dopiero pierwszg czescig rownania.
Przykfadowy sposob myslenia powinien wyglagdac tak:
Przewidywana cena sprzedazy - cena zakupu - koszt
przygotowania - optaty platformy - koszt materiatéw do
pakowania - koszt wysytki ponoszony przez sprzedawce -
rezerwa na zwroty, reklamacje i btedy = potencjalna marza

Nie chodzi o to, aby kazdg transakcje obcigzac sztucznie
wymyslonym kosztem. Chodzi o to, aby przed zakupem
pamigtac, ze roznica migdzy ceng zakupu a ceng sprzedazy
nie jest zyskiem. Zatézmy czysto przyktadowo, ze widzisz
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czesc¢ oferowang za 100 jednostek pienieznych i znajdujesz
podobne ogtoszenia po 300. Poczatkujgcy moze uznac, ze
ma przed sobg 200 jednostek zysku. Bardziej doswiadczony
sprzedawca najpierw sprawdzi, czy ogtoszenia za 300
rzeczywiscie dotyczg identycznego numeru, czy sg aktywne
od tygodnia czy od wielu miesiecy, czy cena obejmuje
wysytke, czy element jest kompletny oraz czy istniejg oznaki
faktycznej sprzedazy podobnych produktow.

Dopiero pdzniej podejmie decyzje. Ogromna liczba ofert w
internecie przedstawia oczekiwania sprzedajgcych, a nie
realng wartos¢ transakcyjng. Jezeli pieciu sprzedawcéow
wystawia okreslony modut po wysokiej cenie, ale podobne
sztuki pozostajg niesprzedane przez wiele miesiecy, nie
oznacza to automatycznie, ze znalaztes produkt o wysokiej
wartosci. Mozliwe, ze znalaztes kategorie, w ktorej
wtasciciele zapasow diugo czekajg na bardzo waska grupe
kupujgcych. W tej branzy predkos¢ obrotu czesto jest
wazniejsza niz imponujgca cena katalogowa.

Nie musisz by¢ mechanikiem, ale musisz znac
granice wtasnych kompetencji

Handel czesciami samochodowymi nie wymaga
automatycznie wykonywania napraw samochodow. Wiele
wartosciowych dziatan moze wykona¢ sprzedawca bez
ingerowania w konstrukcje pojazdu. Mozesz czyscic
bezpieczne powierzchnie, fotografowa¢ oznaczenia,
kompletowac mocowania, porownywac numery,
katalogowa¢ magazyn, sprawdzac¢ widoczne uszkodzenia,
mierzy¢ podstawowe wymiary i dokumentowaé stan
przedmiotu.

To jednak nie oznacza, ze kazdg cze$¢ mozesz
samodzielnie diagnozowac, regenerowac¢ albo deklarowac



jako sprawng. Niektére podzespoty majg znaczenie dla
bezpieczenstwa pojazdu. Inne moga wymagac
specjalistycznych urzgdzen diagnostycznych, pomiarowych,
stanowisk testowych, wiedzy z zakresu elektroniki
samochodowej albo procedur producenta. Jezeli nie masz
odpowiednich  kwalifikacji i mozliwosci rzetelnego
przeprowadzenia testu, nie przedstawiaj przypuszczenia jako
wyniku profesjonalnej diagnostyki.

W praktyce oznacza to prostg zasade: Opisuj to, co
rzeczywiscie wiesz i potrafisz udokumentowac. Jezeli czesc
zostata zdemontowana ze sprawnego pojazdu, mozesz
podac te informacjg, jezeli jest zgodna z prawda. Nie jest ona
jednak automatycznie réwnowazna z petnym testem
podzespotu. Jezeli sprawdzite$ jedynie wizualnie obudowe,
nie pisz, ze urzadzenie zostato kompleksowo przetestowane.

Jezeli nie wiesz, czy elektroniczny modut wymaga
kodowania do konkretnego pojazdu, sprawdz to przed
sprzedazg albo jasno zaznacz ograniczenie swojej wiedzy.
Jezeli cze$¢ posiada wade, peknigcie, naprawiane
mocowanie, Slady korozji, brakujgcy element czy uszkodzone
ztgcze, pokaz to na zdjeciach i opisz. Ukrywanie problemu nie
zwieksza marzy. Najczesciej tylko przesuwa koszt problemu
na pozniej.

Numer OEM jest jednym z najwazniejszych aktywow
sprzedawcy

Wyobraz sobie dwa niemal identyczne reflektory. Ten sam
producent samochodu, podobny ksztatt, podobny rocznik i ta
sama generacja modelu. Jeden moze by¢ przeznaczony do
innej wersji wyposazenia, korzysta¢ z innego sterownika,
mie¢ inne mocowania, obstugiwa¢ inng technologie



oswietlenia albo by¢ przeznaczony na przeciwng stroneg
ruchu.

Kupujacy nie chce "mniej wigcej wiasciwej lampy". Chce
czesci, ktora odpowiada jego samochodowi. Dlatego w tej
ksigzce bedziemy wielokrotnie wraca¢c do numeréw OEM i
innych oznaczen identyfikacyjnych. Numer czesci nie
rozwigzuje kazdego problemu kompatybilnosci, ale czegsto
pozwala dramatycznie ograniczy¢ ryzyko btednego
dopasowania.

Dobrze przygotowane ogtoszenie powinno umozliwic¢
klientowi samodzielne porownanie oznaczen. Numer warto
przepisa¢ w tytule lub opisie oraz sfotografowac
bezposrednio na czesci, jezeli jest widoczny. Dzigki temu nie
tylko budujesz zaufanie. Zwiekszasz rowniez
prawdopodobienstwo, ze ogtoszenie znajdzie osoba
wpisujgca konkretny numer w wyszukiwarke.

W czesciach samochodowych wyszukiwanie po numerze
moze by¢ znacznie bardziej wartosciowe niz wyszukiwanie
po ogodlnym opisie. Sprzedawca, ktéry potrafi poprawnie
identyfikowa¢ numery, warianty i oznaczenia, przestaje
konkurowac¢ wytgcznie ceng. Zaczyna konkurowac jakoscig
informaciji.

Kompatybilnosc¢ jest obietnicg, ktérej nie nalezy
sktada¢ lekkomysinie

Jednym z najbardziej kosztownych zdan w ogtoszeniu
moze byc¢: "Pasuje do wszystkich modeli z lat..." Tak szeroka
deklaracja moze wyglagdac¢ atrakcyjnie marketingowo, ale
jezeli nie jest oparta na rzetelnych danych, zwigksza
prawdopodobienstwo zwrotow i konfliktéw. Informacje o
kompatybilnosci  najlepiej budowa¢ na  podstawie
wiarygodnych  katalogow, dokumentacji  producenta,



numerow czesci, kodéw wyposazenia, danych technicznych
i innych zrodet wtasciwych dla danego podzespotu.

Trzeba rowniez uwazac na automatyczne katalogi platform
sprzedazowych. Sg bardzo pomocne, ale dane mogag by¢
niepetne, btedne albo niewystarczajgco szczegodtowe.
Ostatecznie sprzedawca powinien rozumiec, jakie przestanki
stojg za deklarowanym dopasowaniem.

Jezeli nie mozesz potwierdzic kompatybilnosci,
bezpieczniejsze moze by¢ podanie numeru czesciiinformaciji
0 pojezdzie dawcy niz sktadanie szerokiej obietnicy.
Przyktadowo: "Numer OEM widoczny na zdjeciach. Przed
zakupem poréwnaj numer ze swojg czescig lub sprawdz
zgodnosc¢ wedtug numeru VIN w odpowiednim katalogu."

Taka informacja nie zastepuje prawidtowego
przygotowania oferty, ale ogranicza sytuacje, w ktorych klient
kupuje czesc¢ wytacznie dlatego, ze w tytule zobaczyt nazwe
swojego modelu. W dalszej czesci ksigzki nauczysz sig
tworzy¢ wtasng procedure sprawdzania kompatybilnosci
przed zakupem i przed wystawieniem produktu.

Najbardziej wartosciowa czesc¢ nie zawsze jest
najlepsza czescig do flippingu

Niektore podzespoty osiggajg wysokie ceny, lecz sg trudne
w wysytce, diagnozowaniu albo przechowywaniu. Inne
sprzedajg sie za mniejsze kwoty, ale sg fatwe do identyfikacji,
lekkie, powtarzalne i majg duzg grupe potencjalnych
kupujacych.

Nie nalezy wiec budowac¢ strategii wytgcznie wokot ceny
pojedynczego produktu. Znacznie bardziej uzyteczne jest
analizowanie co najmniej kilku cech jednoczes$nie: mozliwej
marzy,; prawdopodobienstwa sprzedazy,; czasu



potrzebnego na sprzedaz,; ryzyka btednej kompatybilnosci,;
mozliwosci sprawdzenia stanu,; kosztu i trudnosci
pakowania,; ryzyka uszkodzenia w transporcie,; miejsca
potrzebnego do magazynowania,; wartosci czesci w relacji
do jej gabarytow,; prawdopodobienstwa zwrotu.

Mata czesSc¢ elektroniczna moze wygladac na idealny
produkt, bo zajmuje niewiele miejsca i jest tania w wysytce.
Jezeli jednak nie mozesz jej wiarygodnie przetestowac, jest
przypisana do wielu wersji o podobnych oznaczeniach i
czesto wymaga kodowania, ryzyko transakcji moze byc¢
wieksze, niz sugeruje potencjalna marza.

Z drugiej strony duzy element nadwozia moze byc¢
stosunkowo prosty do oceny wizualnej, ale jego
magazynowanie i transport mogag pochtong¢ znaczng czesc¢
zysku. Nie istnieje jedna najlepsza kategoria czesci. Istniejg
kategorie najlepiej dopasowane do Twojego kapitatu, wiedzy,
miejsca, dostepu do towaru i mozliwosci logistycznych.

Zrédto zakupu nie jest strategia

Czesci mozna zdobywac¢ z wielu Zzrdodet: prywatnych
ogtoszen, likwidowanych zapasow, warsztatow, 0sob
rozbierajgcych pojazdy, lokalnych sprzedawcéw, aukcji,
koncowek magazynowych i legalnie dziatajgcych podmiotow
specjalizujgcych sie w demontazu. Kazde zrodto ma inne
zalety i inne rodzaje ryzyka.

Sam fakt, ze znalazte$ taniego dostawce, nie oznacza
jeszcze, ze masz dziatajgcy model biznesowy. Potrzebujesz
procesu selekcji. Jezeli dostawca oferuje Ci kilkadziesiat
czesci w jednej paczce, nie pytaj tylko o cene catego
zestawu. Sprawdz, ile elementow jestes w stanie
jednoznacznie zidentyfikowac, ile ma widoczne numery, jaki
jest ich stan, czy mozna okreslic pochodzenie, ile sztuk
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prawdopodobnie ma realny popyt i ile przestrzeni
magazynowej zajmie reszta.

W pakiecie pie¢ dobrych czesci moze finansowac
trzydziesci stabych. To jednak nie oznacza, ze trzydziesci
stabych czesci staje sie wartosciowym towarem. Kapitat
zamrozony Ww niesprzedawalnym magazynie ma koszt.
Dlatego jednym z najwazniejszych tematow tej ksigzki bedzie
zakup oparty na danych, a nie na ekscytacji rozmiarem
potencjalnej okazji.

Zanim kupisz czes¢, musisz wiedziec, jak jg
sprzedasz

Dobra okazja powinna przejsc prosty test: Czy wiem, co to
doktadnie jest, komu moze by¢ potrzebne i jak dotre do tego
kupujgcego? Jezeli odpowiedz brzmi "nie", cena zakupu musi
uwzgledniac¢ bardzo wysokg niepewnosc.

Przed zakupem warto sprawdzi¢ nie tylko aktywne oferty,
lecz réwniez sposéb, w jaki sprzedawcy konstruujg tytuty i jak
klienci mogg szuka¢ danego produktu. Czasami okazuje sig,
ze ten sam element wystepuje pod kilkoma numerami, numer
zostat zastgpiony nowszym odpowiednikiem albo rynek
uzywa nazwy potocznej odmiennej od nazwy katalogowe;j.

To bezposrednio wptywa na Twojg sprzedaz. Mozesz
posiada¢ idealnie dobrg czes¢ i miesigcami nie znalezé
kupca, jezeli ogtoszenie nie zawiera informacji uzywanej przy
wyszukiwaniu. Z kolei doktadny tytut z poprawnym numerem
OEM, nazwg podzespotu, strong montazu i wiasciwym
modelem moze sprawic¢, ze klient znajdzie oferte niemal
natychmiast po wpisaniu numeru z wtasnej czesci. Wartosc
dodana sprzedawcy bardzo czesto nie polega wigec na
fizycznym ulepszaniu podzespotu. Polega na zmniejszeniu
niepewnosci kupujgcego.
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