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INTRO

Elektronarzedzia sg interesujgcym  rynkiem dla
sprzedawcy z jednego prostego powodu: ich wartosc¢ jest
trudniejsza do oceny niz wartos¢ wielu zwyktych
przedmiotéw uzywanych. Wiertarka moze wyglagda¢ na
zuzyty, a dziata¢ bez zarzutu. Inna moze prezentowac sig
niemal jak nowa, ale mie¢ staby akumulator, uszkodzony
uchwyt albo silnik pracujgcy pod obcigzeniem znacznie
gorzej niz podczas kilkusekundowego uruchomienia. Dla
przypadkowego kupujgcego te réznice sg problemem. Dla
osoby, ktdra nauczy sie je rozpoznawac¢, moga sta¢ sie
zrédtem przewagi.

Na tym wtasnie opiera sie flipping elektronarzedzi. Nie
chodzi o kupowanie dowolnej uzywanej wkretarki i
wystawianie jej kilka procent drozej. Nie chodzi rowniez o
naprawianie skomplikowanej elektroniki bez odpowiednich
kwalifikacji ani o ryzykowne eksperymentowanie z
akumulatorami litowo-jonowymi. Model opisany w tej ksigzce
polega przede wszystkim na lepszym wyborze zakupow,
prawidtowej identyfikacji  sprzetu, podstawowym i
bezpiecznym testowaniu, kompletowaniu atrakcyjniejszych
zestawow, poprawianiu prezentacji oferty oraz
konsekwentnym kontrolowaniu kosztow.

W tej kategorii wartos¢ czesto ukrywa sie w szczegotach.
Ten sam korpus narzedzia moze by¢ wart dla jednego
kupujgcego znacznie mniej niz dla drugiego, jesli pierwszy
korzysta z innego systemu akumulatorowego. tadowarka,
ktorej sprzedajacy nie uwaza za szczegolnie wartosciows,
moze znaczgco podnies¢ atrakcyjnos¢ zestawu. Dwa
sprawne akumulatory moga zmienic¢ oferte dla profesjonalisty
bardziej niz idealnie wyczyszczona walizka. Z kolei stary



model z popularnej platformy moze nadal cieszyC¢ sie
popytem, jesli uzytkownicy posiadajg juz kompatybilne
baterie i nie chcg wymieniac¢ catego systemu.

Dlatego pierwsza zasada tego rynku brzmi: nie wyceniaj
elektronarzedzia wytgcznie jako pojedynczego przedmiotu.
Wyceniaj caty ekosystem, stan techniczny, kompletnosg,
kompatybilnosc i problem, ktory dany zestaw rozwigzuje dla
kupujgcego. Dlaczego elektronarzedzia nadajg sie do
flippingu

Rynek uzywanych elektronarzedzi obejmuje bardzo rézne
grupy klientow. S na nim majsterkowicze, osoby
remontujgce mieszkania, wifasciciele domoéw, pracownicy
budowlani, instalatorzy, stolarze, mechanicy, ekipy
wykonczeniowe i ludzie, ktérzy potrzebujg narzedzia tylko do
jednego projektu. Kazda z tych grup patrzy na oferte inaczej.
Jedna szuka mozliwie taniego sprzetu na weekendowy
remont, inna potrzebuje konkretnego modelu kompatybilnego
Z posiadanymi akumulatorami, a jeszcze inna zaptaci wigcej
za zestaw gotowy do pracy od razu po odebraniu paczki.

To powoduje, ze cena nie zalezy wytgcznie od wieku
urzadzenia. Znaczenie majg marka, seria, system zasilania,
napiecie platformy, rodzaj silnika, pojemnosc¢ i kondycja
akumulatorow, dostepnos¢ czesci, liczba dotgczonych
elementéw, stan wizualny, sposob uzytkowania oraz
wiarygodnos¢ sprzedawcy. Dochodzg do tego czynniki
pozornie drobne, takie jak obecnos¢ walizki, dodatkowego
uchwytu, ostony, prowadnicy, klucza, magazynka, adaptera
czy oryginalnej tadowarki.

W wielu ogtoszeniach te informacje sg opisane stabo albo
nie sg opisane wcale. Sprzedajgcy umieszcza zdjecie kilku
narzedzi i pisze: "sprzedam zestaw, wszystko dziata". Nie
podaje modeli, pojemnosci baterii, numerdéw serii ani



informacji o tym, co dokfadnie znajduje sie w komplecie. To
wtasnie w takich sytuacjach moze powstawac okazja. Nie
dlatego, ze sprzedajgcy musi by¢ nieswiadomy wartosci
sprzetu, ale dlatego, ze stabo przygotowana oferta dociera do
mniejszej liczby odpowiednich kupujgcych i trudniej ja
porownac z rynkiem.

Flipper moze stworzy¢ wartos¢ bez ingerowania w
konstrukcje urzadzenia. Moze zidentyfikowac kazdy element,
przetestowac¢ podstawowe funkcje w bezpieczny sposob,
wyczysci¢ zewnetrzne powierzchnie, uporzgdkowacé zestaw,
uzupetni¢ brakujgcy niedrogi element, wykonac¢ dobre zdjecia
i przygotowac opis odpowiadajgcy na pytania, ktére kupujacy
i tak bedzie chciat zadac¢. Czasami wiasnie ta praca
informacyjna i organizacyjna tworzy wigkszg cze$¢ marzy.

Marza zaczyna sie przy zakupie Najczestszy btad
poczatkujgcego sprzedawcy pojawia sie jeszcze przed
pierwszym testem urzgdzenia. Jest nim zatozenie, ze skoro
przedmiot mozna sprzedac drozej, zakup musi by¢ dobry. To
nie wystarcza. Miedzy ceng zakupu a ceng sprzedazy
znajduja sie koszty, ryzyko i czas.

Jezeli kupisz narzedzie za 300 zt i sprzedasz je za 400 zt,
nie oznacza to automatycznie 100 zt zysku. Moga pojawic sig
prowizje platformy, koszt wysytki lub opakowania, koszt
dojazdu, brakujgcy element zestawu, zwrot od klienta, koszt
testowego materiatu, czas poswigcony na czyszczenie,
fotografowanie i obstuge ogtoszenia. Jesli dodatkowo
urzgdzenie okaze sie mniej sprawne, niz sugerowat
sprzedajacy, pozorna marza moze szybko znikngc.

Dlatego w tej ksigzce bedziemy postugiwac sie pojeciem
maksymalnej ceny zakupu. Nie zaczynasz od pytania: "Czy
300 zt za te wkretarke to okazja?"'. Zaczynasz od
oszacowania realistycznej ceny sprzedazy, odejmujesz
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wszystkie przewidywane koszty, dodajesz bufor na ryzyko,
okreslasz minimalny oczekiwany zysk i dopiero wtedy
obliczasz, ile maksymalnie mozesz zapfacic.

W uproszczeniu: Maksymalna cena zakupu = realistyczna
cena sprzedazy - wszystkie koszty - bufor ryzyka - minimalny
oczekiwany zysk. To podejscie jest mniej ekscytujgce niz
kupowanie "okazji" na wyczucie, ale znacznie lepiej chroni
kapitat. Sprzedawca, ktéry potrafi odejs¢ od transakcji, ma
przewage nad sprzedawcy, ktéry zakochuje sie w kazdym
potencjalnym zakupie.

Nie kupujesz marki. Kupujesz konkretny egzemplarz
Popularne logo na obudowie nie gwarantuje dobrej transakciji.
W obrebie jednej marki mogg istnie¢ serie przeznaczone dla
roznych grup uzytkownikow, kilka generacji tego samego
urzadzenia, rozne systemy akumulatorowe i modele o bardzo
roznej wartosci na rynku wtérnym. Dodatkowo dwa
identyczne urzgdzenia mogg mie¢ zupetnie inng historig
uzytkowania.

Narzedzie uzywane sporadycznie podczas domowego
remontu moze byc¢ starsze, ale znajdowac sie w bardzo
dobrej kondycji. Mtodszy egzemplarz wykorzystywany
codziennie na budowie moégt przepracowaé wielokrotnie
wiecej godzin. Sam rok produkcji nie opisuje wiec petnego
stanu urzadzenia.

Podobnie jest z wyglagdem. Zadrapania obudowy nie
zawsze oznaczajg powazne zuzycie techniczne, a czysta
obudowa nie gwarantuje dobrego stanu elementow
wewnetrznych. Dlatego nauczysz sie oddziela¢ stan
kosmetyczny od objawéw mogacych sugerowac problemy
mechaniczne, elektryczne lub zwigzane z zasilaniem.



W przypadku drozszego sprzetu, elektroniki sterujgcej,
akumulatorow z podejrzeniem uszkodzenia, urzadzen po
zalaniu, narzedzi noszgcych Slady przegrzania lub sprzetu
wymagajgcego ingerencji wewnatrz obudowy
bezpieczniejszym rozwigzaniem moze byc¢ profesjonalna
diagnoza. Ta ksigzka nie zastepuje kwalifikacji serwisowych.
Jej celem jest pokazanie, jak sprzedawca moze rozsadnie
ocenia¢ transakcje i wykonywa¢ podstawowe czynnosci
niewymagajgce ryzykownej ingerencji w urzgdzenie.

Akumulator moze by¢ wazniejszy od narzedzia W
narzedziach bezprzewodowych bardzo duza czesc¢ wartosci
zestawu znajduje sie w systemie zasilania. Dobre narzedzie z
mocno zuzytym akumulatorem moze byc¢ dla kupujgcego
znacznie mniej atrakcyjne niz przecietnie wygladajacy korpus
z dwoma sprawnymi bateriami. Jednoczes$nie prawidtowa
ocena akumulatora jest trudniejsza niz sprawdzenie, czy po
nacisnieciu spustu silnik sie obraca.

Akumulator moze sie tadowac¢, a mimo to mie¢ wyraznie
ograniczong uzyteczng pojemnos¢. Moze réwniez
zachowywac sie poprawnie bez obcigzenia, a szybko tracic¢
napiecie podczas pracy. Mogg pojawic¢ sie problemy z
elektronikg zabezpieczajgcg, komunikacjg z tadowarka,
temperaturg, uszkodzeniem obudowy lub stykow.

Niektore proby zwigzane z pakietami akumulatorowymi
mogg byc¢ niebezpieczne. Szczegdlnie nie nalezy traktowac
rozbierania pakietow, zwierania stykow, obchodzenia
zabezpieczen, samodzielnego regenerowania ogniw lub
eksperymentowania z tadowaniem jako zwyktego elementu
flippingu. Jesli akumulator jest spuchniety, peknigty,
nadmiernie sie nagrzewa, ma uszkodzone styki, nosi Slady
zalania albo zachowuje sie w sposob nietypowy, priorytetem
jest bezpieczenstwo, a nie proba odzyskania marzy.



W dalszych rozdziatach skupimy sie wiec na ocenie, ktérg
mozna przeprowadzi¢ bezpiecznie z  perspektywy
sprzedawcy: identyfikacji baterii, ogledzinach, obserwacji
procesu tadowania zgodnie z instrukcjg producenta,
poréwnaniu czasu pracy w kontrolowanych warunkach,
sprawdzaniu zachowania narzedzia pod odpowiednim
obcigzeniem i dokumentowaniu wynikow bez udawania
profesjonalnej ekspertyzy laboratoryjne;j.

Silnik bezszczotkowy nie zawsze oznacza lepszg
transakcje Okreslenia takie jak "brushless”,
"bezszczotkowy", "professional", "heavy duty" czy nazwy
systeméw producentdéw przyciggajg uwage i czesto wptywajg
na ceny. Nie nalezy jednak budowac strategii zakupowej
wytgcznie na takich oznaczeniach. Drozszy technologicznie
produkt moze byc¢ zfg inwestycjg, jesli zostat kupiony za
blisko swojej realistycznej ceny odsprzedazy.

W flipowaniu nie wygrywa najdrozsze narzedzie. Wygrywa
witasciwa réznica pomiedzy petnym kosztem wejscia a
mozliwym do uzyskania wynikiem sprzedazy, skorygowana o
prawdopodobienstwo probleméw i czas potrzebny do
zamkniecia transakcji. Czasami lepszym zakupem bedzie
kilka popularnych, prostych urzgdzen kupionych w pakiecie
niz jedno efektowne narzedzie klasy profesjonalnej. Innym
razem caty zestaw mozna kupic¢ ponizej wartosci dlatego, ze
sprzedajgcy chce szybko oprézni¢c garaz, zamkngc
dziatalno$¢, zmieni¢ system akumulatorowy albo nie chce
zajmowac sig sprzedazg pojedynczych elementéw.

Umiejetnos¢ wyceny pakietow stanie sie jednym z
najwazniejszych tematow tej ksigzki. Zestaw moze by¢ wart
wiecej niz suma przypadkowych czesci Wyobraz sobie, ze
posiadasz sam korpus wkretarki. Dla osoby, ktéra uzywa
kompatybilnego systemu, moze to byc¢ atrakcyjna oferta. Dla



poczatkujgcego kupujgcego oznacza jednak dodatkowg
prace. Musi znalez¢ akumulator, fadowarke, by¢ moze
walizke i odpowiednie akcesoria.

Jezeli przygotujesz komplet zawierajgcy narzedzie,
sprawdzony akumulator, wtasciwg tadowarke oraz
podstawowe elementy potrzebne do rozpoczecia pracy,
sprzedajesz nie tylko sprzet. Sprzedajesz gotowosc¢. Nie
oznacza to, ze kazdy przedmiot nalezy automatycznie
rozbudowywa¢ do najwiekszego mozliwego zestawu.
Czasami wiecej zarobisz, rozdzielajgc pakiet na korpusy,
akumulatory i tadowarki. Innym razem koszt pozyskania
brakujgcej baterii bedzie tak wysoki, ze kompletowanie
zestawu obnizy rentownosc¢. Kluczowa bedzie analiza
wartosci kazdego elementu osobno oraz wartosci
konfiguracji, ktéorg mozna z nich stworzyc.

Wtasnie dlatego bedziemy porownywac trzy strategie:
sprzedaz catego pakietu, rozdzielenie go na elementy oraz
przebudowanie go w kilka logicznych zestawéw. Dobry
flipper nie zaktada z gory, ktéra opcja bedzie najlepsza. Liczy.

Najwigcej okazji nie zawsze znajduje sie w najtadniejszych
ogtoszeniach Profesjonalne zdjecia, doktadna nazwa modelu,
lista akcesoriéw i precyzyjny opis zwykle oznaczajg, ze
sprzedajagcy wie, co posiada. Takie oferty nadal mogg byc¢
optacalne, ale margines na btgd wyceny bywa mniejszy.

Wiecej pracy wymagajg oferty nieuporzgdkowane.
"Narzedzia po remoncie", "sprzet po dziadku", "zestaw
wkretarek", "wyposazenie warsztatu", "sprzedam wszystko
ze zdjecia", "nie znam sie", "bez tadowarki", "nie mam jak
sprawdzi¢" - kazda z tych sytuacji moze kry¢ zaréwno
okazje, jak i problem.



Nie wolno zaktada¢, ze "nie mam jak sprawdzi¢" oznacza
"na pewno dziata". W praktycznym flippingu sprzet
nieprzetestowany powinien byé wyceniany z
uwzglednieniem wigkszego ryzyka. Im mniej informaciji
posiadasz, tym wigkszy powinien by¢ margines
bezpieczenstwa.

Czescig przewagi jest wiec nie tylko wyszukiwanie
ogtoszen, ale zadawanie wiasciwych pytan. Kiedy ostatnio
urzadzenie pracowato? Czy akumulator przyjmuje tadowanie?
Czy narzedzie byto uzywane zawodowo? Czy wystepuje
nietypowy hatas, zapach, przegrzewanie lub przerywanie
pracy? Czy sprzedajgcy ma inne elementy tego samego
systemu? Czy mozna kupic caty pakiet?

Jedno dobre pytanie moze uratowaé transakcje albo
uchronic cie przed zakupem problemu. Flipping to proces, a
nie polowanie na pojedyncze okazje Pierwsza udana
sprzedaz niewiele mowi o jakosci modelu biznesowego.
Mozna przypadkowo kupi¢ cos bardzo tanio, sprzedac
szybko i uznac, ze strategia dziata. Dopiero seria transakcji
pokazuje, czy rzeczywiscie potrafisz powtarzalnie znajdowac
sprzet, ocenia¢ ryzyko i odzyskiwac kapitat z odpowiednig
marza.

Dlatego bedziemy budowac system. Obejmie on wybor
segmentow rynku, tworzenie list obserwacyjnych, analize
konkretnych modeli, kalkulacje maksymalnej ceny zakupu,
kontakt ze sprzedajgcymi, ogledziny, testy, logistyke,
czyszczenie, przygotowanie zestawoéw, fotografowanie,
opisywanie, ustalanie cen, negocjacje i obstuge sytuacji
problemowych.

Waznym elementem bedzie roéwniez kontrolowanie
zapasu. DziesieC urzadzen wygladajgcych na "dobre okazje"
nie jest sukcesem, jesli przez pot roku lezg w garazu i blokujg
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