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INTRO

Materiaty budowlane z odzysku sg interesujgcym rynkiem
dla sprzedawcy, poniewaz ich wartos¢ nie zawsze jest
oczywista dla osoby, ktéra chce sie ich szybko pozby¢. Stare
deski, cegty, kamien, drzwi, elementy stolarki, metalowe
detale czy wyposazenie architektoniczne mogg wygladac jak
odpady, a jednoczesnie mie¢ konkretnych odbiorcow. Zysk
nie powstaje jednak dlatego, ze co$ jest stare. Powstaje
wtedy, gdy potrafisz rozpoznac¢ element, ktory nadal ma
zastosowanie, bezpiecznie go pozyskac, ograniczy¢ koszty
przygotowania i dotrze¢ do kupujgcego, ktory rozumie jego
wartosc.

Ten biznes rézni sie od zwyktego handlu uzywanymi
przedmiotami. Materiat budowlany moze by¢ ciezki, brudny,
trudny do przechowywania i kosztowny w transporcie.
Czasem jego wartosc¢ zalezy od liczby identycznych sztuk,
wymiarow, pochodzenia, stopnia zuzycia albo mozliwosci
ponownego zastosowania. Dlatego atrakcyjnie wygladajgca
partia moze okazac sie stabym zakupem, jesli odzyskanie jej
wymaga wielu godzin pracy, duza cze$¢ materiatu ulegnie
uszkodzeniu podczas demontazu albo nie masz gdzie jej
przechowac.

Najwazniejszg umiejetnoscig nie jest znajdowanie
najstarszych rzeczy, lecz szybka selekcja. Musisz nauczyc¢
sie odroznia¢ materiat wartosciowy od materiatu, ktdrego
magazynowanie tylko zamrozi pienigdze i zajmie miejsce. W
kolejnych rozdziatach bedziemy analizowa¢ drewno, cegte,
kamien, ptytki, stolarke, elementy metalowe oraz inne
kategorie, ktore pojawiajg sie przy remontach, rozbidrkach i
modernizacjach. Nie chodzi o zapamiegtanie Kkatalogu



produktow, lecz o stworzenie sposobu oceny, ktéry mozna
stosowac przy kazdej nowej okazji.

Zrodtem materiatdw mogg byé remontowane domy,
przebudowy lokali, modernizacje obiektow, likwidowane
magazyny, warsztaty, gospodarstwa, firmy budowlane albo
prywatni wtasciciele. Czasami materiat jest sprzedawany,
czasami wiasciciel chce przede wszystkim unikng¢ kosztu
jego usuniecia. Niska cena zakupu nie oznacza jednak
automatycznie dobrej okazji. Jezeli trzeba zorganizowac
ludzi, narzedzia, transport, palety, magazyn i pézniej przez
wiele miesiecy szukac klienta, bezptatny materiat moze byc¢
drozszy niz towar kupiony za rozsgadng ceng i gotowy do
dalszej sprzedazy.

W tej branzy szczegdlnie wazne jest ustalenie prawa do
materiatu oraz zgody na jego zabranie. Nie nalezy zakfadac,
ze przedmioty pozostawione przy budynku, na terenie
inwestycji albo w kontenerze sg niczyje. Przed odzyskaniem
elementéw trzeba miec¢ jasne uprawnienie wtasciciela lub
osoby odpowiedzialnej za dany teren. W przypadku
wiekszych realizacji warto réwniez ustalic z géry, ktére
elementy przechodzg na ciebie, kto odpowiada za ich
demontaz i kiedy muszg zostac¢ zabrane.

Bezpieczenstwo bedzie jednym z gtdwnych ograniczen
catego modelu biznesowego. Sprzedawca moze wykonywac
proste czynnosci zwigzane z ogledzinami, segregowaniem,
czyszczeniem powierzchniowym, pomiarami, pakowaniem i
przygotowaniem towaru, jesli moze zrobi¢ to bezpiecznie i
ma odpowiednie  warunki. Demontaz elementow
konstrukcyjnych, prace na wysokosci, ingerencja w instalacje
elektryczne lub gazowe, przenoszenie wyjgtkowo cigzkich
elementéw oraz kontakt z potencjalnie niebezpiecznymi
substancjami mogg  wymagac wyspecjalizowanych



wykonawcow. Materiat nie jest dobrg okazjg handlowa, jesli
marza zalezy od podejmowania ryzyka, ktérego nie potrafisz
wiasciwie kontrolowac.

Szczegdlng ostroznosc trzeba zachowac przy materiatach
pochodzacych ze starszych budynkow. Niektére elementy
mogg zawierac¢ substancje lub powtoki, ktérych identyfikacja,
usuwanie albo utylizacja wymaga specjalistycznej wiedzy i
odpowiednich procedur. Nie nalezy samodzielnie cigc,
szlifowac, kruszy¢ ani demontowac podejrzanego materiatu
tylko po to, zeby przygotowac¢ go do sprzedazy. Jesli nie
mozna wiarygodnie ustali¢, ze materiat mozna bezpiecznie
obstugiwac, rozsadniejszg decyzjag moze byc¢ catkowite
zrezygnowanie z transakcji.

Dobra oferta zaczyna sie jeszcze przed zakupem. Warto
znac doktadne wymiary, ilos¢, stan, sposdb wczesniejszego
zastosowania, widoczne uszkodzenia oraz warunki odbioru.
Zdjecia catej partii sg rownie wazne jak fotografie
pojedynczych elementow, poniewaz kupujgcy czesto
potrzebuje nie jednej deski albo jednej cegty, lecz materiatu
wystarczajgcego do wykonania konkretnego projektu. Im
lepiej zinwentaryzujesz towar przed zaangazowaniem
pieniedzy i czasu, tym fatwiej policzysz rzeczywisty koszt
jednostkowy.

Przy materiatach z odzysku przygotowanie do sprzedazy
zwykle nie oznacza petnej renowacji. Czesto wiekszg wartosc
tworzy staranne sortowanie, usuniecie luznych zabrudzen,
bezpieczne usuniecie prostych elementow montazowych,
doktadny pomiar, policzenie sztuk i podzielenie partii wedtug
jakosci. Nadmierne odnawianie moze zniszczy¢ cechy,
ktorych poszukuje kupujgcy, szczegdlnie gdy liczy sie
naturalna patyna, stara powierzchnia albo $lady
wczesniejszego uzytkowania. Twoim zadaniem jest poprawi¢



uzyteczno$¢ handlowg materiatu, a nie bez potrzeby
zamienia¢ go w nowy produkt.

Réwnie wazna jest uczciwa prezentacja stanu. Stare
drewno moze mie¢ otwory po gwozdziach, cegta moze
posiada¢ wyszczerbienia, kamien moze roznic sie odcieniem,
a drzwi mogg wymagac¢ dopasowania do nowego otworu.
Takie cechy nie zawsze obnizajg wartosc¢, ale kupujacy
powinien je zna¢ przed transakcjg. Dobre zdjecia,
rzeczywiste wymiary, opis wad i jasne okreslenie tego, co
dokfadnie wchodzi w skfad partii, ograniczajg konflikty i
pomagajg przyciggac¢ klientow, ktorzy faktycznie szukajg
tego rodzaju materiatu.

Najwigekszym btedem poczatkujgcych jest patrzenie
wytgcznie na mozliwg cene sprzedazy. W tym biznesie liczy
sie koszt catego cyklu: pozyskanie, demontaz, straty podczas
odzysku, zatadunek, transport, czyszczenie, sortowanie,
materiaty opakowaniowe, miejsce magazynowe, czas
sprzedazy i ewentualna dostawa do klienta. Dopiero po
uwzglednieniu tych elementéw mozna ocenic, czy transakcja
ma ekonomiczny sens. Im cigzszy, bardziej nietypowy i
trudniejszy do przechowywania materiat, tym wigkszy
margines bezpieczenstwa powinien mie¢ zakup.

Sprzedaz rowniez wymaga wifasciwego dopasowania
kanatu do produktu. Innego klienta szuka sie na kilka
dekoracyjnych belek, innego na kilkaset starych cegief, a
jeszcze innego na komplet drzwi lub wigkszg partie kamienia.
Czes¢ materiatow dobrze sprzedaje sie lokalnie ze wzgledu
na koszty przewozu, podczas gdy niewielkie elementy
architektoniczne mogg mie¢ znacznie szerszy rynek. W
ksigzce bedziemy traktowac transport i sposéb odbioru jako
czesc produktu, a nie jako problem, ktérym mozna zajgc sie
dopiero po znalezieniu kupujgcego.



Celem nie jest stworzenie magazynu petnego ciekawych
starych rzeczy. Celem jest zbudowanie powtarzalnego
procesu, w ktorym potrafisz szybko oceni¢ okazje, odrzucic
stabe partie, zabezpieczy¢  wartosciowy  materiat,
przygotowac¢ go bez niepotrzebnych kosztoéw i sprzedac z
petng informacjg o jego stanie. W kolejnych 20 rozdziatach
przejdziemy od wyboru rynku i zrodet towaru przez ocene
poszczegolnych kategorii, bezpieczny odzysk, kalkulacje
kosztéw i logistyke az po dokumentowanie, wyceng,
negocjacje oraz  organizacje  wiekszego  biznesu.
Najwazniejsza zasada pozostanie jednak prosta: zarabiasz
nie na tym, co udato ci sie zabrac, lecz na tym, co potrafisz
rozsadnie kupic¢, kontrolowanie przygotowac i rzeczywiscie
sprzedac.



Rozdziat1- Jak dziata rynek materiatow
budowlanych z odzysku

Rynek materiatow budowlanych z odzysku dziata inaczej
niz handel typowymi uzywanymi przedmiotami. Kupujgcy
czesto nie szuka konkretnego modelu produktu, lecz
okreslonego wymiaru, stylu, materiatu, wieku, koloru albo
liczby pasujgcych elementéw. Wartos¢ zalezy wigc nie tylko
od stanu, ale rowniez od tego, czy dana partia moze zostac
wykorzystana w realnym projekcie. Sprzedawca musi patrzec
na materiat jednoczesnie jak na towar, zasoéb logistyczny i
potencjalny problem techniczny.

Najlepsze okazje powstajg tam, gdzie wartos¢ materiatu
dla obecnego wtasciciela jest niska, ale dla kolejnego
uzytkownika moze by¢ znacznie wyzsza. Wiasciciel
remontowanego budynku moze widzie¢ stare drzwi, cegty
albo belki jako przeszkode wymagajgcg usuniecia. Architekt,
wykonawca, wiasciciel restauracji albo osoba remontujgca
stary dom moze natomiast szuka¢ doktadnie takiego
materiatu. Zadaniem flipera jest rozpoznac¢ te roznice
wczesniej niz inni i sprawdzi¢, czy wystarczy ona na pokrycie
wszystkich kosztéw oraz ryzyka.

Nie kazdy stary materiat jest materiatem z odzysku o
wartosci handlowej. Wiek sam w sobie nie gwarantuje jakosci,
rzadkos$ci ani popytu. Stara deska moze byc¢ cenna, jesli jest
wykonana z odpowiedniego drewna, ma uzyteczne wymiary
i zachowata dobry stan, ale moze tez by¢ odksztatcona,
zainfekowana lub praktycznie bezuzyteczna. Podobnie stara
cegta moze miec¢ atrakcyjny wyglad, a jednoczesnie by¢ tak
krucha, ze duza czes¢ partii nie przetrwa oczyszczenia i
transportu.



W praktyce najwiekszg warto$¢ majg zwykle materiaty,
ktore faczg kilka cech jednoczesnie. Powinny byc¢

wystarczajgco trwate, mozliwe do ponownego
wykorzystania, dostepne w ilosci odpowiadajgcej potrzebom
kupujgcych i mozliwe do przewiezienia bez

nieproporcjonalnych kosztow. Dodatkowym atutem moze
by¢ wyglad, nietypowy format, jakos¢ wykonania albo
trudnos$¢ znalezienia podobnego produktu na rynku nowych
materiatow. Sam efekt wizualny nie wystarcza, jesli towar nie
nadaje sie do praktycznego uzycia.

Istotne jest rozrdznienie miedzy wartoscig jednostkowg a
wartoscig catej partii. Jedna dekoracyjna ptytka moze by¢
interesujgcym przedmiotem, ale kilkadziesigt identycznych
sztuk moze umozliwi¢ wykonanie catej Sciany i by¢ znacznie
tatwiejsze do sprzedazy. Podobnie komplet drzwi z jednego
budynku moze byc¢ atrakcyjniejszy dla inwestora niz kilka
przypadkowych skrzydet o réznych wymiarach. Czesto to
spojnos¢ partii jest najwazniejszym zrodtem przewagi
handlowej.

Kupujgcych mozna podzieli¢ wediug sposobu, w jaki
zamierzajg wykorzysta¢ materiat. Cze$¢ szuka elementéw do
autentycznej renowacji starego budynku, inni chcag uzyskacé
efekt wizualny w nowoczesnym wnetrzu, a kolejni potrzebuja
ekonomicznego materiatu uzytkowego. Ta sama partia desek
moze wiec zainteresowac stolarza, projektanta wnetrz albo
wtasciciela gospodarstwa, ale kazdy z nich bedzie zwracat
uwage na inne cechy. Im lepiej rozumiesz zastosowanie, tym
tatwiej przygotujesz opis i wybierzesz wtasciwego odbiorce.

Rynek jest rowniez silnie lokalny. Cigzkie materiaty o
umiarkowanej wartosci jednostkowej czesto optaca sie
sprzedawac¢ w ograniczonym promieniu, poniewaz transport
szybko zwieksza koszt zakupu po stronie klienta. Inaczej



wyglada sytuacja z niewielkimi, dekoracyjnymi albo rzadkimi
elementami, ktérych warto$¢ uzasadnia dalszg wysyike.
Dlatego przed zakupem powiniene$ wiedzie¢ nie tylko, ile
podobny materiat moze byc¢ wart, lecz takze gdzie znajdujg
sie potencjalni kupujacy.

Waznym pojeciem jest ptynnos¢ materiatu, czyli
praktyczna fatwos¢ zamiany go na gotowke. Towar moze
mie¢ wysokg deklarowang wartos¢, ale jesli kupujgcy pojawia
sie raz na kilka miesiecy, kapitat pozostaje zamrozony.
Materiaty o umiarkowanej cenie, ale szerokim zastosowaniu
mogg byc¢ znacznie lepszym biznesem. Poczatkujacy
sprzedawca powinien szczegodlnie ostroznie podchodzi¢ do
bardzo nietypowych elementow, ktérych atrakcyjnosc opiera
sie wytacznie na znalezieniu jednego idealnego klienta.

Model zarobku mozna uprosci¢ do réznicy miedzy
rzeczywistym przychodem ze sprzedazy a catkowitym
kosztem doprowadzenia materiatu do momentu przekazania
klientowi. Koszt zakupu jest tylko jednym z elementow.
Trzeba uwzgledni¢ odbiér, demontaz wykonywany przez
wiasciwe osoby, transport, straty, czyszczenie, sortowanie,
miejsce sktadowania, pakowanie oraz czas poswiecony na
obstuge sprzedazy. Jesli ktérys z tych kosztow jest nieznany,
powinien by¢ traktowany jako ryzyko, a nie ignorowany.

Dobry fliper nie prébuje kupowac wszystkiego, co
potencjalnie ma wartos¢. Buduje wtasne kryteria wejscia i
szybko odrzuca partie, ktére sg zbyt trudne, zbyt ciezkie, zbyt
uszkodzone albo zbyt stabo udokumentowane. Z czasem
mozna rozszerzac liczbe kategorii, ale na poczatku lepiej
dobrze rozumie¢ kilka rodzajow  materiatow  niz
powierzchownie znac¢ kilkadziesigt. Najwieksza przewaga
powstaje wtedy, gdy potrafisz podjg¢ dobrg decyzje szybciej
niz wiasciciel materiatu i konkurencyjni kupujacy.
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