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INTRO

Uzywane wyposazenie gastronomiczne jest interesujgca
kategorig dla sprzedawcy, poniewaz wigkszos¢ transakcji nie
opiera sie wytgcznie na znalezieniu taniego przedmiotu i
wystawieniu go drozej. Liczy sie umiejetnos¢ oceny
urzgdzenia, przewidzenia kosztow przewozu, rozpoznania
potencjalnych problemdéw oraz znalezienia kupujgcego, dla
ktorego konkretny sprzet ma realng warto$¢ uzytkows.
Lodowka gastronomiczna, stét ze stali nierdzewnej czy
zmywarka podblatowa mogg wyglada¢ jak zwykte
wyposazenie firmy, ale z punktu widzenia flippera sa
aktywami o bardzo réznej ptynnosci, ryzyku i koszcie obstugi.
W tej branzy zysk czesto powstaje jeszcze przed zakupem,
podczas chtodnej oceny tego, czego nie nalezy kupowac.

Rynek jest szeroki. Restauracje, bary, kawiarnie, piekarnie,
firmy cateringowe, food trucki, sklepy spozywcze, hotele i
mate zakfady produkcji zywnosci korzystajg z ogromnej
liczby urzadzen oraz elementéw wyposazenia. Jedne firmy
zamykajg dziatalnos$¢, inne remontujg lokale, wymieniajg
sprzet albo przechodzg na inne modele pracy, dzieki czemu
regularnie pojawiajg sie urzgdzenia uzywane. Jednoczesnie
przedsigbiorca otwierajgcy nowy lokal nie zawsze chce lub
moze wyposazy¢ go wytgcznie w nowe urzgdzenia. Dobrze
dobrany uzywany sprzet moze wigec znalez¢ nabywce, jesli
jego stan, zastosowanie i cena zostaty uczciwie
przedstawione.

Ta kategoria rdézni sie jednak od flippingu matych
przedmiotéw konsumenckich. Sprzet gastronomiczny bywa
ciezki, duzy, trudny do magazynowania i kosztowny w
transporcie. Nieudany zakup moze zajmowac kilka metréw
kwadratowych przez wiele tygodni, a btednie oszacowany



przewoz potrafi zniszczy¢ catg marze. Dlatego w tej ksigzce
nie bedziemy koncentrowac sige wytgcznie na roznicy miedzy
ceng zakupu i sprzedazy. Nauczysz sie patrzec na transakcje
jako na petny koszt projektu obejmujgcy zakup, odbidr,
zatadunek, transport, czyszczenie, diagnostyke, ewentualng
naprawe, przechowywanie, przygotowanie oferty i
dostarczenie sprzetu klientowi.

Kluczowg umiejetnoscig bedzie rozréznianie wyposazenia
atrakcyjnego handlowo od urzadzen, ktére tylko wygladajg na
okazje. Prosty stot roboczy ze stali nierdzewnej moze nie
oferowac spektakularnej marzy procentowej, ale jest tatwy do
oceny i trudno ukry¢ w nim kosztowng awarig. Z kolei
zaawansowane urzadzenie grzewcze lub chtodnicze moze
wyglagda¢ znacznie bardziej dochodowo, lecz jedna
niesprawna czes¢, trudnos¢ z transportem albo brak
odpowiedniego zasilania u klienta moze catkowicie zmienic
wynik transakcji. Celem nie bedzie kupowanie najbardziej
imponujgcego sprzetu, ale wybieranie urzadzen, ktérych
ryzyko potrafisz wtasciwie wycenic.

Szczegdlng uwage poswiecimy ocenie stanu przed
zakupem. Nauczysz sie sprawdza¢ kompletnos¢, widoczne
uszkodzenia, zabrudzenia, korozjg, elementy zuzywalne,
drzwi, zawiasy, uszczelki, pofki, prowadnice, pokretta,
wyswietlacze, przewody oraz tabliczki znamionowe.
Omowimy réwniez rozsgdne testy funkcjonalne, ktére
sprzedawca moze przeprowadzi¢ bez wchodzenia w obszar
wymagajgcy specjalistycznych kwalifikacji. Jezeli diagnoza
lub naprawa dotyczy instalacji elektrycznej, gazowej,
chtodniczej albo innych systeméw wymagajgcych wiedzy
technicznej i uprawnien, wtasciwym rozwigzaniem jest
skorzystanie z  kompetentnego fachowca, a nie
eksperymentowanie w celu ratowania marzy.



W flippingu gastronomicznym ogromne znaczenie ma
logistyka. Przed zakupem trzeba wiedzie¢ nie tylko, czy
sprzet zmiesci sie do samochodu, ale rowniez jak zostanie
wyniesiony z lokalu, czy przejdzie przez drzwi, czy potrzebny
bedzie wdzek, rampa, kilka oséb albo samochdéd z winda.
Warto réwniez ustali¢, w jakiej pozycji urzgdzenie powinno
by¢ przewozone i jak zabezpieczy¢ ruchome elementy.
Kazdy dodatkowy etap tworzy koszt oraz mozliwosc
uszkodzenia. Dlatego dobra oferta kupna zaczyna sie od
wymiarow, masy, lokalizacji sprzetu, warunkéw dostepu i
realistycznego planu odbioru.

Réwnie wazna jest mozliwos¢ odsprzedazy. Kupujac,
powinienes juz wiedzie¢, kto potencjalnie moze potrzebowac
danego urzadzenia i dlaczego miatby wybra¢ wiasnie
uzywany egzemplarz. Inaczej sprzedaje sie uniwersalny stot
nierdzewny, inaczej kostkarke do lodu, piec konwekcyjny,
ekspres gastronomiczny, frytownice czy specjalistyczng
maszyne przeznaczong dla waskiej grupy lokali. W ksigzce
bedziemy analizowac¢ popyt przez pryzmat zastosowania,
rozmiaru, wymagan instalacyjnych, marki, dostepnosci
czesci, stanu oraz fatwosci transportu. Dzigki temu zakup
przestaje by¢ zgadywaniem, a zaczyna przypominac¢ ocene
matego projektu inwestycyjnego.

Nie bedziemy zaktada¢, ze kazde urzadzenie trzeba
naprawi¢ albo odnowi¢ do stanu niemal fabrycznego.
Czasem najwiekszg warto$¢ tworzy doktadne czyszczenie,
skompletowanie brakujgcych tatwo dostegpnych elementéw,
wykonanie dobrych zdje¢ i rzetelne opisanie stanu. Innym
razem optacalna moze byc¢ profesjonalna naprawa, ale tylko
wtedy, gdy jej koszt i ryzyko pozostawiajg rozsgdny margines
bezpieczenstwa. Bedziemy oddziela¢c poprawe prezentacji
od ingerencji technicznej oraz kosmetyczne ulepszenia od



napraw, ktére powinny zosta¢ wykonane przez odpowiednio
przygotowang osobe. Nie ma sensu ryzykowac
bezpieczenstwa Kkupujgcego ani wiasnej reputacji dla
zwiekszenia marzy na pojedynczej transakcji.

Sprzedaz do firm wymaga réwniez innego podejscia niz
typowa sprzedaz konsumencka. Wiasciciel restauracji albo
osoba odpowiedzialna za wyposazenie lokalu zwykle chce
szybko wiedzie¢, co doktadnie sprzedajesz, jakie sg wymiary,
czego urzadzenie potrzebuje do pracy, jaki jest jego
faktyczny stan, czy mozna je obejrzec i jak moze wygladac
odbiér. Dobra oferta powinna oszczedzac¢ czas kupujgcego,
a nie zmuszac go do wydobywania podstawowych informacji
w serii wiadomosci. Nauczysz sie tworzy¢ ogtoszenia, ktére
pomagajg przedsigbiorcy podjgé decyzje, oraz prowadzic
rozmowy w sposob rzeczowy i bez ukrywania wad.

Istotng czesScig catego modelu bedzie liczenie
maksymalnej ceny zakupu. Cena widoczna w podobnych
ogtoszeniach nie oznacza jeszcze ceny, za ktérg sprzet
rzeczywiscie szybko znajdzie nabywce, dlatego nie mozna
budowac kalkulacji wytgcznie na najbardziej
optymistycznych ofertach. Trzeba pozostawi¢ miejsce na
koszty, nieprzewidziane problemy, negocjacje oraz czas
potrzebny do znalezienia klienta. Im bardziej skomplikowane,
ciezkie lub specjalistyczne urzadzenie, tym wigekszego
marginesu bezpieczenstwa moze wymagac¢ transakcja.
Umiejetnos¢ powiedzenia "nie" atrakcyjnie wyglgdajgcej
okazji bedzie jedng z najwazniejszych kompetencji
rozwijanych w tej ksigzce.

W kolejnych rozdziatach przejdziemy przez caty proces od
wyboru kategorii sprzetu i poszukiwania okazji, przez analize
ofert, inspekcjg, testowanie, kalkulacje ceny zakupu,
logistyke, czyszczenie i przygotowanie do sprzedazy, az po



tworzenie ofert, negocjacje, sprzedaz lokalnym firmom i
skalowanie dziatalno$ci. Zajmiemy sie rowniez zakupami
podczas likwidacji lokali, catymi pakietami wyposazenia,
sprzedazg pojedynczych urzgdzen i dzieleniem wiekszych
zestawow na bardziej ptynne elementy. Celem nie jest
stworzenie modelu opartego na przypadkowym polowaniu na
przeceny. Chodzi o zbudowanie powtarzalnego procesu, w
ktorym wiesz, czego szukasz, ile mozesz zaptaci¢, jakie
ryzyka akceptujesz i komu prawdopodobnie bedziesz mogt
pozniej sprzedac sprzet.

Flipping wyposazenia gastronomicznego moze zaczynac
sie od pojedynczych, prostych przedmiotéw i rozwija¢ wraz
z doswiadczeniem, przestrzenig magazynowg oraz siecig
lokalnych kontaktéw. Nie musisz od razu kupowac catej
kuchni z zamykanej restauracji ani zajmowac sie
urzadzeniami, ktérych dziatania nie potrafisz wiarygodnie
oceni¢. Znacznie rozsadniej jest rozpoczgé¢ od kategorii o
prostszym ryzyku, nauczyc¢ sie lokalnego rynku i dopiero
pozniej rozszerzac¢ zakres dziatania. W tej ksigzce bedziemy
traktowa¢ kazda transakcje jak biznesowg decyzjg, a nie
zaktad o to, czy uda sie znalez¢ kolejnego kupujgcego.



Rozdziat1- Wybierz sprzet, ktéry
naprawde da sig sprzedac

Pierwszym btedem poczatkujgcego flippera jest
traktowanie catego wyposazenia gastronomicznego jako
jednej kategorii. Stot ze stali nierdzewnej, kostkarka do lodu,
piec konwekcyjny i profesjonalny ekspres do kawy moga
pochodzi¢ z tej samej restauracji, ale majg zupetnie inne
profile ryzyka. Roznig sie liczbg potencjalnych klientéw,
trudnoscia testowania, kosztem transportu,
prawdopodobienstwem awarii i wymaganiami dotyczacymi
instalacji. Zanim zaczniesz szuka¢ okazji, powinienes
zdecydowac, jakie rodzaje wyposazenia jestes w stanie
bezpiecznie kupowac, ocenia¢, magazynowac i sprzedawac.

Na poczatku najlepiej patrze¢ na sprzet przez pryzmat
prostoty. Elementy niewymagajgce zasilania, takie jak stoty
robocze, potki, regaty, wozki, pojemniki czy niektore meble ze
stali nierdzewnej, zwykle tatwiej oceni¢ niz urzadzenia
wykorzystujgce energie elektryczng, gaz Iub uktady
chtodnicze. Ich stan mozna w duzej mierze zweryfikowac
wizualnie, a ewentualne wady sg tatwiejsze do opisania
kupujgcemu. Nie oznacza to automatycznie wysokiej marzy,
ale zmniejsza liczbe niewiadomych miedzy zakupem a
sprzedaza.

Druga grupg mogg byc¢ stosunkowo proste urzgdzenia
elektryczne, ktére mozna uruchomic¢ i obserwowac bez
ingerowania w ich konstrukcje. Nawet tutaj trzeba jednak
zachowac¢ ostroznos¢. To, ze urzadzenie sie wigcza, nie
oznacza jeszcze, ze dziata prawidtowo pod obcigzeniem,
osigga wymagane parametry albo nie ma ukrytej usterki.
Sprzedawca moze  wykonywac¢  bezpieczne  testy



przewidziane dla uzytkownika, ale diagnozowanie instalacji
wewnetrznej, wykonywanie napraw elektrycznych lub
obchodzenie zabezpieczen powinno pozosta¢ zadaniem
odpowiednio kompetentnej osoby.

Sprzet chtodniczy moze by¢ atrakcyjny, poniewaz
wystepuje praktycznie w kazdym lokalu gastronomicznym,
lecz wymaga wiekszej dyscypliny zakupowej. Lodoéwka lub
zamrazarka moze wyglada¢ dobrze, pracowac¢ i nawet
chtodzi¢ podczas krotkiego testu, a mimo to mie¢ problem
ujawniajgcy sie dopiero po dtuzszej pracy. Dochodzg do tego
uszczelki, wentylatory, sterowanie, odptywy, skraplacze oraz
elementy uktadu chtodniczego. Jezeli nie potrafisz
wiarygodnie oceni¢ urzadzenia bez ingerowania w ukfad,
powinienes uwzglednic¢ koszt profesjonalnej diagnostyki albo
zrezygnowac z zakupu.

Jeszcze wigkszej ostroznosci wymagajg urzgdzenia
gazowe oraz zaawansowane piece, zmywarki, urzadzenia
grzewcze i maszyny specjalistyczne. Potencjalna cena
sprzedazy moze by¢ wysoka, lecz koszt pomyiki réwniez
rosnie. Nie powiniene$ samodzielnie ingerowac¢ w instalacje
gazowe, systemy zabezpieczen ani podzespoty, ktérych nie
jestes przygotowany bezpiecznie diagnozowac. W flippingu
nie wygrywa osoba, ktéra potrafi naprawi¢ wszystko, lecz ta,
ktora potrafi rozpozna¢ moment, w ktérym potrzebny jest
fachowiec i uwzglednic jego koszt przed zakupem.

Wazna jest takze uniwersalnosc¢ urzgdzenia. Sprzet, ktéry
moze wykorzystac wiele rodzajéw lokali, zwykle daje wigkszg
grupe potencjalnych kupujgcych niz maszyna przeznaczona
do jednego bardzo specyficznego procesu. Stét
gastronomiczny moze znalez¢ zastosowanie w restauracji,
piekarni, cateringu czy zapleczu sklepu, podczas gdy
nietypowe urzgdzenie produkcyjne moze interesowac tylko



waska grupe firm. Im wezszy rynek, tym bardziej powinienes
by¢ ostrozny z ceng zakupu i potrzebng przestrzenig
magazynowa.

Rozmiar rowniez jest czescig produktu. Urzgdzenie moze
by¢ wartosciowe, ale jezeli jest bardzo szerokie, gtebokie
albo ciezkie, czes¢ klientow odpadnie tylko dlatego, ze nie
zmiesci sie ono do ich lokalu. Zanim kupisz duzy sprzet,
zapisz jego rzeczywiste wymiary i zastandw sig, czy typowe
drzwi, korytarze i zaplecza gastronomiczne pozwolg na jego
whniesienie. Duzy przedmiot nie jest automatycznie gorszym
towarem, ale jego cena zakupu musi uwzglednia¢ mniejszg
elastycznosc logistyczna.

Dobrym filtrem jest takze dostepnosc¢ informacji. Sprzet z
czytelng tabliczkg znamionowg, oznaczeniem modelu i
dokumentacjg jest tatwiejszy do zidentyfikowania niz
urzgdzenie bez zadnych danych. Mozesz sprawdzi¢ jego
przeznaczenie, wymiary, wymagania instalacyjne i
podstawowe cechy, nie zgadujgc na podstawie wyglgdu.
Brak tabliczki nie zawsze dyskwalifikuje zakup, ale zwigksza
ryzyko i utrudnia przygotowanie wiarygodnego ogtoszenia.

Przed wejsciem w nowg kategorie warto zastosowac
prostg checkliste: - Czy potrafie bezpiecznie ocenié¢
podstawowy stan urzgdzenia? - Czy znam typowych klientéw
dla tego rodzaju sprzetu? - Czy moge go odebrac i
przechowa¢ bez nieproporcjonalnych kosztéw? - Czy
potrafie jednoznacznie wustalic model i wymagania
instalacyjne? - Czy dostep do czesci lub serwisu nie wyglada
na wyjatkowo trudny? - Czy potencjalna marza pozostawia
miejsce na nieprzewidziane koszty? - Czy w przypadku
usterki mam realistyczne wyjscie inne niz kosztowna
naprawa?
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