


1 

SPIS TREŚCI 

INTRO ..................................................................................... 1 

Rozdział 1 - Jak działa rynek używanego sprzętu 
turystycznego ....................................................................... 19 

Rozdział 2 - Które kategorie sprzętu warto flipować .......... 29 

Rozdział 3 - Jak rozpoznawać marki, modele i wartościowy 
sprzęt ....................................................................................41 

Rozdział 4 - Gdzie kupować sprzęt poniżej jego potencjalnej 
wartości ............................................................................... 50 

Rozdział 5 - Jak oceniać stan sprzętu przed zakupem ....... 62 

Rozdział 6 - Jak sprawdzać namioty, tarpy i schronienia ... 75 

Rozdział 7 - Jak sprawdzać śpiwory, maty i systemy do 
spania .................................................................................. 92 

Rozdział 8 - Jak sprawdzać plecaki, torby i systemy nośne
 ........................................................................................... 104 

Rozdział 9 - Jak sprawdzać meble kempingowe, sprzęt 
kuchenny i oświetlenie ....................................................... 117 

Rozdział 10 - Jak bezpiecznie czyścić i przygotowywać 
sprzęt do sprzedaży .......................................................... 130 

Rozdział 11 - Jak kompletować zestawy, które zwiększają 
wartość oferty .................................................................... 147 

Rozdział 12 - Jak liczyć maksymalną cenę zakupu i realną 
opłacalność ....................................................................... 160 

Rozdział 13 - Jak ustalać cenę sprzedaży i wybierać 
właściwy kanał .................................................................... 178 

Rozdział 14 - Jak tworzyć ogłoszenia, które sprzedają bez 
ukrywania wad ................................................................... 190 



2 

Rozdział 15 - Jak wykorzystywać sezonowy popyt bez 
zamrażania kapitału ........................................................... 204 

Rozdział 16 - Jak magazynować, pakować i wysyłać sprzęt 
bez utraty marży ................................................................. 217 

Rozdział 17 - Jak zarządzać zapasem, danymi i rotacją 
towaru ................................................................................ 235 

Rozdział 18 - Jak obsługiwać klientów, zwroty i problemy po 
sprzedaży .......................................................................... 247 

Rozdział 19 - Jak skalować flipping bez utraty jakości ...... 261 

Rozdział 20 - Jak zbudować powtarzalny system KUP. 
ULEPSZ. SPRZEDAJ. ......................................................... 278 



3 

INTRO 

Sprzęt turystyczny i kempingowy jest interesującą 
kategorią dla odsprzedawcy, ponieważ łączy kilka cech, które 
trudno znaleźć jednocześnie w wielu innych segmentach 
rynku rzeczy używanych. Dobry ekwipunek potrafi zachować 
użyteczność przez wiele sezonów, markowe produkty są 
rozpoznawalne przez kupujących, a część przedmiotów 
można poprawić niewielkim nakładem pracy bez 
wykonywania skomplikowanych napraw. Jednocześnie 
rynek jest bardzo nierówny - obok wartościowego namiotu, 
plecaka lub śpiwora można znaleźć sprzęt zużyty, 
niekompletny, zawilgocony albo po prostu tak tani jako nowy, 
że jego odsprzedaż nie ma ekonomicznego sensu. 

W tej kategorii nie zarabiasz dlatego, że wszystko 
związane z turystyką jest wartościowe. Zarabiasz wtedy, gdy 
potrafisz odróżnić produkt poszukiwany od przypadkowego, 
dobry stan od powierzchownie atrakcyjnego, kompletny 
zestaw od przedmiotu wymagającego kosztownego 
uzupełniania oraz właściwy moment sprzedaży od okresu 
słabego zainteresowania. Największą przewagą nie jest więc 
samo znalezienie taniego sprzętu, ale szybsze i dokładniejsze 
ocenienie jego rzeczywistej wartości. 

To szczególnie ważne w przypadku wyposażenia 
outdoorowego, ponieważ ceny nowych produktów potrafią 
różnić się wielokrotnie mimo pozornie podobnej funkcji. Dwa 
plecaki o tej samej pojemności nie muszą należeć do tej samej 
klasy produktu. Dwa namioty dla dwóch osób mogą być 
skierowane do zupełnie innych użytkowników. Dwa śpiwory 
o podobnym wyglądzie mogą różnić się konstrukcją, 
materiałem izolacyjnym, masą, objętością po spakowaniu i 
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przeznaczeniem na tyle mocno, że zainteresowanie nimi na 
rynku wtórnym będzie zupełnie inne. 

Dlatego podstawą flippingu sprzętu turystycznego nie jest 
kupowanie kategorii. Jest nią kupowanie konkretnych 
produktów o określonych cechach, w odpowiednim stanie i 
po cenie pozostawiającej miejsce na wszystkie koszty. Im 
szybciej nauczysz się przechodzić od ogólnego pytania "czy 
to jest dobry namiot?" do bardziej użytecznego "kto może 
chcieć kupić dokładnie ten model, w takim stanie i za jaką 
cenę?", tym mniej pieniędzy będziesz zamrażać w 
przypadkowym towarze. 

Nie każdy sprzęt outdoorowy jest dobrym towarem 

Rynek turystyczny obejmuje ogromną liczbę produktów. 
Znajdziesz na nim namioty, tarpy, śpiwory, maty, materace, 
plecaki, torby, kijki trekkingowe, krzesła, stoły, kuchenki, 
naczynia, lampy, latarki, termosy, pojemniki, akcesoria do 
przechowywania, systemy nawadniania oraz wiele 
drobniejszych elementów wyposażenia. Każda z tych grup 
zachowuje się inaczej na rynku wtórnym i wymaga nieco innej 
kontroli przed zakupem. 

Niektóre przedmioty są łatwe do oceny. Metalowy stolik 
kempingowy albo proste krzesło można zazwyczaj rozłożyć, 
sprawdzić stabilność, obejrzeć elementy konstrukcyjne i 
szybko określić stan. Przy namiocie kontrola musi być 
bardziej szczegółowa, ponieważ jego wartość może zależeć 
od stanu tropiku, podłogi, szwów, zamków, pałąków, 
odciągów, śledzi i pokrowca. Jeszcze inne produkty mogą 
wyglądać dobrze, ale wymagać szczególnej ostrożności ze 
względu na sposób ich działania. 

Dobry odsprzedawca nie traktuje wszystkich grup 
jednakowo. Tworzy dla każdej z nich własny sposób kontroli 
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i wie, jakie wady są kosmetyczne, jakie obniżają cenę, a jakie 
powinny spowodować rezygnację z zakupu. Ta książka 
będzie rozwijała właśnie taki sposób myślenia. 

Marka pomaga, ale nie zastępuje oceny produktu 

Rozpoznawalna marka może ułatwiać sprzedaż, ponieważ 
kupujący często znają jej nazwę, szukają konkretnych modeli 
albo ufają określonym seriom produktów. Nie oznacza to 
jednak, że każdy produkt znanej firmy automatycznie jest 
wartościowy. Marki posiadają różne linie produktowe, 
produkty z różnych okresów i sprzęt przeznaczony dla 
użytkowników o różnych wymaganiach. 

Znacznie ważniejsza od samego logo jest kombinacja 
marki, modelu, przeznaczenia, wieku, stanu i aktualnego 
zainteresowania. Starszy produkt może nadal mieć silny 
rynek wtórny, ale może również zostać wyparty przez 
lżejsze, wygodniejsze albo bardziej praktyczne konstrukcje. 
Z tego powodu identyfikacja dokładnego modelu jest jednym 
z podstawowych etapów dobrego zakupu. 

Nie powinieneś również zakładać, że produkt jest 
oryginalny wyłącznie dlatego, że posiada odpowiednie 
oznaczenie. Przy droższym sprzęcie warto porównywać 
konstrukcję, metki, oznaczenia modelu, materiały, detale 
wykonania i informacje dostępne dla danego produktu. Jeżeli 
nie jesteś w stanie wiarygodnie potwierdzić, czym jest 
przedmiot, nie powinieneś wyceniać go tak, jakby 
identyfikacja była pewna. 

Stan techniczny jest ważniejszy niż pierwsze 
wrażenie 

Sprzęt outdoorowy jest używany w warunkach, które 
potrafią szybko ujawnić jego słabe punkty. Wilgoć, piasek, 
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błoto, promieniowanie słoneczne, częste składanie, 
obciążenie, tarcie i niewłaściwe przechowywanie 
pozostawiają ślady, których czasem nie widać podczas 
krótkiego oglądania. Przedmiot może być czysty i atrakcyjny 
wizualnie, a jednocześnie posiadać uszkodzenie 
ograniczające jego funkcjonalność. 

Namiot może mieć komplet pałąków, ale zdegradowaną 
powłokę materiału. Plecak może wyglądać bardzo dobrze z 
przodu, a mieć przetarty dół, uszkodzone klamry albo zużyty 
system nośny. Mata może być prawie nowa wizualnie, ale 
tracić powietrze. Śpiwór może mieć sprawny zamek, lecz 
niewłaściwe przechowywanie mogło pogorszyć jego 
właściwości użytkowe. 

Z tego powodu oględziny powinny być procedurą, a nie 
szybkim spojrzeniem. Sprzęt trzeba tam, gdzie to możliwe i 
bezpieczne, rozłożyć, otworzyć, zamknąć, obciążyć w 
rozsądnym zakresie, napompować, złożyć i sprawdzić 
element po elemencie. Im większa potencjalna cena zakupu, 
tym mniejszy sens ma podejmowanie decyzji wyłącznie na 
podstawie deklaracji sprzedającego. 

Kompletność potrafi stworzyć dużą część wartości 

W sprzęcie kempingowym brak niewielkiego elementu 
może mieć nieproporcjonalnie duży wpływ na wartość całego 
zestawu. Jeden brakujący pałąk może uniemożliwić normalne 
używanie namiotu. Brak odpowiedniego worka 
transportowego może być jedynie niedogodnością, ale brak 
konkretnego adaptera, stelaża albo elementu mocującego 
może oznaczać dodatkowy koszt i czas potrzebny na 
znalezienie zamiennika. 

Dlatego przed zakupem warto wiedzieć, co pierwotnie 
powinno znajdować się w zestawie. Zdjęcia producenta, 
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instrukcje, katalogi i archiwalne opisy produktu mogą 
pomagać ustalić jego oryginalną konfigurację. Nie chodzi o 
to, aby każdy używany przedmiot posiadał wszystkie 
fabryczne dodatki, lecz o świadome rozróżnienie między 
brakami kosmetycznymi a brakami ograniczającymi 
funkcjonalność. 

Ta sama zasada działa w drugą stronę. Jeżeli potrafisz 
niedrogo uzupełnić brakujący, standardowy i bezpieczny 
element, możesz zwiększyć atrakcyjność produktu bardziej 
niż poprzez samo czyszczenie. Właśnie dlatego 
kompletowanie zestawów będzie jednym z ważnych 
elementów strategii opisanej w tej książce. 

Zestaw może być wart więcej niż suma 
przypadkowych przedmiotów 

Kupujący nie zawsze chce wybierać każdy element 
osobno. Osoba rozpoczynająca biwakowanie może 
preferować gotowy zestaw zawierający namiot, matę, 
podstawowe wyposażenie obozowe i kilka kompatybilnych 
akcesoriów. Rodzina przygotowująca pierwszy wyjazd może 
bardziej cenić wygodę zakupu kompletnego zestawu niż 
możliwość oszczędzenia niewielkiej kwoty poprzez szukanie 
każdego przedmiotu u innego sprzedawcy. 

Nie oznacza to, że należy automatycznie łączyć wszystko, 
co znajduje się w magazynie. Dobry zestaw powinien mieć 
konkretną logikę użytkową. Produkty powinny pasować do 
podobnego typu klienta, sposobu podróżowania i poziomu 
zaawansowania. 

Możesz więc myśleć nie tylko w kategoriach pojedynczych 
przedmiotów, ale również rozwiązań. Zestaw dla dwóch osób 
jadących samochodem na kemping jest czymś innym niż lekki 
zestaw trekkingowy noszony przez wiele godzin w plecaku. 
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Im lepiej rozumiesz różnicę między tymi potrzebami, tym 
łatwiej budować oferty, które nie wyglądają jak przypadkowa 
paczka używanych rzeczy. 

Sezonowość nie jest problemem, jeśli ją planujesz 

Popyt na część sprzętu turystycznego jest silnie związany 
z porą roku, pogodą, urlopami oraz momentem, w którym 
ludzie zaczynają przygotowywać wyjazdy. Nie oznacza to, że 
cały rynek działa wyłącznie przez kilka tygodni. Oznacza 
natomiast, że termin zakupu i termin sprzedaży mogą mieć 
zauważalny wpływ na szybkość rotacji. 

Towar kupiony poza głównym sezonem może być 
interesujący, jeżeli cena uwzględnia konieczność dłuższego 
przechowywania. Ten sam produkt kupiony bardzo drogo w 
szczycie zainteresowania może pozostawić niewielki 
margines bezpieczeństwa. Sezonowość powinna więc być 
częścią kalkulacji już w momencie zakupu, a nie dopiero 
wtedy, gdy wystawiony przedmiot nie znajduje nabywcy. 

W praktyce oznacza to budowanie kalendarza kategorii. 
Inaczej planujesz pozyskiwanie namiotów rodzinnych, 
inaczej lekkiego sprzętu trekkingowego, a jeszcze inaczej 
wyposażenia, które może być kupowane przez cały rok. Nie 
potrzebujesz przewidywać dokładnego poziomu przyszłego 
popytu. Potrzebujesz jedynie rozumieć, kiedy 
prawdopodobieństwo zainteresowania daną kategorią jest 
większe, a kiedy magazyn może obracać się wolniej. 

Zysk zaczyna się przy zakupie 

Czyszczenie, dobre zdjęcia i profesjonalne ogłoszenie 
pomagają wydobyć wartość z dobrego produktu, ale rzadko 
potrafią uratować zły zakup. Jeżeli zapłacisz zbyt dużo za 
przeciętny sprzęt, późniejsze ulepszenia nie stworzą 
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automatycznie potrzebnego marginesu. Dlatego 
najważniejszym momentem całej transakcji jest decyzja 
podejmowana przed wydaniem pieniędzy. 

Cena sprzedaży nie jest równoznaczna z zyskiem. Trzeba 
uwzględnić cenę zakupu, brakujące elementy, materiały do 
czyszczenia, ewentualne części, opłaty sprzedażowe, 
opakowanie, transport, zwroty, czas pracy oraz ryzyko, że 
produkt będzie sprzedawał się wolniej niż zakładałeś. 
Dokładny układ kosztów zależy od sposobu działania i kanału 
sprzedaży, dlatego zamiast sztywnej wartości procentowej 
potrzebujesz własnej minimalnej granicy opłacalności. 

Nie powinieneś również wyceniać produktu na podstawie 
najwyższego ogłoszenia, jakie znajdziesz. Cena wystawienia 
jest jedynie oczekiwaniem sprzedawcy. Do podejmowania 
decyzji znacznie bardziej przydatne są powtarzalne ceny 
podobnych produktów, informacje o faktycznie 
zakończonych transakcjach, czas utrzymywania się ofert 
oraz różnice wynikające ze stanu i kompletności. 

Twoją przewagą może być wiedza, nie kapitał 

W tej kategorii wielu sprzedających nie chce poświęcać 
czasu na dokładne zidentyfikowanie produktu. Wystawiają 
"duży plecak", "stary namiot", "sprzęt na camping" albo 
zestaw kilku rzeczy bez nazw modeli. Dla osoby 
przygotowanej taka niedokładność może być źródłem okazji, 
ale tylko wtedy, gdy potrafi rozpoznać przedmiot na 
podstawie konstrukcji, oznaczeń i charakterystycznych 
detali. 

Nie oznacza to kupowania wszystkiego, czego 
sprzedający nie potrafi opisać. Czasem brak informacji 
rzeczywiście ukrywa okazję, a czasem ukrywa problem. 
Przewaga polega na umiejętności rozróżniania tych sytuacji. 
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Z czasem powinieneś tworzyć własną bazę wiedzy. Możesz 
zapisywać marki, serie, typowe zakresy wielkości, popularne 
konstrukcje, często brakujące części, charakterystyczne 
problemy i kategorie, które sprzedają się u ciebie najlepiej. Po 
kilkudziesięciu lub kilkuset ocenionych ofertach decyzje 
zaczynają być szybsze, ponieważ coraz częściej 
porównujesz nowy przedmiot z czymś, co już wcześniej 
widziałeś. 

Ulepszenie nie oznacza naprawiania wszystkiego 

Słowo "ulepsz" w tej serii nie oznacza wykonywania 
skomplikowanych napraw technicznych przy każdym 
zakupionym przedmiocie. Często najlepszym ulepszeniem 
jest dokładne czyszczenie odpowiednią metodą, prawidłowe 
suszenie, usunięcie powierzchownego brudu, 
uporządkowanie elementów, uzupełnienie bezpiecznych 
standardowych akcesoriów albo przygotowanie lepszego 
sposobu prezentacji. W wielu przypadkach wartość rośnie 
dlatego, że kupujący otrzymuje produkt sprawdzony, 
uporządkowany i jasno opisany. 

Są jednak granice, których nie należy przekraczać bez 
odpowiednich kompetencji. Dotyczy to szczególnie napraw 
elementów związanych z paliwem, ciśnieniem, instalacjami 
gazowymi, konstrukcjami podtrzymującymi duże obciążenia 
oraz wyposażeniem, którego awaria może bezpośrednio 
zagrozić użytkownikowi. Jeżeli nie masz kwalifikacji do 
wykonania i oceny takiej naprawy, właściwą decyzją może 
być zlecenie jej specjaliście, sprzedaż przedmiotu wyłącznie 
zgodnie z jego faktycznym stanem albo całkowita rezygnacja 
z zakupu. 

Podobną ostrożność trzeba zachować przy produktach 
związanych z bezpieczeństwem osobistym. Nie należy 


