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INTRO

Duzy sprzet, maty rynek kupujgcych i bardzo
konkretna przewaga

Sprzet fitness jest interesujgcg kategorig dla handlarza z
jednego prostego powodu: wiele oséb chce go mie¢, ale
znacznie mniej osdb chce zajmowac sie jego transportem,
czyszczeniem, demontazem, testowaniem i ponownym
sktadaniem. To witasnie ta niedogodnos¢ potrafi tworzyc¢
okazje. Bieznia, orbitrek, tawka treningowa czy zestaw
obcigzen mogg mie¢ realng wartos¢ uzytkowa, a
jednoczesnie sta¢ tygodniami w garazu tylko dlatego, ze
wtasciciel chce szybko odzyskaé przestrzen.

W wielu innych kategoriach uzywany przedmiot mozna
zapakowac¢ do pudetka i wysta¢ kurierem. W przypadku
duzego sprzetu fitness lokalnos$¢ jest czesto integralng
czescig modelu biznesowego. Kupujgcy nie porownuje
wytgcznie ceny. Porownuje tez odlegtos¢, mozliwosc
transportu, stan urzadzenia, fatwos¢ odbioru, kompletnosc,
wiarygodnos¢ sprzedawcy oraz to, czy sprzet jest gotowy do
natychmiastowego uzytkowania.

Dzieki temu osoba dobrze zorganizowana moze
konkurowac nie tylko pieniedzmi. Moze zarabiac na logistyce,
wiedzy, szybkosci dziatania, przygotowaniu produktu i
umiejetnosci rozwigzania problemu, ktérego poprzedni
wtasciciel nie chciat juz rozwigzywac.

Nie oznacza to jednak, ze wystarczy kupi¢ kazdg tanig
bieznie i wystawi¢ jg drozej. W sprzecie fitness tatwo
zamrozi¢ pienigdze w czym$ ogromnym, ciezkim i mato
chodliwym. Jeszcze fatwiej nie zauwazy¢ uszkodzenia,
ktorego naprawa kosztuje wigcej niz caty potencjalny zysk.



Dlatego ten biznes zaczyna sie nie od szukania najnizszej
ceny, ale od selekcji.

Nie sprzedajesz zelaza. Sprzedajesz rozwigzanie

Kupujagcy uzywang tawke treningowg nie potrzebuje
metalowej konstrukcji. Chce miejsca, na ktérym moze
bezpiecznie ¢wiczyé. Osoba kupujgca hantle nie szuka
kawatkow zeliwa. Chce gotowego zestawu do domowego
treningu. Nabywca biezni chce urzadzenia, ktére uruchomi,
ustawi w odpowiednim miejscu i bedzie mogt zacza¢ uzywac
bez odkrywania kolejnych problemow.

Tardznica jest podstawg tworzenia wartosci. Jezeli kupisz
zakurzony sprzet stojgcy w piwnicy, doktadnie go obejrzysz,
bezpiecznie wyczyscisz, skompletujesz elementy,
sprawdzisz podstawowe funkcje w zakresie, ktéry nie
wymaga specjalistycznych kwalifikacji, wykonasz dobre
zdjecia, przygotujesz uczciwy opis i utatwisz odbidr, nie
sprzedajesz juz dokfadnie tego samego produktu.

Sprzedajesz  produkt przygotowany do Kkolejnego
wiasciciela. Wtasnie dlatego proste dziatania potrafig miec
wieksze znaczenie niz skomplikowane naprawy. Usuniecie
kurzu, poprawne zamontowanie ostony, dokrecenie
dostepnego potgczenia zgodnie z konstrukcjg producenta,
posegregowanie talerzy, utozenie hantli w pary czy
znalezienie instrukcji obstugi moze zwigkszy¢ atrakcyjnosc
oferty bez ingerowania w urzgdzenie w sposob ryzykowny.

Nie chodzi o to, zeby ukrywac zuzycie. Chodzi o to, zeby
usungc¢ zaniedbanie. Zuzycie nalezy opisac. Wade nalezy
ujawni¢. Brakujgcy element nalezy wskazac. Jezeli
urzgdzenie wymaga specjalistycznej diagnostyki
elektrycznej, elektronicznej, mechanicznej albo naprawy
dotyczacej bezpieczenstwa uzytkownika, nie nalezy



improwizowac. Takie czynnosci powinny by¢ wykonywane
przez osobe posiadajgcg odpowiednig wiedze, kwalifikacje i
narzedzia. Dobry flipping nie polega na zamienianiu wad w
tajemnice. Polega na  zamienianiu  bataganu w
uporzgdkowany produkt.

Dlaczego sprzedajgcy oddajg wartosciowy sprzet
tanigj

Sprzet fitness ma specyficzny cykl zycia. Czesto jest
kupowany z bardzo duzym entuzjazmem, intensywnie
uzywany przez pewien czas, poOzniej sporadycznie, a
nastepnie zaczyna zajmowac miejsce. Z czasem jego wartos¢
dla wiasciciela moze spadac szybciej niz jego rzeczywista
wartosc rynkowa.

Bieznia, ktéra kiedys$ byta centralnym elementem domowej
sifowni, moze pozniej sta¢c sie duzym przedmiotem
blokujgcym poét garazu. tawka z zestawem cigzarow moze
przeszkadzac przy przeprowadzce. Orbitrek moze zosta¢ w
mieszkaniu po zmianie planow treningowych. Sprzet kupiony
do domowego treningu moze przesta¢ by¢ potrzebny po
powrocie do klubu fithess.

W takich sytuacjach sprzedajgcy czasami optymalizuje
zupetnie co$ innego niz cene. Chce szybko oprozni¢ pokoj.
Chce zwolni¢ garaz. Musi zakonczy¢ przeprowadzke. Nie
chce rozkreca¢ urzadzenia. Nie chce organizowac
transportu. Nie chce odpowiadac¢ przez dwa tygodnie na
wiadomosci.

Dla handlarza oznacza to mozliwos¢ wymiany wygody na
marze. Nie nalezy jednak zaktadaé, ze kazda niska cena
oznacza okazje. Czasem niska cena jest po prostu
prawidtowg ceng uszkodzonego Iub nieatrakcyjnego
urzgdzenia. Niekiedy nawet darmowy sprzet jest za drogi,
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jezeli trzeba poswigci¢ kilka godzin, samochdéd, pomoc
drugiej osoby i znaczng powierzchnie magazynowg, a pézniej
nie ma komu go sprzedac. Cena zakupu to dopiero poczatek
rachunku.

Najwiekszy btad: patrzenie tylko na ceng zakupu i
sprzedazy

Wyobraz sobie, ze widzisz urzgdzenie wystawione za
niewielkg czesc¢ ceny podobnych ofert. Na pierwszy rzut oka
wyglada to Swietnie. Kupujesz je, przewozisz, czyscisz i
wystawiasz ze znacznym narzutem. Problem pojawia sig
dopiero poznie;j.

Do odbioru potrzebna byta druga osoba. Sprzet nie miescit
sie do samochodu bez czesciowego demontazu. Brakowato
jednego elementu. Czyszczenie trwato dwie godziny.
Urzadzenie zajmowato duzo miejsca. Po wystawieniu okazato
sig, ze w twojej okolicy prawie nikt nie szuka tego modelu.

Po kilku tygodniach obnizasz cene tylko po to, zeby
odzyskaé przestrzen. Na papierze roznica miedzy ceng
zakupu i sprzedazy mogta wygladac atrakcyjnie. W praktyce
marza zostata skonsumowana przez koszty, czas i ryzyko.

Dlatego w tej ksigzce bedziemy patrze¢ na transakcje
szerzej. Kazdy zakup powinien uwzglednia¢ nie tylko
przewidywang cene odsprzedazy, ale réwniez transport,
pomoc przy noszeniu, materiaty eksploatacyjne, brakujgce
czesci, ewentualny serwis, czas pracy, optaty platformy,
koszty ptatnosci, ryzyko zwrotu tam, gdzie ma zastosowanie,
magazynowanie oraz prawdopodobny czas sprzedazy.

Mozna zapisa¢ to bardzo prostym modelem:
Przewidywany wynik = realistyczna cena sprzedazy - cena
zakupu - wszystkie koszty przygotowania i sprzedazy Ale



nawet ten wzér jest niepetny. Trzeba jeszcze uwzglednic
czas i przestrzen. Sprzet fitness potrafi mie¢ bardzo dobrg
marze procentowg, a mimo to by¢ fatalnym zakupem, jezeli
blokuje znaczng czes¢ magazynu przez kilka miesiecy.

Przestrzen rowniez jest kapitatem

W flippingu matych produktéw mozna przechowacé wiele
sztuk na jednej poétce. Ze sprzetem fitness jest inaczej. Jedna
bieznia moze zajg¢ tyle miejsca, co dziesigtki mniejszych
przedmiotéw. Stojak, fawka, zestaw talerzy i kilka gryféw
mog3g bardzo szybko zamieni¢ garaz w magazyn.

Dlatego powierzchnia musi by¢ traktowana jak
ograniczony zasob. Jezeli masz miejsce na pie¢ duzych
urzadzen, nie powiniene$ pyta¢ wytgcznie: "Czy na tym
urzadzeniu zarobig?" Lepsze pytanie brzmi: "Czy to jest
najlepsze wykorzystanie jednego z moich pigciu miejsc?"

To prowadzi do zupetnie innych decyzji zakupowych.
Sprzet, na ktorym prawdopodobnie zarobisz niewielkg kwotg,
ale sprzedasz go szybko, moze byc¢ lepszy od urzgdzenia z
teoretycznie wysokg marzg, ktére bedzie zajmowato miejsce
przez pot sezonu. W tej kategorii rotacja ma ogromne
znaczenie. Nie chodzi o to, zeby posiada¢ duzo sprzetu.
Chodzi o to, zeby sprzet przechodzit przez twoj system.

Sprzet fitness nie jest jedng kategorig

Osoba zaczynajgca czesto traktuje wszystkie urzgdzenia
treningowe podobnie. Tymczasem rynek hantli wyglgda
inaczej niz rynek biezni, a sprzedaz sprzetu sitowego ma inng
logistyke niz sprzedaz roweru treningowego. W praktyce
bedziemy rozroznia¢c miedzy innymi sprzet wolnych
ciezarow, tawki, stojaki i klatki treningowe, urzgdzenia cardio,
maszyny sitowe, sprzet do treningu funkcjonalnego,



akcesoria oraz elementy domowych sitowni sprzedawane w
zestawach.

Kazda z tych grup ma inne zalety. Wolne cigzary bywajg
proste konstrukcyjnie i tatwe do oceny, ale sg cigzkie w
transporcie. tawki i stojaki moga wygladac¢ podobnie, lecz
znaczagco roznig sie stabilnoscig, kompletnoscig i
zastosowaniem.

Urzadzenia cardio oferujg mozliwos¢ wiekszej wartosci
pojedynczej transakcji, ale wprowadzajg wigcej punktéw
potencjalnej awarii. Maszyny sitowe mogg by¢ atrakcyjne dla
konkretnego kupujgcego, ale ich wymiary potrafig bardzo
ograniczy¢ liczbe zainteresowanych. Akcesoria sg fatwe w
sprzedazy, lecz pojedyncza transakcja moze byc¢ zbyt mata,
zeby uzasadnic specjalny wyjazd po odbior. Nie istnieje wiec
jedna uniwersalna strategia zakupu. Trzeba znac¢ charakter
produktu.

Popyt lokalny jest wazniejszy niz internetowa teoria

W wielu kategoriach mozna sprawdzi¢ zakonczone
transakcje na duzych platformach i otrzymac¢ stosunkowo
dobrg orientacje cenowg. W przypadku duzego sprzetu
fitness lokalny rynek moze by¢ znacznie bardziej
fragmentaryczny. Cena uzywanej biezni w jednym miescie
nie musi by¢ dobrym punktem odniesienia dla drugiego
miasta.

Dlaczego? Bo transport jest czescig produktu. Jezeli
kupujgcy musi wynajg¢ samochodd, znalez¢ drugg osobg,
poswieci¢ pot dnia i przejecha¢ znaczng odlegtosc,
atrakcyjna cena przestaje by¢ az tak atrakcyjna. Dlatego
podczas wyceny trzeba analizowac nie tylko to, ile podobny
przedmiot "jest wart", ale réwniez:



ile podobnych sztuk znajduje sie obecnie w rozsgdnym
promieniu,; od jak dawna sg wystawione,; czy ich ceny
spadajg,; jakie majg wyposazenie,; czy sprzedajgcy oferujg
transport,; jaki jest ich rzeczywisty stan,; czy sprzet mozna
tatwo zdemontowac,; ilu potencjalnych klientbw moze go
fizycznie odebrac.

Nie wolno tez myli¢ ceny ofertowej z ceng transakcyjna.
To, ze ktos wystawit sprzet za okreslong kwotg, nie oznacza,
ze ktos chce tyle za niego zaptacic¢. W catej ksigzce bedziemy
wiec uzywac realistycznej wartosci odsprzedazy zamiast
najbardziej optymistycznego ogtoszenia znalezionego w
internecie.

Nie kupuj marki. Kupuj popyt

Znana marka moze pomaga¢ w sprzedazy, ale sama
nazwa nie gwarantuje dobrej transakcji. Wiek urzadzenia,
stan, model, dostepnos$¢ czesci, konstrukcja, funkcje,
kompletnos¢ i lokalny popyt mogg by¢ réwnie wazne.
Popularny produkt przecietnej klasy moze sprzedac sie
szybciej niz wysokiej jakosci urzadzenie przeznaczone dla
bardzo waskiej grupy uzytkownikow.

Flipper nie powinien zakochiwa¢ sie w specyfikaciji.
Powinien obserwowac zachowanie kupujgcych. Jezeli stale
widzisz okreslony rodzaj sprzetu pojawiajacy sie i szybko
znikajgcy z lokalnych ogtoszen, jest to cenna informacja.
Jezeli inne urzadzenia sg miesigcami kopiowane miedzy
kolejnymi portalami, to takze jest informacja. Twoim celem nie
jest stworzenie kolekcji najlepszego sprzetu treningowego.
Twoim celem jest obrét zapasem.



Nauczysz sie kupowac najpierw na papierze

Jedng z najdrozszych umiejetnosci poczatkujgcego
handlarza jest szybkie podejmowanie decyzji. Problem
polega na tym, ze szybkos$¢ bez procedury czesto prowadzi
do impulsywnych zakupow. Dlatego bedziemy tworzyc
prosty system oceny oferty jeszcze przed wyjazdem.

Najpierw okreslasz produkt. Pozniej ustalasz
prawdopodobng warto$¢ rynkowg. Nastepnie sprawdzasz
ryzyka. Szacujesz transport i przygotowanie. Ustalasz
maksymalng cene zakupu. Dopiero wtedy negocjujesz. Taka
kolejnos¢ chroni przed jednym z najczestszych btedow:
dopasowywaniem kalkulacji do przedmiotu, ktory juz bardzo
chcesz kupic.

Jezeli najpierw zobaczysz okazje, potem zaczniesz sobie
ttumaczy¢, dlaczego na pewno jg sprzedasz, a na koncu
policzysz koszty, kalkulacja przestaje by¢ narzedziem
decyzyjnym. Staje sie usprawiedliwieniem. Profesjonalne
podejscie dziata odwrotnie. Liczby majg decydowac, czy
jedziesz po sprzet.

Maksymalna cena zakupu

Jednym z najwazniejszych poje¢ w tej ksigzce bedzie
maksymalna cena zakupu. Nie oznacza ona ceny, ktorg
chciatbys zapfaci¢. Oznacza najwyzszag ceneg, przy ktorej
transakcja nadal spetnia twoje wymagania dotyczgce wyniku,
kosztéw i ryzyka.

Zatéozmy, ze po analizie lokalnego rynku szacujesz
realistyczng cene sprzedazy urzagdzenia na okreslonym
poziomie. Od tej wartosci odejmujesz  wszystkie
prawdopodobne koszty. Nastgpnie odejmujesz minimalng

10



