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INTRO

Sprzet turystyczny i kempingowy jest interesujgca
kategorig dla odsprzedawcy, poniewaz tgczy kilka cech, ktore
trudno znalez¢ jednoczes$nie w wielu innych segmentach
rynku rzeczy uzywanych. Dobry ekwipunek potrafi zachowac
uzytecznos¢ przez wiele sezonéw, markowe produkty sg
rozpoznawalne przez kupujgcych, a czes$¢ przedmiotow
mozna poprawi¢ niewielkim nakfadem pracy bez
wykonywania skomplikowanych napraw. Jednoczesnie
rynek jest bardzo nierowny - obok wartosciowego namiotu,
plecaka lub $piwora mozna znalez¢ sprzet zuzyty,
niekompletny, zawilgocony albo po prostu tak tani jako nowy,
Ze jego odsprzedaz nie ma ekonomicznego sensu.

W tej kategorii nie zarabiasz dlatego, ze wszystko
zwigzane z turystyka jest wartosciowe. Zarabiasz wtedy, gdy
potrafisz odrézni¢ produkt poszukiwany od przypadkowego,
dobry stan od powierzchownie atrakcyjnego, kompletny
zestaw od przedmiotu wymagajgcego kosztownego
uzupetniania oraz witasciwy moment sprzedazy od okresu
stabego zainteresowania. Najwigkszg przewaga nie jest wiec
samo znalezienie taniego sprzetu, ale szybsze i doktadniejsze
ocenienie jego rzeczywistej wartosci.

To szczegdlnie wazne w przypadku wyposazenia
outdoorowego, poniewaz ceny nowych produktéw potrafig
rozni¢ sie wielokrotnie mimo pozornie podobnej funkcji. Dwa
plecaki o tej samej pojemnosci nie muszg nalezec do tej samej
klasy produktu. Dwa namioty dla dwéch oséb mogg byc
skierowane do zupetnie innych uzytkownikéw. Dwa $piwory
o podobnym wygladzie mogg rézni¢ sie konstrukcja,
materiatem izolacyjnym, masg, objetoscig po spakowaniu i



przeznaczeniem na tyle mocno, ze zainteresowanie nimi na
rynku wtérnym bedzie zupetnie inne.

Dlatego podstawg flippingu sprzetu turystycznego nie jest
kupowanie kategorii. Jest nig kupowanie konkretnych
produktow o okreslonych cechach, w odpowiednim stanie i
po cenie pozostawiajgcej miejsce na wszystkie koszty. Im
szybciej nauczysz sie przechodzi¢ od ogolnego pytania "czy
to jest dobry namiot?" do bardziej uzytecznego "kto moze
chcie¢ kupi¢ dokfadnie ten model, w takim stanie i za jaka
ceng?", tym mniej pieniedzy bedziesz zamraza¢ w
przypadkowym towarze.

Nie kazdy sprzet outdoorowy jest dobrym towarem

Rynek turystyczny obejmuje ogromng liczbe produktéw.
Znajdziesz na nim namioty, tarpy, spiwory, maty, materace,
plecaki, torby, kijki trekkingowe, krzesta, stoty, kuchenki,
naczynia, lampy, latarki, termosy, pojemniki, akcesoria do
przechowywania, systemy nawadniania oraz wiele
drobniejszych elementéw wyposazenia. Kazda z tych grup
zachowuje sig inaczej na rynku wtérnym i wymaga nieco innej
kontroli przed zakupem.

Niektore przedmioty sg fatwe do oceny. Metalowy stolik
kempingowy albo proste krzesto mozna zazwyczaj roztozyc,
sprawdzi¢ stabilnos¢, obejrze¢ elementy konstrukcyjne i
szybko okreslic stan. Przy namiocie kontrola musi byc¢
bardziej szczegodtowa, poniewaz jego wartos¢ moze zaleze¢
od stanu tropiku, podtogi, szwow, zamkow, patgkow,
odciggdéw, Sledzi i pokrowca. Jeszcze inne produkty moga
wygladac¢ dobrze, ale wymagacé szczegodlnej ostroznosci ze
wzgledu na sposob ich dziatania.

Dobry odsprzedawca nie traktuje wszystkich grup
jednakowo. Tworzy dla kazdej z nich wtasny sposob kontroli
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i wie, jakie wady sg kosmetyczne, jakie obnizajg ceng, a jakie
powinny spowodowac rezygnacje z zakupu. Ta ksigzka
bedzie rozwijata wtasnie taki sposéb myslenia.

Marka pomaga, ale nie zastepuje oceny produktu

Rozpoznawalna marka moze utatwiac sprzedaz, poniewaz
kupujacy czesto znajg jej nazwe, szukajg konkretnych modeli
albo ufajg okreslonym seriom produktow. Nie oznacza to
jednak, ze kazdy produkt znanej firmy automatycznie jest
wartosciowy. Marki posiadajg rézne linie produktowe,
produkty z réznych okresow i sprzet przeznaczony dla
uzytkownikow o roznych wymaganiach.

Znacznie wazniejsza od samego logo jest kombinacja
marki, modelu, przeznaczenia, wieku, stanu i aktualnego
zainteresowania. Starszy produkt moze nadal miec¢ silny
rynek wtérny, ale moze rowniez zosta¢ wyparty przez
Izejsze, wygodniejsze albo bardziej praktyczne konstrukcje.
Z tego powodu identyfikacja doktadnego modelu jest jednym
z podstawowych etapow dobrego zakupu.

Nie powinienes rowniez zaktada¢, ze produkt jest
oryginalny wytgcznie dlatego, ze posiada odpowiednie
oznaczenie. Przy drozszym sprzecie warto porownywac
konstrukcje, metki, oznaczenia modelu, materiaty, detale
wykonania i informacje dostepne dla danego produktu. Jezeli
nie jeste$ w stanie wiarygodnie potwierdzi¢, czym jest
przedmiot, nie powinienes wycenia¢ go tak, jakby
identyfikacja byta pewna.

Stan techniczny jest wazniejszy niz pierwsze
wrazenie

Sprzet outdoorowy jest uzywany w warunkach, ktére
potrafig szybko ujawni¢ jego stabe punkty. Wilgoc¢, piasek,
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btoto, promieniowanie stoneczne, czeste sktadanie,
obcigzenie, tarcie i niewfasciwe przechowywanie
pozostawiajg $lady, ktérych czasem nie wida¢ podczas
krétkiego ogladania. Przedmiot moze by¢ czysty i atrakcyjny
wizualnie, a jednoczesnie posiada¢  uszkodzenie
ograniczajace jego funkcjonalnosc.

Namiot moze mie¢ komplet patgkdéw, ale zdegradowang
powtoke materiatu. Plecak moze wyglgda¢ bardzo dobrze z
przodu, a mie¢ przetarty dot, uszkodzone klamry albo zuzyty
system nosny. Mata moze by¢ prawie nowa wizualnie, ale
traci¢ powietrze. Spiwér moze mie¢ sprawny zamek, lecz
niewtasciwe przechowywanie mogto pogorszy¢ jego
wiasciwosci uzytkowe.

Z tego powodu ogledziny powinny by¢ procedurg, a nie
szybkim spojrzeniem. Sprzet trzeba tam, gdzie to mozliwe i
bezpieczne, roztozy¢, otworzyc¢, zamkngé, obcigzy¢ w
rozsgdnym zakresie, napompowac, ztozy¢ i sprawdzic¢
element po elemencie. Im wigksza potencjalna cena zakupu,
tym mniejszy sens ma podejmowanie decyzji wytgcznie na
podstawie deklaracji sprzedajgcego.

Kompletnosc¢ potrafi stworzy¢ duzg czes¢ wartosci

W sprzecie kempingowym brak niewielkiego elementu
moze miec nieproporcjonalnie duzy wptyw na wartosc catego
zestawu. Jeden brakujgcy patgk moze uniemozliwi¢ normalne
uzywanie namiotu. Brak odpowiedniego worka
transportowego moze byc¢ jedynie niedogodnoscig, ale brak
konkretnego adaptera, stelaza albo elementu mocujgcego
moze oznacza¢ dodatkowy koszt i czas potrzebny na
znalezienie zamiennika.

Dlatego przed zakupem warto wiedzie¢, co pierwotnie
powinno znajdowac¢ sie w zestawie. Zdjecia producenta,
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instrukcje, katalogi i archiwalne opisy produktu moga
pomagac ustali¢ jego oryginalng konfiguracje. Nie chodzi o
to, aby kazdy uzywany przedmiot posiadat wszystkie
fabryczne dodatki, lecz o Swiadome rozrdoznienie migdzy
brakami kosmetycznymi a brakami ograniczajgcymi
funkcjonalnosc.

Ta sama zasada dziata w drugg strone. Jezeli potrafisz
niedrogo uzupetni¢ brakujgcy, standardowy i bezpieczny
element, mozesz zwiekszy¢ atrakcyjnos¢ produktu bardziej
niz poprzez samo czyszczenie. Wiasnie dlatego
kompletowanie zestawow bedzie jednym =z waznych
elementéw strategii opisanej w tej ksigzce.

Zestaw moze by¢ wart wiecej niz suma
przypadkowych przedmiotow

Kupujgcy nie zawsze chce wybiera¢ kazdy element
osobno. Osoba rozpoczynajgca biwakowanie moze
preferowa¢ gotowy zestaw zawierajgcy namiot, mate,
podstawowe wyposazenie obozowe i kilka kompatybilnych
akcesoriow. Rodzina przygotowujgca pierwszy wyjazd moze
bardziej ceni¢ wygode zakupu kompletnego zestawu niz
mozliwos¢ oszczedzenia niewielkiej kwoty poprzez szukanie
kazdego przedmiotu u innego sprzedawcy.

Nie oznacza to, ze nalezy automatycznie tgczy¢ wszystko,
co znajduje sie w magazynie. Dobry zestaw powinien mie¢
konkretng logike uzytkowg. Produkty powinny pasowac do
podobnego typu klienta, sposobu podrézowania i poziomu
Zaawansowania.

Mozesz wiec myslec¢ nie tylko w kategoriach pojedynczych
przedmiotdw, ale rowniez rozwigzan. Zestaw dla dwéch oséb
jadgcych samochodem na kemping jest czyms innym niz lekki
zestaw trekkingowy noszony przez wiele godzin w plecaku.

7



Im lepiej rozumiesz réznice migedzy tymi potrzebami, tym
tatwiej budowac oferty, ktére nie wygladaja jak przypadkowa
paczka uzywanych rzeczy.

Sezonowosc¢ nie jest problemem, jesli jg planujesz

Popyt na czesc¢ sprzetu turystycznego jest silnie zwigzany
Z porg roku, pogoda, urlopami oraz momentem, w ktérym
ludzie zaczynajg przygotowywac wyjazdy. Nie oznacza to, ze
caty rynek dziata wytagcznie przez kilka tygodni. Oznacza
natomiast, ze termin zakupu i termin sprzedazy mogg miec¢
zauwazalny wptyw na szybkos¢ rotacji.

Towar kupiony poza gtdbwnym sezonem moze by¢
interesujacy, jezeli cena uwzglednia koniecznos¢ dtuzszego
przechowywania. Ten sam produkt kupiony bardzo drogo w
szczycie zainteresowania moze pozostawi¢ niewielki
margines bezpieczenstwa. Sezonowos¢ powinna wigc byc¢
czescig kalkulacji juz w momencie zakupu, a nie dopiero
wtedy, gdy wystawiony przedmiot nie znajduje nabywcy.

W praktyce oznacza to budowanie kalendarza kategorii.
Inaczej planujesz pozyskiwanie namiotéw rodzinnych,
inaczej lekkiego sprzetu trekkingowego, a jeszcze inaczej
wyposazenia, ktére moze by¢ kupowane przez caty rok. Nie
potrzebujesz przewidywac¢ doktadnego poziomu przysztego
popytu. Potrzebujesz jedynie rozumiec, Kiedy
prawdopodobienstwo zainteresowania dang kategorig jest
wieksze, a kiedy magazyn moze obracac sig wolniej.

Zysk zaczyna sie przy zakupie

Czyszczenie, dobre zdjecia i profesjonalne ogtoszenie
pomagajg wydobyc¢ wartos¢ z dobrego produktu, ale rzadko
potrafig uratowac zty zakup. Jezeli zaptacisz zbyt duzo za
przecietny sprzet, pozniejsze ulepszenia nie stworzag
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automatycznie potrzebnego marginesu. Dlatego
najwazniejszym momentem catej transakcji jest decyzja
podejmowana przed wydaniem pieniedzy.

Cena sprzedazy nie jest rownoznaczna z zyskiem. Trzeba
uwzgledni¢ cene zakupu, brakujgce elementy, materiaty do
czyszczenia, ewentualne czesci, optaty sprzedazowe,
opakowanie, transport, zwroty, czas pracy oraz ryzyko, ze
produkt bedzie sprzedawat sie wolniej niz zakfadates.
Doktadny uktad kosztow zalezy od sposobu dziatania i kanatu
sprzedazy, dlatego zamiast sztywnej wartosci procentowe;j
potrzebujesz wtasnej minimalnej granicy optacalnosci.

Nie powinienes rowniez wycenia¢ produktu na podstawie
najwyzszego ogtoszenia, jakie znajdziesz. Cena wystawienia
jest jedynie oczekiwaniem sprzedawcy. Do podejmowania
decyzji znacznie bardziej przydatne sg powtarzalne ceny
podobnych produktow, informacje 0 faktycznie
zakonczonych transakcjach, czas utrzymywania sie ofert
oraz roznice wynikajgce ze stanu i kompletnosci.

Twojg przewagg moze by¢ wiedza, nie kapitat

W tej kategorii wielu sprzedajgcych nie chce poswiecac
czasu na dokfadne zidentyfikowanie produktu. Wystawiajg
"duzy plecak", "stary namiot", "sprzet na camping" albo
zestaw kilku rzeczy bez nazw modeli. Dla osoby
przygotowanej taka niedoktadnos¢ moze byc¢ zrodtem okazji,
ale tylko wtedy, gdy potrafi rozpozna¢ przedmiot na
podstawie konstrukcji, oznaczen i charakterystycznych
detali.

Nie oznacza to Kkupowania wszystkiego, czego
sprzedajgcy nie potrafi opisa¢c. Czasem brak informacji
rzeczywiscie ukrywa okazje, a czasem ukrywa problem.
Przewaga polega na umiejetnosci rozrézniania tych sytuacji.
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Z czasem powinienes tworzy¢ wtasng baze wiedzy. Mozesz
zapisywac marki, serie, typowe zakresy wielkos$ci, popularne
konstrukcje, czesto brakujgce czesci, charakterystyczne
problemy i kategorie, ktore sprzedaja sig u ciebie najlepiej. Po
kilkudziesieciu lub kilkuset ocenionych ofertach decyzje
zaczynajg byc¢ szybsze, poniewaz coraz czesciej
porownujesz nowy przedmiot z czyms$, co juz wczesniej
widziates.

Ulepszenie nie oznacza naprawiania wszystkiego

Stowo "ulepsz" w tej serii nie oznacza wykonywania
skomplikowanych napraw technicznych przy kazdym
zakupionym przedmiocie. Czesto najlepszym ulepszeniem
jest doktadne czyszczenie odpowiednig metodg, prawidtowe
suszenie, usuniecie powierzchownego brudu,
uporzgdkowanie elementéw, uzupetnienie bezpiecznych
standardowych akcesoriow albo przygotowanie lepszego
sposobu prezentacji. W wielu przypadkach wartos¢ rosnie
dlatego, ze Kkupujgcy otrzymuje produkt sprawdzony,
uporzgdkowany i jasno opisany.

Sa jednak granice, ktérych nie nalezy przekracza¢ bez
odpowiednich kompetencji. Dotyczy to szczegolnie napraw
elementéw zwigzanych z paliwem, cisnieniem, instalacjami
gazowymi, konstrukcjami podtrzymujgcymi duze obcigzenia
oraz wyposazeniem, ktérego awaria moze bezposrednio
zagrozi¢ uzytkownikowi. Jezeli nie masz kwalifikacji do
wykonania i oceny takiej naprawy, wiasciwg decyzjg moze
byc¢ zlecenie jej specjaliscie, sprzedaz przedmiotu wytgcznie
zgodnie z jego faktycznym stanem albo catkowita rezygnacja
Z zakupu.

Podobng ostroznosc¢ trzeba zachowac przy produktach
zwigzanych z bezpieczenstwem osobistym. Nie nalezy
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