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INTRO

Flipping uzywanych maszyn budowlanych wyglagda na
pierwszy rzut oka jak wieksza wersja handlu samochodami
albo elektronarzedziami. W praktyce jest to zupetnie inny
biznes, poniewaz pojedyncza pomytka moze pochtongé
znaczng czes$c kapitatu, a koszt przemieszczenia maszyny
potrafi zmieni¢ pozornie atrakcyjny zakup w stabg transakcje.
Koparka, fadowarka, minikoparka, walec czy tadowarka
teleskopowa nie sg tylko przedmiotami, ktore trzeba tanio
kupi¢ i drozej sprzedac¢. Sag narzedziami pracy, ktorych
wartos¢ zalezy od techniki, historii eksploatacji, konfiguracji,
osprzetu, lokalizacji, dostepnosci czesci i tego, jak tatwo
kolejny witasciciel bedzie mogt wykorzystac je do zarabiania.

Najwazniejsza zasada tego rynku jest prosta: zysk
powstaje przede wszystkim podczas zakupu, a nie podczas
sprzedazy. Dobra cena wejscia daje przestrzen na transport,
diagnostyke, serwis, przygotowanie wizualne,
nieprzewidziane problemy i negocjacje z kolejnym
kupujgcym. Jezeli kupisz maszyne za kwote bliskg jej
realistycznej wartosci detalicznej, nawet bardzo dobre
przygotowanie moze nie stworzy¢ wystarczajgcego
marginesu. Dlatego profesjonalny flipper nie zaczyna od
pytania, za ile uda sie sprzeda¢ maszyng, lecz od pytania, ile
maksymalnie moze za nig zaptaci¢ przy konserwatywnych
zatozeniach.

W maszynach budowlanych niska cena bardzo czesto ma
konkretng przyczyneg. Moze nig by¢ pilna potrzeba gotowki,
zakonczenie projektu, wymiana floty, sftaba prezentacja
ogtoszenia albo brak zainteresowania w danym regionie.
Moze jednak chodzi¢ rowniez o zuzyty uktad hydrauliczny,
problemy z napedem, kosztowny osprzet wymagajgcy



wymiany, luzy konstrukcyjne, zaniedbang obstuge, awarie
elektroniki albo usterke, ktorej sprzedajgcy jeszcze nie
zdiagnozowat. Zadaniem kupujgcego nie jest zaktadac
najgorszy scenariusz, lecz zidentyfikowa¢ mozliwie duzo
ryzyk przed ustaleniem ceny.

Ta ksigzka nie opiera sie na zatozeniu, ze kazda tanig
maszyne trzeba naprawic i przywrécic¢ do idealnego stanu. W
wielu dobrych transakcjach wigkszg wartosc tworzg znacznie
prostsze dziatania: doktadna weryfikacja stanu,
uporzgdkowanie  dokumentacji, podstawowy  serwis
wykonany przez odpowiednig osobg, prawidiowe
czyszczenie, zdobycie informacji o  konfiguracji,
skompletowanie osprzetu i przygotowanie uczciwego
ogtoszenia. Kupujgcy czesto pfaci wiecej nie dlatego, ze
maszyna wyglada jak nowa, ale dlatego, ze ograniczono jego
niepewnos¢. Im fatwiej oceni¢, co dokfadnie jest
sprzedawane i czego mozna sie po maszynie spodziewac,
tym fatwiejsza staje sie rozmowa o cenie.

Stan licznika motogodzin rowniez nie powinien byc¢
traktowany jako pojedyncza odpowiedz na pytanie o zuzycie.
Dwie maszyny pokazujgce podobng liczbe godzin mogag miec
zupetnie rézng kondycje zaleznie od rodzaju pracy,
operatorow, obcigzenia, srodowiska, czestotliwosci obstugi i
jakosci wczesniejszych napraw. Maszyna pracujgca dtugo,
ale regularnie serwisowana i poprawnie obstugiwana, moze
by¢ atrakcyjniejsza od pozornie mniej uzywanego
egzemplarza z niejasng historig. Licznik jest wiec jednym z
elementdw ukfadanki, a nie substytutem ogledzin i weryfikacji
dokumentow.

Historia pracy ma znaczenie rowniez dlatego, ze maszyny
zuzywaijg sie w rozny sposob. Koparka uzywana przez lata do
ciezkiej pracy w kamienistym terenie moze mie¢ inne punkty



ryzyka niz podobny model zajmujgcy sig lekkimi wykopami.
tadowarka pracujgca w zapylonym s$rodowisku powinna
wzbudzi¢ inne pytania niz maszyna obstugujgca plac
magazynowy. Nie chodzi o to, aby odrzuca¢ maszyny po
ciezkiej eksploatacji, lecz aby cena uwzgledniata rzeczywisty
sposob, w jaki wczesniejsza praca wptyneta na podzespoty.

W tym biznesie trzeba nauczyc sie oddzielac rzeczy, ktore
mozesz bezpiecznie ocenic¢ jako wiasciciel lub handlarz, od
czynnosci wymagajacych wiedzy technicznej, wyposazenia i
kwalifikacji. Mozesz sprawdza¢ kompletnos¢ maszyny,
dokumentowac¢ wycieki, obserwowac rozruch, stuchac
nietypowych dzwigkow, ogladac¢ stan przewodow, sworzni,
opon lub podwozia, poréwnywac¢ numery identyfikacyjne i
analizowa¢ dokumentacje. Nie powinienes jednak
improwizowa¢ przy uktadach pod wysokim cisnieniem,
podniesionych  elementach roboczych, instalacjach
elektrycznych duzej mocy ani skomplikowanych naprawach
mechanicznych. Jezeli prawidiowa diagnoza wymaga
specjalistycznego sprzetu albo doswiadczenia, koszt
fachowej inspekcji nalezy traktowac jako element procesu
inwestycyjnego, a nie niepotrzebny wydatek.

Transport zastuguje na rownie duzg uwage jak sama cena
zakupu. Maszyna stojgca daleko od twojego rynku moze
wyglada¢ na okazje, dopoki nie ustalisz, w jaki sposob
zostanie zatadowana, przewieziona i roztadowana. Znaczenie
majg wymiary, masa, sprawnos¢ maszyny, mozliwosc
samodzielnego wjazdu na srodek transportu, dostep do placu
oraz ewentualne wymagania organizacyjne dotyczgce
przewozu. Zanim zobaczysz fizycznie maszyng, powinienes
juz rozumie¢ przynajmniej podstawowy scenariusz jej
przemieszczenia.



To witasnie dlatego kalkulacja flipa musi obejmowac wiecej
niz dwie liczby: ceng zakupu i oczekiwang ceneg sprzedazy.
Potrzebujesz miejsca na transport, ogledziny, diagnostyke,
czesci, serwis, czyszczenie, przechowywanie,
przygotowanie ogtoszenia i koszty wynikajgce z dtuzszego
niz planowany czasu sprzedazy. Potrzebujesz tez rezerwy na
rzeczy, ktérych nie udato sie zauwazy¢ podczas pierwszej
inspekciji. Jezeli transakcja jest atrakcyjna tylko wtedy, gdy
wszystko pdéjdzie idealnie, najczesciej nie jest wystarczajgco
bezpieczna.

Rownie istotna jest ptynnosc rynku. Nie kazda maszyna,
ktora ma wysokg wartosc¢ katalogowa Iub byta kiedys$ droga,
bedzie tatwa do odsprzedazy. Popularny model o szerokim
zastosowaniu, dostepnych czesciach i  konfiguracji
zrozumiatej dla wielu klientéw moze byc¢ lepszym towarem niz
rzadka specjalistyczna maszyna oferowana z ogromnym
rabatem. Flipper powinien wiec patrze¢ nie tylko na
potencjalng marze, ale rowniez na prawdopodobng grupe
odbiorcéw, tatwosc¢ finansowania zakupu przez Kklienta,
sezonowosc¢ pracy i logistyke odbioru.

Dobre przygotowanie maszyny do sprzedazy nie oznacza
maskowania jej historii. Wyciekow nie powinno sie myc¢ po to,
aby kupujacy ich nie zauwazyt, kontrolek nie nalezy ukrywac,
a zuzycia nie wolno przedstawia¢ jako nieistotnego tylko
dlatego, ze maszyna nadal pracuje. Znacznie lepszg strategig
jest wiedziec¢, co sprzedajesz, jasno opisa¢ znane problemy i
odpowiednio ustawi¢ cene. Uczciwa prezentacja nie tylko
ogranicza konflikty, ale takze pozwala budowac reputacje,
ktora przy kolejnych transakcjach moze mie¢ wigkszg
wartosc niz jednorazowa dodatkowa marza.

Nie kazdag usterke warto usuwac¢ przed sprzedaza.
Czasami naprawa jest konieczna, poniewaz bez niej nie da sie



wiarygodnie przetestowa¢ maszyny albo jej stan
dramatycznie ogranicza liczbe potencjalnych kupujgcych.
Innym razem koszt kompleksowej naprawy przewyzsza
wzrost wartosci, jaki mozna dzigki niej osiggnac. Umiejetnosc
rozroznienia napraw zwiekszajgcych warto$¢ od napraw
pochfaniajgcych marze jest jednym z najwazniejszych
elementéw profesjonalnego flippingu.

W kolejnych etapach bedziemy patrze¢ na maszyne
jednoczesnie oczami mechanika, handlarza i przysztego
uzytkownika, ale bez udawania specjalisty tam, gdzie
potrzebna jest fachowa diagnoza. Nauczysz sie budowaé
wiasny proces selekcji ofert, analizowa¢ historie pracy,
przeprowadza¢ uporzgdkowane ogledziny, rozpoznawac
sygnaty ostrzegawcze i uwzgledniac logistyke jeszcze przed
negocjacjg ceny. Omowimy rowniez silniki, chtodzenie,
hydraulike, ukfad jezdny, konstrukcje, elementy robocze,
elektronike, osprzet oraz typowe konsekwencje intensywnej
eksploatacji. Celem nie jest uczynienie z ciebie mechanika,
lecz stworzenie systemu, ktéory pomoze ci wiedziec, kiedy
mozesz podjg¢ decyzje samodzielnie, a Kkiedy trzeba
sprowadzic¢ specjaliste.

Zajmiemy sie takze strong handlowg, ktéra w przypadku
maszyn jest rownie wazna jak technika. Dobre zdjecia,
czytelny opis wyposazenia, filmy pokazujgce prace,
potwierdzona historia obstugi i mozliwos¢ sensownej
prezentacji maszyny mogg znaczgco utatwi¢ sprzedaz.
Nauczysz sie myslec o cenie ofertowej jako o czegsci strategii,
a nie przypadkowej liczbie skopiowanej z podobnych
ogtoszen. Przejdziemy od poszukiwania okazji az do
momentu przekazania maszyny kolejnemu wtascicielowi.

Nie znajdziesz tutaj obietnic tatwego zysku ani
uniwersalnej marzy, ktorg mozna stosowac¢ do kazdego



zakupu. Rynek maszyn jest zbyt zréznicowany, a rzeczywisty
wynik zalezy od konkretnego egzemplarza, lokalizacji, czasu
sprzedazy, wiedzy kupujgcego i jakosci procesu. Znajdziesz
za to sposob myslenia, ktéry pomaga eliminowacé stabe
transakcje przed wydaniem pieniedzy. W flippingu maszyn
budowlanych bardzo czesto najlepszg decyzjg nie jest kupic
taniej, lecz w ogdle nie kupowac.

Profesjonalne podejscie zaczyna sie wiec od cierpliwosci.
Nie potrzebujesz najwiekszej koparki, najbardziej efektownej
tadowarki ani najbardziej spektakularnej roznicy miedzy ceng
zakupu a ceng z ogtoszen. Potrzebujesz maszyny, ktérej stan
potrafisz wystarczajgco dobrze zrozumieé, ktorej ryzyko
miesci sie w twoim budzecie i dla ktorej istnieje realistyczny
rynek odsprzedazy. Jezeli nauczysz sie konsekwentnie
taczy¢ te trzy elementy, flipping maszyn budowlanych
przestaje by¢ polowaniem na przypadkowe okazje i zaczyna
przypominac¢ kontrolowany biznes.



Rozdziat1- Wybierz maszyny, ktére
naprawde da sie odsprzedac

Pierwszym zadaniem nie jest znalezienie najtanszej
maszyny, lecz okreslenie, jakiego typu sprzet chcesz
kupowac. Rynek maszyn budowlanych obejmuje urzadzenia
o bardzo réznej wartosci, zastosowaniu, kosztach transportu
i ptynnosci sprzedazy. Minikoparka, koparko-tadowarka,
tadowarka kotowa, walec czy podnosnik moga wyglgdacé
podobnie pod wzgledem potencjalnej marzy, ale wymagaja
zupetnie innego klienta i sposobu weryfikacji. Na poczatku
znacznie bezpieczniej specjalizowac sie w kilku segmentach
niz probowac kupowac wszystko, co wydaje sie przecenione.

Najtatwiejsze do odsprzedazy sg zazwyczaj maszyny,
ktorych zastosowanie jest szerokie i zrozumiate dla wielu
potencjalnych  nabywcow. Mata firma  budowlana,
wykonawca robot ziemnych, firma instalacyjna,
gospodarstwo lub przedsigbiorca wynajmujgcy sprzet moga
szukac podobnej minikoparki, podczas gdy
wyspecjalizowana maszyna moze interesowaé tylko
niewielkg grupe klientow. Im wezszy rynek, tym wigksze
Znaczenie ma wiasciwa cena zakupu. Duza nominalna marza
nie pomaga, jesli przez wiele miesiecy nie pojawia sig realny
kupujacy.

Zanim zaczniesz analizowa¢ konkretne ogtoszenia,
obserwuj przez pewien czas jeden wybrany segment.
Sprawdzaj, jakie modele pojawiajg sie czesto, ktére
egzemplarze szybko znikajg z ofert i jakie cechy powtarzajg
sie w maszynach oferowanych drozej. Nie zakfadaj, ze cena
ogtoszeniowa oznacza cene transakcyjng. Twoim celem jest
zbudowanie orientacji, przy jakim poziomie cenowym



maszyna wyglada na atrakcyjna dla rynku, a nie nauczenie sie
sredniej z przypadkowych ogtoszen.

Wazna jest rowniez dostgpnosc¢ czesci i serwisu. Maszyna
moze byc¢ technicznie interesujgca, ale jesli potencjalny klient
obawia sie trudnosci z czesSciami, elektronikg Iub
specjalistyczng diagnostykg, bedzie wymagat wigkszego
rabatu. Popularnos¢ konkretnego modelu czesto zwieksza
ptynnos¢ nie dlatego, ze jest on zawsze lepszy, lecz dlatego,
Ze kupujacy zna jego mocne i stabe strony. tatwiejszy dostep
do czesci uzywanych, zamiennikdw i oséb znajgcych dany
sprzet moze mie¢ bezposrednie przetozenie na wartos¢
odsprzedazy.

Konfiguracja potrafi by¢ rownie wazna jak marka i model.
Dwie maszyny z tego samego roku mogg mie¢ rozng wartosc
ze wzgledu na typ kabiny, rodzaj podwozia, instalacje
hydrauliczne, szybkoztgcze, wyposazenie robocze, opony,
gasienice albo dodatkowy osprzet. Niektére elementy
rozszerzajg zakres zastosowania i zwiekszajg liczbe
potencjalnych Kklientow. Inne sg wartosciowe tylko dla
okreslonego uzytkownika i nie powinny automatycznie
zwiekszac twojej maksymalnej ceny zakupu.

Trzeba rowniez mysle¢ o wielkosci i mobilnosci sprzetu.
Mniejszg maszyne zwykle tatwiej obejrzec¢, przewiezc,
przechowac i zaprezentowac¢ kolejnym zainteresowanym.
Wraz ze wzrostem masy rosnie znaczenie odpowiedniego
transportu, miejsca roztadunku i przestrzeni potrzebnej do
bezpiecznego testowania. Nawet jesli wieksza maszyna daje
mozliwos¢ uzyskania wigkszego zysku nominalnego, moze
jednoczesnie wymagac¢ znacznie wigkszego kapitatu i
generowac wyzszy koszt kazdej pomytki.

Ptynnos¢ powinna by¢ oceniana lokalnie, a nie wytgcznie
na podstawie catego rynku. Sprzet popularny w jednym
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