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INTRO 

Sprzęt narciarski i snowboardowy dobrze pasuje do 
modelu kup, ulepsz i sprzedaj, ponieważ jego wartość nie 
zależy wyłącznie od wieku. Liczą się marka, model, 
zastosowanie, rozmiar, stan techniczny, kompatybilność 
elementów, moment sezonu oraz sposób przygotowania 
oferty. Dwie pary nart wyglądające podobnie na pierwszy rzut 
oka mogą mieć zupełnie inną wartość handlową, a pozornie 
atrakcyjny zestaw może okazać się trudny do sprzedania z 
powodu zużytych wiązań, nietypowej długości albo źle 
dobranych elementów. 

To rynek, na którym pieniądze często zarabia się nie dzięki 
skomplikowanym naprawom, lecz dzięki lepszej ocenie 
produktu niż przeciętny kupujący. Osoba sprzedająca cały 
komplet po zakończeniu sezonu może patrzeć głównie na to, 
ile miejsca zajmuje sprzęt w garażu. Ty powinieneś patrzeć 
na długość nart, ich przeznaczenie, stan ślizgu, krawędzi i 
laminatu, model wiązań, możliwość regulacji, rozmiar butów 
oraz potencjalną grupę odbiorców. Różnica między tymi 
dwoma sposobami patrzenia tworzy przestrzeń dla flippingu. 

Jednocześnie sprzęt zimowy wymaga większej 
odpowiedzialności niż wiele kategorii produktów używanych. 
Narta z uszkodzoną strukturą, pęknięty but albo niewłaściwie 
dobrane lub wyregulowane wiązanie nie są jedynie 
problemem estetycznym. Mogą wpływać na bezpieczeństwo 
użytkownika. Dlatego w tej książce wyraźnie oddzielamy 
czynności, które sprzedawca może bezpiecznie wykonywać 
samodzielnie, od regulacji, montażu i napraw, które należy 
pozostawić osobom posiadającym odpowiednią wiedzę, 
narzędzia i doświadczenie. 
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Najważniejszą umiejętnością nie będzie więc naprawianie 
wszystkiego. Będzie nią decyzja, co warto kupić, czego nie 
dotykać, co można przygotować niewielkim kosztem i które 
egzemplarze powinny zostać sprawdzone przez 
profesjonalny serwis. Dobry flipper nie zwiększa ryzyka po to, 
aby uratować słaby zakup. Zarabia przede wszystkim dzięki 
temu, że słabych zakupów robi możliwie mało. 

Sezonowość nie jest wadą tego rynku 

Sprzedaż sprzętu narciarskiego i snowboardowego jest 
mocno związana z kalendarzem. Popyt rośnie wtedy, gdy 
ludzie zaczynają planować wyjazdy, dzieci potrzebują 
większego sprzętu, początkujący kompletują pierwsze 
zestawy, a bardziej doświadczeni użytkownicy wymieniają 
wyposażenie przed kolejnym sezonem. Po sezonie sytuacja 
się odwraca. Część właścicieli chce odzyskać miejsce, 
pozbyć się sprzętu dziecięcego, z którego ktoś wyrósł, albo 
sprzedać starszy zestaw przed zakupem nowego. 

Ta zmienność może działać na twoją korzyść. Kupowanie 
wtedy, gdy podaż jest duża, a pilność zakupowa klientów 
niska, daje większą szansę na znalezienie rozsądnie 
wycenionego towaru. Sprzedaż bliżej okresu zwiększonego 
zainteresowania może poprawić zarówno tempo sprzedaży, 
jak i możliwą cenę. Nie oznacza to jednak, że każdy sprzęt 
kupiony latem automatycznie stanie się atrakcyjnym towarem 
zimą. 

Magazynowanie ma koszt, nawet jeśli nie płacisz za 
wynajęty magazyn. Sprzęt zajmuje miejsce, zamraża kapitał i 
wymaga odpowiednich warunków przechowywania. Jeżeli 
kupisz zbyt dużo przeciętnych produktów, możesz wejść w 
sezon z pełną piwnicą nart, których rynek właściwie nie 
potrzebuje. Dlatego sezonowość należy planować razem z 
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rotacją kapitału, a nie traktować jako prosty mechanizm kup 
tanio latem i sprzedaj drogo zimą. 

Najbardziej atrakcyjne okazje często pojawiają się poza 
momentem największego zainteresowania, ale dobry zakup 
musi nadal bronić się jako produkt. Narty o niewygodnej 
długości, mocno zużyte buty albo bardzo stary zestaw nie 
stają się dobrym towarem tylko dlatego, że został kupiony 
tanio. Cena zakupu jest jednym z elementów transakcji, nie jej 
uzasadnieniem. 

Nie sprzedajesz tylko nart 

Na rynku wtórnym klienci kupują rozwiązanie konkretnego 
problemu. Rodzic może szukać pierwszego niedrogiego 
zestawu dla dziecka. Początkujący snowboardzista może 
potrzebować kompletnej deski z wiązaniami. Osoba jeżdżąca 
kilka dni w roku może preferować używany sprzęt ze średniej 
półki zamiast nowego zestawu, którego możliwości nigdy nie 
wykorzysta. 

Dlatego warto nauczyć się myśleć kategoriami odbiorców, 
a nie wyłącznie przedmiotów. Ten sam model narty może być 
świetnym towarem w jednym rozmiarze i znacznie 
trudniejszym w innym. But narciarski dobrej marki może mieć 
niewielką wartość, jeżeli jego stan, rozmiar lub parametry 
mocno ograniczają liczbę potencjalnych klientów. Deska 
snowboardowa może wyglądać efektownie, ale jej długość, 
szerokość i charakter muszą odpowiadać realnym 
użytkownikom. 

Im szybciej potrafisz odpowiedzieć na pytanie "dla kogo 
jest ten sprzęt?", tym łatwiej ocenić jego płynność. Płynność 
jest często ważniejsza niż maksymalna możliwa cena. 
Produkt sprzedany z rozsądną marżą po kilku tygodniach 
może być lepszą inwestycją niż bardziej prestiżowy 
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egzemplarz czekający cały sezon na jednego konkretnego 
klienta. 

Kompletność również ma znaczenie. Narty z właściwymi 
wiązaniami, deska z poprawnie dobranymi wiązaniami albo 
dziecięcy zestaw w logicznej konfiguracji mogą być dla 
kupującego bardziej atrakcyjne niż kilka osobnych 
elementów. Nie oznacza to jednak, że należy łączyć 
przypadkowe produkty tylko po to, aby stworzyć komplet. 
Zestaw powinien mieć sens techniczny, użytkowy i handlowy. 

Stan techniczny zaczyna się tam, gdzie kończy się 
połysk 

Łatwo poprawić wygląd używanego sprzętu. Można 
usunąć zabrudzenia, wyczyścić powierzchnię, 
uporządkować wiązania i przygotować lepsze zdjęcia. 
Trudniej zmienić historię narty, która była intensywnie 
eksploatowana, deskę z uszkodzoną konstrukcją albo but ze 
zdeformowanym lub pękniętym elementem. 

Dlatego oględziny zawsze powinny zaczynać się od 
elementów konstrukcyjnych i funkcjonalnych. W przypadku 
nart i desek interesują cię między innymi ślizgi, krawędzie, 
laminat, okolice otworów montażowych, ewentualne 
rozwarstwienia oraz ślady napraw. Niewielkie rysy na ślizgu 
są czymś innym niż głębokie uszkodzenie sięgające 
konstrukcji. Powierzchniowe ślady użytkowania nie powinny 
być oceniane tak samo jak deformacja albo rozwarstwienie. 

Wiązania wymagają osobnego podejścia. W nartach są 
częścią systemu bezpieczeństwa i ich poprawne działanie ma 
znaczenie znacznie większe niż wygląd. Nie powinieneś 
udawać serwisanta, samodzielnie deklarować poprawnych 
parametrów wypięcia bez właściwej wiedzy ani zapewniać 
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kupującego, że stary mechanizm działa prawidłowo tylko 
dlatego, że da się go ręcznie poruszyć. 

Jeżeli regulacja, test działania, montaż albo ocena 
wiązania wymaga specjalistycznego sprzętu lub wiedzy, 
właściwym rozwiązaniem jest profesjonalny serwis. Koszt 
takiej usługi można uwzględnić przed zakupem albo 
pozostawić ją kupującemu, jasno informując o konieczności 
kontroli. Przejrzystość jest lepsza niż próba stworzenia 
fałszywego poczucia bezpieczeństwa. 

W przypadku snowboardu również nie wolno ignorować 
pęknięć podstaw wiązań, zużytych pasków, uszkodzonych 
klamer, niewłaściwych śrub czy problemów z insertami w 
desce. To, że konstrukcja wiązania snowboardowego różni 
się od narciarskiego, nie oznacza, że każdy defekt jest 
wyłącznie kosmetyczny. Elementy przenoszące siły powinny 
być traktowane poważnie. 

Buty są szczególną kategorią 

Buty narciarskie i snowboardowe mogą wydawać się 
łatwym dodatkiem do zestawu, ale ich sprzedaż wymaga 
ostrożności. Rozmiar zapisany na skorupie nie mówi 
wszystkiego o rzeczywistym dopasowaniu, a wkładki mogą 
być zużyte, formowane lub zmienione przez poprzedniego 
właściciela. W butach narciarskich znaczenie mają także stan 
skorupy, klamer, mechanizmów regulacyjnych, podeszwy i 
zgodność z systemem wiązań. 

Wartość butów używanych może spadać szybciej niż 
wartość dobrych nart lub desek. Wynika to nie tylko z zużycia, 
lecz także z tego, że dopasowanie jest bardzo indywidualne. 
Dobrze wyglądający but w popularnym rozmiarze może 
znaleźć nabywcę szybko, podczas gdy zaawansowany 
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model o specyficznym flexie i mocno uformowanym linerze 
będzie interesował znacznie mniejszą grupę. 

Nie próbuj maskować zapachu, zużycia ani deformacji. 
Czyszczenie i higieniczne przygotowanie buta jest normalną 
częścią procesu sprzedaży, ale powinno poprawiać 
prezentację, a nie ukrywać faktyczny stan. Jeżeli wkład jest 
bardzo zużyty, kupujący powinien to widzieć i wiedzieć przed 
transakcją. 

Najlepsze ulepszenia są często proste 

Model flippingu nie wymaga, aby każdy przedmiot 
przechodził remont. W wielu przypadkach największy wzrost 
atrakcyjności osiągniesz dzięki czyszczeniu, usunięciu 
powierzchniowych zabrudzeń, uporządkowaniu zestawu, 
profesjonalnemu przygotowaniu ślizgu, wymianie prostych 
zużytych elementów, jeśli jest to bezpieczne, oraz dobrej 
prezentacji. Celem nie jest stworzenie pozoru nowego 
sprzętu, lecz pokazanie używanego produktu w uczciwym i 
możliwie dobrym stanie. 

Serwis ślizgu i krawędzi może znacząco poprawić odbiór 
nart lub snowboardu, ale również tutaj trzeba znać własne 
ograniczenia. Podstawowe czyszczenie jest czymś innym niż 
naprawa poważnego uszkodzenia ślizgu, odbudowa 
krawędzi albo praca przy strukturze sprzętu. Jeżeli nie masz 
doświadczenia, zlecenie trudniejszego przygotowania może 
być tańsze niż uszkodzenie dobrego egzemplarza podczas 
nauki. 

Każde ulepszenie powinno mieć uzasadnienie 
ekonomiczne. Nie warto inwestować dużej kwoty w 
przeciętną parę nart tylko dlatego, że można ją doprowadzić 
do bardzo dobrego wyglądu. Koszt przygotowania musi być 
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zestawiony z realistyczną ceną sprzedaży, ryzykiem, czasem 
pracy i prawdopodobnym okresem oczekiwania na klienta. 

Zakup zaczyna się przed oględzinami 

Dużą część błędów można wyeliminować jeszcze przed 
spotkaniem ze sprzedającym. Zdjęcia, numer modelu, 
długość, opis użytkowania i dodatkowe informacje pozwalają 
ocenić, czy w ogóle warto jechać po dany sprzęt. Jeśli 
sprzedający pokazuje tylko jedno zdjęcie wykonane z kilku 
metrów, nie oznacza to automatycznie, że coś ukrywa, ale 
oznacza, że masz za mało informacji do dobrej decyzji. 

Warto nauczyć się zadawać konkretne pytania. Pytanie 
"czy wszystko jest sprawne?" zwykle daje mało wartościową 
odpowiedź. Znacznie więcej dowiesz się, pytając o 
uszkodzenia krawędzi, naprawy ślizgu, liczbę wierceń pod 
wiązania, pęknięcia skorupy buta, działanie klamer albo 
brakujące elementy. 

Sprzedający nie musi być ekspertem. Często osoba 
wystawiająca sprzęt nie zna dokładnego rocznika, typu 
konstrukcji ani przeznaczenia modelu. Twoim zadaniem nie 
jest poprawianie jej wiedzy, lecz zebranie danych 
potrzebnych do własnej decyzji. 

Cena rynkowa nie jest jedną liczbą 

Jednym z najczęstszych błędów początkujących jest 
szukanie jednej "wartości" danego modelu. Na rynku 
używanym cena zależy od wielu elementów naraz. Ten sam 
produkt może być wystawiany bardzo tanio przez osobę 
potrzebującą szybkiej sprzedaży albo bardzo drogo przez 
właściciela przekonanego, że jego dawny zakup nadal jest 
wart większość ceny detalicznej. 
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Ogłoszenia aktywne pokazują oczekiwania sprzedających, 
ale nie zawsze pokazują ceny, przy których dochodzi do 
transakcji. Dlatego potrzebujesz przedziału wartości, a nie 
jednej cyfry. Dolna część przedziału może odpowiadać 
szybkim transakcjom lub gorszemu stanowi, środkowa 
dobrym egzemplarzom, a górna sprzętowi wyjątkowo dobrze 
zachowanemu albo szczególnie atrakcyjnemu. 

Przy kalkulacji uwzględniaj także koszty, które pojawią się 
po zakupie. Transport, serwis, materiały, brakujące elementy, 
prowizje platform, opakowanie i czas mają wpływ na 
rzeczywistą marżę. Zakup za niewielką część oczekiwanej 
ceny sprzedaży nie zawsze jest okazją, jeżeli produkt 
wymaga dużo pracy albo ma niską płynność. 

Liczy się cały cykl transakcji 

Flipping nie kończy się w chwili znalezienia taniej pary nart. 
Zaczyna się wtedy proces obejmujący odbiór, kontrolę, 
przygotowanie, dokumentację, wycenę, wykonanie zdjęć, 
stworzenie ogłoszenia, kontakt z klientami, negocjacje, 
pakowanie lub odbiór osobisty i obsługę pytań po sprzedaży. 
Jeżeli któryś z tych etapów działa źle, dobra cena zakupu 
może nie wystarczyć. 

W tej kategorii szczególnie ważna jest organizacja 
magazynu. Narty i snowboardy są długie, buty zajmują dużo 
przestrzeni, a duża liczba podobnych produktów łatwo 
prowadzi do pomyłek. Każdy produkt powinien mieć własny 
rekord z informacją o cenie zakupu, parametrach, stanie, 
wykonanych czynnościach, kosztach i dacie wystawienia. 

Dokumentacja zdjęciowa wykonana podczas zakupu lub 
przygotowania również może być przydatna. Pozwala 
pamiętać, jak wyglądały uszkodzenia, jakie prace wykonano 
oraz co dokładnie znajduje się w zestawie. Przy większej 


