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INTRO 

Rynek luksusowych i designerskich torebek wygląda na 
pierwszy rzut oka jak świat mody, prestiżu i drogich zakupów. 
Dla osoby zajmującej się odsprzedażą jest jednak przede 
wszystkim rynkiem informacji. Ten sam model może być 
wystawiony przez jednego sprzedawcę za kwotę zbliżoną do 
jego realnej wartości rynkowej, a przez innego znacznie taniej 
tylko dlatego, że zdjęcia są słabe, opis nieprecyzyjny, torebka 
wymaga podstawowego czyszczenia albo właściciel chce 
szybko zamknąć transakcję. Pieniądze w tym biznesie 
powstają nie wtedy, kiedy kupujesz "ładną torebkę", ale 
wtedy, kiedy potrafisz lepiej niż druga strona ocenić 
autentyczność, stan, popyt, ryzyko i możliwą cenę 
odsprzedaży. 

Flipping designerskich torebek jest pod wieloma 
względami bardziej wymagający niż obrót zwykłymi 
używanymi przedmiotami. W przypadku popularnej 
elektroniki czy mebli duża część wartości może wynikać po 
prostu z funkcjonalności i stanu technicznego. W luksusowej 
galanterii wartość jest silnie związana także z marką, 
konkretną linią, materiałem, kolorem, rozmiarem, wiekiem, 
detalami konstrukcyjnymi, kompletem akcesoriów, historią 
produktu i zaufaniem kupującego do sprzedawcy. Niewielki 
szczegół, którego początkujący nawet nie zauważy, może 
mieć wpływ na możliwość sprzedaży albo na to, czy w ogóle 
powinieneś daną rzecz kupić. 

Najważniejszą zasadą tej książki jest prosta zależność: 
zysk powstaje przy zakupie, a realizuje się przy sprzedaży. 
Jeżeli przepłacisz za torebkę, późniejsze czyszczenie, lepsze 
zdjęcia i profesjonalne ogłoszenie mogą nie wystarczyć, żeby 
uratować marżę. Jeśli natomiast kupisz dobrze, zostawisz 
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odpowiedni margines bezpieczeństwa i właściwie 
przygotujesz produkt do sprzedaży, masz znacznie większą 
kontrolę nad wynikiem transakcji. Dlatego zanim zaczniesz 
myśleć o tym, ile możesz zarobić, musisz nauczyć się 
rozpoznawać sytuacje, w których lepiej nie kupować. 

To nie jest biznes polegający na zgadywaniu, co jest 
oryginalne 

Jednym z największych zagrożeń w tej kategorii są 
podróbki. Mogą być prymitywne i łatwe do rozpoznania, ale 
mogą też być wykonane na tyle starannie, że sama pewność 
siebie sprzedawcy albo krótka kontrola kilku 
charakterystycznych elementów nie wystarczą. Nie istnieje 
jedna uniwersalna metoda typu "sprawdź szwy i numer 
seryjny", która pozwala wiarygodnie ocenić każdą markę, 
każdy model i każdy okres produkcji. Systemy oznaczeń, 
konstrukcja, materiały, opakowania oraz dokumentacja 
zmieniały się w czasie. 

Z tego powodu autentykację należy traktować jako proces, 
a nie pojedynczy test. W praktyce analizujesz zgodność wielu 
elementów jednocześnie: konstrukcję, proporcje, materiały, 
metalowe okucia, szwy, tłoczenia, typografię, elementy 
wewnętrzne, zamki, oznaczenia produkcyjne, sposób 
starzenia się materiału oraz zgodność całego egzemplarza z 
tym, jak powinien wyglądać konkretny model z określonego 
okresu. Jeden prawidłowy detal nie potwierdza 
autentyczności. Jedna drobna różnica również nie zawsze 
oznacza podróbkę, ponieważ oryginalne produkty mogą 
różnić się między seriami produkcyjnymi. 

W sytuacjach, w których masz wątpliwości, 
odpowiedzialnym rozwiązaniem jest skorzystanie z 
kompetentnej usługi autentykacyjnej albo specjalisty 
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posiadającego doświadczenie w konkretnej kategorii. 
Szczególnie dotyczy to droższych egzemplarzy, modeli o 
wysokim ryzyku podróbek oraz transakcji, w których 
potencjalna strata byłaby istotna. Koszt profesjonalnej 
weryfikacji należy wtedy traktować jako koszt kontroli ryzyka, 
podobnie jak badanie techniczne drogiego samochodu przed 
zakupem. 

Nie próbuj sprzedawać produktu jako oryginalnego, jeżeli 
nie masz uzasadnionych podstaw, żeby tak twierdzić. Nie 
używaj sformułowań takich jak "chyba oryginalna", "wygląda 
na autentyczną" czy "sprzedaję jako znalezioną", jeśli w 
rzeczywistości próbujesz przerzucić ryzyko podróbki na 
kupującego. Odpowiedzialny handel luksusowymi rzeczami 
opiera się na transparentności. Jeżeli autentyczności nie 
można potwierdzić na poziomie potrzebnym do bezpiecznej 
sprzedaży, najlepszą decyzją może być rezygnacja z 
transakcji. 

Marka to za mało 

Początkujący sprzedawcy często patrzą przede 
wszystkim na logo. Widzą znaną markę i zakładają, że znaleźli 
wartościowy produkt. Tymczasem na rynku wtórnym dwie 
torebki tej samej marki mogą mieć zupełnie inną płynność 
sprzedaży i zupełnie inną wartość. 

Liczy się konkretny model. Liczy się rozmiar. Liczy się 
materiał. Liczy się kolor. Liczy się stan. Liczy się aktualny 
poziom zainteresowania kupujących. Liczy się również to, jak 
łatwo dany egzemplarz porównać z innymi ofertami i jak duża 
jest konkurencja. 

Możesz trafić na produkt renomowanej marki, który 
wygląda efektownie, ale sprzedaje się powoli. Możesz też 
znaleźć pozornie mniej spektakularny model, który ma 
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szeroki rynek odbiorców i regularnie pojawia się w 
zakończonych transakcjach. Flipper powinien patrzeć nie 
tylko na prestiż przedmiotu, ale przede wszystkim na jego 
płynność. 

Płynność oznacza w praktyce możliwość sprzedaży 
produktu w rozsądnym czasie przy cenie, która pozostawia 
oczekiwaną marżę. Drogiego przedmiotu, którego nikt nie 
chce kupić, nie należy automatycznie uznawać za lepszy 
towar niż tańszego modelu, który można łatwo obrócić. 
Kapitał zamrożony przez wiele miesięcy również ma koszt. 

Stan musi być opisany dokładniej niż "dobry" 

W luksusowych torebkach drobne ślady użytkowania 
mogą mieć dużą wagę. Kupujący zwracają uwagę na rzeczy, 
które przy zwykłym przedmiocie mogłyby zostać uznane za 
kosmetyczne. Przetarte narożniki, odbarwienia, wyschnięta 
skóra, plamy na podszewce, zarysowane okucia, pęknięcia 
powłoki na krawędziach, zapach, deformacja konstrukcji, 
zużyte uchwyty czy ingerencje po nieprofesjonalnej 
renowacji mogą znacząco zmieniać atrakcyjność 
egzemplarza. 

Dlatego określenie "stan bardzo dobry" jest zbyt ogólne, 
jeżeli nie potrafisz go poprzeć szczegółowym opisem i 
zdjęciami. W tej książce będziemy traktować ocenę stanu 
jako system inspekcji. Ocenisz osobno konstrukcję, materiał 
zewnętrzny, narożniki, uchwyty, paski, podszewkę, 
metalowe elementy, zamki, przeszycia i wcześniejsze 
naprawy. Pozwoli to nie tylko uczciwiej opisywać przedmiot, 
ale również lepiej szacować jego wartość przed zakupem. 

Najgroźniejsze są wady, których nie zauważa się na 
zdjęciach. Nieprzyjemny zapach, lepka powłoka, kruszące się 
wnętrze, ślady wilgoci albo problemy konstrukcyjne mogą 
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pojawić się dopiero po fizycznej inspekcji. Przy zakupach 
zdalnych musisz więc nauczyć się zadawać konkretne 
pytania i prosić o właściwe zdjęcia, zamiast opierać decyzję 
wyłącznie na opisie sprzedającego. 

Czyszczenie nie powinno zamieniać się w 
eksperyment 

Jednym z najprostszych sposobów dodawania wartości 
jest poprawa prezentacji produktu. Torebka pokryta 
powierzchownym kurzem, z drobnymi zabrudzeniami 
wewnątrz i źle ułożonym kształtem może wyglądać na 
zdjęciach znacznie gorzej niż po bezpiecznym 
przygotowaniu. To właśnie tutaj pojawia się przestrzeń na 
"ulepszenie" przedmiotu bez zmieniania jego charakteru. 

Nie oznacza to jednak, że każdy produkt powinien zostać 
intensywnie czyszczony. Niektóre skóry, tkaniny, powłoki, 
barwienia oraz wykończenia są bardzo wrażliwe. 
Niewłaściwy środek może zmienić kolor, pozostawić plamę, 
usunąć warstwę ochronną albo trwale uszkodzić 
powierzchnię. Próba poprawienia egzemplarza może wtedy 
obniżyć jego wartość zamiast ją zwiększyć. 

Dobra zasada brzmi: wykonuj samodzielnie tylko te 
czynności, których ryzyko rozumiesz i które potrafisz 
przeprowadzić bezpiecznie. Usunięcie luźnych 
zanieczyszczeń, delikatne odkurzenie wnętrza czy ostrożne 
uporządkowanie kształtu produktu to zupełnie inna kategoria 
działań niż barwienie skóry, rekonstrukcja krawędzi, naprawa 
konstrukcyjna albo chemiczne usuwanie trudnych plam. Gdy 
potrzebna jest specjalistyczna renowacja, korzystaj z 
odpowiednio doświadczonego fachowca. 

Ta książka nie będzie uczyć maskowania uszkodzeń. 
Poprawa prezentacji jest wartościowa tylko wtedy, gdy 
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kupujący nadal otrzymuje pełną i uczciwą informację o stanie 
produktu. Jeśli narożniki były odnawiane, pasek naprawiany 
albo fragment powierzchni retuszowany, taka ingerencja 
może być istotną informacją dla kolejnego właściciela. 

Cena wystawienia nie jest ceną rynkową 

Jednym z najczęstszych błędów początkujących jest 
analizowanie wyłącznie aktywnych ogłoszeń. Jeżeli pięciu 
sprzedawców oferuje podobną torebkę za wysoką cenę, 
łatwo dojść do wniosku, że tyle właśnie jest warta. Problem 
polega na tym, że te egzemplarze nadal są na sprzedaż. 

Znacznie bardziej użyteczna jest analiza realnie 
zakończonych transakcji, jeśli dana platforma lub inne 
wiarygodne źródło pozwala do nich dotrzeć. Interesuje cię nie 
tylko cena, ale również stan, wariant, zestaw akcesoriów, 
miejsce sprzedaży i czas potrzebny do znalezienia nabywcy. 
Nie porównuj egzemplarza mocno zużytego z niemal 
idealnym tylko dlatego, że mają tę samą nazwę modelu. 

W praktyce wartość rynkowa jest zakresem, a nie jedną 
magiczną liczbą. Ten sam produkt może osiągać inne ceny w 
zależności od sposobu sprzedaży, jakości prezentacji, 
reputacji sprzedawcy, dostępności konkretnego wariantu i 
kosztów platformy. Dlatego będziemy pracować na 
realistycznych scenariuszach sprzedaży, a nie na najbardziej 
optymistycznej cenie znalezionej w internecie. 

Marża to nie różnica między zakupem a sprzedażą 

Załóżmy, że kupujesz torebkę za 1 000 jednostek waluty, a 
następnie sprzedajesz ją za 1 400. Nie oznacza to 
automatycznie zysku 400. Po drodze mogą wystąpić koszty 
dostawy, weryfikacji autentyczności, czyszczenia, 
materiałów do pakowania, prowizji, płatności, ubezpieczenia 
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przesyłki, zwrotów oraz innych kosztów związanych z 
konkretnym kanałem sprzedaży. 

Podstawowy model powinien wyglądać tak: Przychód ze 
sprzedaży - koszt zakupu - koszty platformy i płatności - 
koszty przygotowania produktu - koszt autentykacji, jeżeli był 
potrzebny - koszt transportu i pakowania ponoszony przez 
sprzedawcę - pozostałe koszty bezpośrednie = wynik 
transakcji 

Dopiero ten wynik pokazuje, ile naprawdę zostało na danej 
sztuce przed uwzględnieniem ewentualnych innych 
zobowiązań wynikających z twojej sytuacji i sposobu 
prowadzenia sprzedaży. Zasady podatkowe, obowiązki 
sprzedawcy oraz regulaminy platform mogą się różnić w 
zależności od kraju i mogą się zmieniać. Dlatego zawsze 
sprawdzaj aktualne przepisy i oficjalne zasady właściwe dla 
miejsca, w którym prowadzisz działalność. 

Jeszcze przed zakupem powinieneś policzyć transakcję 
od końca. Zaczynasz od realistycznej ceny odsprzedaży, 
odejmujesz wszystkie przewidywane koszty, odejmujesz 
wymagany bufor bezpieczeństwa i dopiero wtedy 
otrzymujesz maksymalną cenę zakupu. Takie podejście 
chroni przed zakupami dokonywanymi pod wpływem emocji. 

Najlepsza okazja nie zawsze jest najtańsza 

Bardzo niska cena może oznaczać okazję. Może też 
oznaczać podróbkę, poważną wadę, brak istotnych 
informacji albo próbę szybkiego przeniesienia problemu na 
kolejnego kupującego. Profesjonalny flipper nie pyta 
wyłącznie: "Dlaczego to jest takie tanie?". Zadaje również 
pytanie: "Co musiałoby być nie tak, żeby ta cena miała sens?". 
Takie odwrócenie perspektywy jest szczególnie ważne przy 
przedmiotach luksusowych. 
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Czasami lepszym zakupem będzie droższa torebka od 
sprzedawcy, który dostarcza dobre zdjęcia, potrafi 
udokumentować pochodzenie i pozwala dokładnie sprawdzić 
stan, niż pozorny hit cenowy z kilkoma rozmazanymi 
fotografiami. Cena zakupu jest tylko jednym elementem 
równania. Drugim jest prawdopodobieństwo, że założenia 
stojące za twoją kalkulacją są prawdziwe. 

Informacja daje przewagę 

W tej branży nie musisz znać wszystkich marek i 
wszystkich modeli. W rzeczywistości próba nauczenia się 
całego rynku naraz zwykle prowadzi do powierzchownej 
wiedzy. Znacznie skuteczniejszą strategią jest stopniowe 
budowanie specjalizacji. 

Możesz zacząć od kilku marek, konkretnych linii albo 
określonego poziomu cenowego. Z czasem poznasz typowe 
materiały, warianty, problemy ze zużyciem, zakresy cen, 
charakterystyczne elementy konstrukcji i miejsca, w których 
najczęściej pojawiają się dobre oferty. Każda kolejna 
transakcja może zwiększać twoją przewagę informacyjną. 

Warto prowadzić własną bazę obserwacji. Zapisuj modele, 
ceny ofertowe, ceny sprzedaży, stan, czas ekspozycji, cechy 
egzemplarzy, koszty przygotowania i wynik transakcji. Po 
kilkudziesięciu dokładnie udokumentowanych obserwacjach 
twoje decyzje mogą być znacznie lepsze niż wtedy, gdy 
polegasz wyłącznie na pamięci. 

Kupowanie wymaga procedury 

Najbardziej niebezpieczny moment w flippingu często 
następuje wtedy, kiedy zobaczysz przedmiot, który wygląda 
jak wyjątkowa okazja, i poczujesz presję, że ktoś za chwilę 


