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INTRO 

Odsprzedaż jest jednym z najprostszych modeli 
biznesowych do zrozumienia i jednym z najłatwiejszych do 
złego wykonania. Kupujesz rzecz poniżej jej realnej wartości, 
poprawiasz jej użyteczność lub atrakcyjność albo po prostu 
pokazujesz ją właściwemu kupującemu w lepszy sposób, a 
następnie sprzedajesz drożej. Pomysł brzmi niemal banalnie. 
Wynik zależy jednak od dziesiątek decyzji dotyczących ceny, 
stanu, popytu, czasu, ryzyka, opłat, logistyki i ilości kapitału 
związanej w transakcji. 

Ta książka nie jest katalogiem rzekomo pewnych 
produktów. Kategorie zmieniają się zbyt szybko, lokalne rynki 
różnią się między sobą, a to, co działa dla jednego 
sprzedawcy, może być niepraktyczne dla drugiego. Celem 
jest system, który można zastosować do elektroniki, mebli, 
narzędzi, odzieży, sprzętu sportowego, przedmiotów 
kolekcjonerskich i wielu innych rzeczy, o ile potrafisz zdobyć 
odpowiednią wiedzę o danej niszy. 

Zysk zaczyna się przy zakupie. Jeżeli płacisz zbyt dużo, 
późniejsze czyszczenie, zdjęcia i negocjacje rzadko uratują 
transakcję. Maksymalna cena zakupu powinna wynikać z 
ostrożnej ceny sprzedaży pomniejszonej o wszystkie koszty, 
rezerwę na ryzyko i wymaganą marżę. Nie zaczynaj od 
pytania, ile sprzedający chce. Zacznij od tego, ile rzecz może 
realistycznie przynieść netto. 

Realna wartość nie jest najwyższą ceną widoczną w 
internecie. Porównuj zakończone sprzedaże, dokładny 
model, wariant, stan, kompletność, lokalizację i warunki 
transakcji. Oferta może pozostawać aktywna miesiącami 
właśnie dlatego, że jest zbyt droga. Kilka prawdziwych 
transakcji daje lepszy obraz niż setki życzeniowych ogłoszeń. 
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Popyt ma co najmniej trzy wymiary: poziom ceny, 
częstotliwość sprzedaży i czas potrzebny do znalezienia 
kupującego. Przedmiot o wysokiej wartości, lecz bardzo 
wąskiej grupie odbiorców może blokować gotówkę dłużej niż 
produkt o mniejszej marży i szybkim obrocie. Dlatego każdą 
okazję oceniaj razem z płynnością. 

Stan powinien być badany według listy właściwej dla 
kategorii. Inaczej sprawdza się laptop, inaczej krzesło, kurtkę, 
rower czy kartę kolekcjonerską. Zidentyfikuj funkcje 
krytyczne, typowe wady, koszt części, możliwość testu i 
granicę, po której naprawa przestaje mieć sens. Nie kupuj 
dlatego, że wada „wygląda na drobną”, jeżeli nie potrafisz 
oszacować jej skutków. 

Autentyczność, pochodzenie i prawo do sprzedaży są 
równie ważne jak stan. Numery seryjne, dokumenty, 
oznaczenia, historia właścicielska i zachowanie sprzedawcy 
mogą ujawnić ryzyko podróbki, kradzieży, blokady lub sporu. 
Korzystaj z bezpiecznych metod płatności, dokumentuj 
transakcję i nie przenoś komunikacji poza chroniony system 
bez ważnego powodu. 

Wszystkie koszty muszą trafić do rachunku: zakup, dojazd, 
transport, materiały, części, czyszczenie, naprawa, 
ekspertyza, opakowanie, wysyłka, ubezpieczenie, prowizje, 
płatność, podatki, rabaty, zwroty i koszt przechowywania. 
Warto również mierzyć czas. Zysk 200 zł po dziesięciu 
godzinach pracy to inny biznes niż ten sam zysk po jednej 
godzinie. 

Margines bezpieczeństwa chroni przed niepewnością. 
Dobra transakcja powinna pozostać sensowna, gdy sprzedaż 
potrwa dłużej, cena będzie nieco niższa, pojawi się 
dodatkowy koszt albo kupujący wynegocjuje rabat. Jeżeli 
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każdy element musi ułożyć się idealnie, nie analizujesz okazji, 
lecz zakład. 

Źródła produktów obejmują lokalne ogłoszenia, 
wyprzedaże, aukcje, sklepy charytatywne, zwroty, likwidacje, 
hurtownie i bezpośrednie kontakty. Każde źródło wymaga 
innych umiejętności. W jednych przewagę daje szybkość, w 
innych znajomość kategorii, zdolność oceny partii albo 
logistyka. Nie wybieraj źródła wyłącznie dlatego, że jest tanie; 
oceń jakość, powtarzalność i koszt obsługi. 

Negocjacja nie polega na przypadkowym zaniżaniu ceny. 
Dobra oferta wynika z faktów: stanu, braków, kosztu odbioru, 
aktualnego rynku i szybkości zamknięcia transakcji. Szanuj 
czas drugiej strony, ustalaj warunki jasno i dotrzymuj 
uzgodnień. Reputacja wiarygodnego kupującego może z 
czasem zapewnić dostęp do lepszych okazji niż agresywna 
jednorazowa taktyka. 

Dodawanie wartości nie zawsze oznacza naprawę. 
Czasem największą poprawą jest czyszczenie, test, 
prawidłowa identyfikacja, skompletowanie akcesoriów, 
lepsze zdjęcia albo wygodna dostawa. Każda ingerencja 
powinna mieć oczekiwany zwrot i nie może tworzyć ryzyka 
większego niż korzyść. Przy urządzeniach elektrycznych, 
konstrukcjach nośnych, materiałach niebezpiecznych, 
pojazdach i wartościowych przedmiotach korzystaj z 
właściwych specjalistów. 

Prezentacja zamienia wiedzę sprzedawcy w zaufanie 
kupującego. Tytuł powinien zawierać właściwą nazwę i 
model, zdjęcia pokazywać cały produkt, szczegóły oraz 
wady, a opis odpowiadać na pytania o stan, komplet, funkcje, 
wymiary i sposób odbioru. Nie używaj filtrów ani 
sformułowań, które ukrywają problem. Uczciwość ogranicza 
zwroty i buduje wartość konta. 



6 

Cena publikacji powinna uwzględniać typowe negocjacje, 
ale nie odcinać oferty od rynku. Ustal z góry cenę docelową, 
minimalną i moment obniżki. Brak zapytań, duża liczba 
podobnych ofert i długi czas ekspozycji są informacjami. Nie 
broń ceny wyłącznie dlatego, że chcesz odzyskać koszt 
błędnego zakupu. 

Wybór kanału sprzedaży zmienia wynik. Rynek lokalny 
może ograniczyć wysyłkę i zwroty, lecz zmniejszyć liczbę 
kupujących. Duża platforma daje zasięg, ale pobiera prowizje 
i narzuca zasady. Kanał specjalistyczny może zapewnić 
lepszą cenę, jeżeli produkt wymaga eksperckiego odbiorcy. 
Porównuj wynik netto, tempo, ochronę i nakład pracy. 

Logistyka bywa ukrytym źródłem przewagi. Umiejętność 
szybkiego odbioru, bezpiecznego przechowywania, 
sprawnego pakowania i oferowania dostawy pozwala kupić 
rzeczy, których inni nie potrafią obsłużyć. Jednocześnie duży 
lub kruchy produkt może zamienić dobrą marżę w stratę. 
Koszt oraz ryzyko transportu trzeba znać przed zakupem. 

Kapitał powinien się obracać. Zapasy nie są trofeami; są 
gotówką w innej postaci, której odzyskanie wymaga pracy i 
kupującego. Mierz czas sprzedaży, marżę netto, zysk na 
godzinę, zwrot z kapitału i udział zapasu starszego niż 
przyjęty limit. Szybka sprzedaż z rozsądnym zyskiem może 
być lepsza niż długie czekanie na idealną cenę. 

Dane pozwalają odróżnić strategię od szczęścia. Dla 
każdej transakcji zapisuj źródło, kategorię, cenę zakupu, 
pełne koszty, czas pracy, daty publikacji i sprzedaży, cenę 
końcową, powód rabatu oraz problemy. Po serii transakcji 
zobaczysz, które kategorie, źródła i działania tworzą wynik, a 
które jedynie zajmują czas. 
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Ta książka prowadzi przez wybór rynku, badanie popytu, 
wycenę, inspekcję, autentyczność, zakup, negocjacje, 
dodawanie wartości, prezentację, sprzedaż, logistykę, 
bezpieczeństwo, ewidencję, zarządzanie gotówką i 
skalowanie. Poszczególne przykłady są ilustracjami procesu, 
nie obietnicą aktualnych cen. 

Skalowanie oznacza powtarzalność, a nie chaos w 
większej skali. Najpierw potrzebujesz kryteriów zakupu, list 
kontroli, standardu zdjęć, miejsca magazynowego, procedur 
wysyłki, harmonogramu obniżek i dokładnych liczb. 
Następnie możesz zwiększać liczbę transakcji, delegować 
część pracy lub wejść do kolejnej kategorii. Rozszerzenie 
oferty ma sens dopiero po zrozumieniu obecnej. 

Ryzyko koncentracji pojawia się, gdy zbyt duża część 
gotówki zależy od jednego produktu, trendu, platformy albo 
kupującego. Zmiana regulaminu, awaria, dodruk lub spadek 
mody może wtedy uderzyć w cały zapas. Ustal limity 
zaangażowania i zachowuj rezerwę na zwroty, naprawy i 
okresy słabszej sprzedaży. 

Regularna działalność może wiązać się z obowiązkami 
podatkowymi, konsumenckimi, środowiskowymi, 
licencyjnymi i dotyczącymi bezpieczeństwa produktu. 
Zasady zależą od kraju oraz kategorii i mogą się zmieniać. 
Sprawdzaj aktualne przepisy i regulaminy u właściwych 
źródeł, a w razie potrzeby korzystaj z pomocy prawnika, 
księgowego lub specjalisty branżowego. 

Nie każda okazja zasługuje na zakup. Umiejętność 
odejścia od przedmiotu z niejasnym pochodzeniem, 
niepoliczalną wadą, słabym popytem albo zbyt wysoką ceną 
jest jednym z najważniejszych źródeł długoterminowego 
zysku. Zachowany kapitał może pracować przy następnej 
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transakcji; pieniądze związane w złym zapasie ograniczają 
wszystkie kolejne decyzje. 

Powtarzalny dochód nie powstaje dzięki jednemu 
spektakularnemu flipowi. Powstaje dzięki setkom małych, 
poprawnych decyzji: badaniu rynku, dyscyplinie ceny, 
rzetelnej kontroli, jasnemu opisowi, właściwej logistyce i 
uczciwej analizie wyników. Kupuj z marginesem 
bezpieczeństwa, dodawaj wartość tam, gdzie rynek za nią 
płaci, i sprzedawaj w sposób, który pozwala szybko oraz 
bezpiecznie odzyskać kapitał. 
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Rozdział 1 - Wybór niszy, płynność i 
ekonomia dobrej kategorii 

Najczęstszy błąd początkującego sprzedawcy polega na 
zaczynaniu od pytania: "Co jest teraz tanie?". Lepsze pytanie 
brzmi: "Co potrafię kupić taniej niż rynek i sprzedać bez zbyt 
długiego oczekiwania?". Różnica wydaje się niewielka, ale 
zmienia cały sposób myślenia o odsprzedaży. Nie szukasz 
przypadkowych przedmiotów, lecz kategorii, w której istnieją 
jednocześnie popyt, nieefektywność cenowa i wystarczająca 
przestrzeń na marżę. 

Dobra nisza nie musi być modna. Czasami najlepsze 
pieniądze znajdują się w produktach nudnych, technicznych 
albo zbyt mało atrakcyjnych dla osób nastawionych na 
szybkie okazje. Używane elektronarzędzia, części do 
popularnych urządzeń, sprzęt ogrodowy, wyposażenie 
warsztatu czy meble użytkowe mogą być mniej ekscytujące 
niż sneakersy albo kolekcjonalia, ale ich rynek bywa bardziej 
regularny. W flippingu powtarzalność zwykle ma większą 
wartość niż chwilowa popularność. 

Pierwszym kryterium wyboru kategorii jest popyt. Produkt 
powinien mieć wystarczająco dużą grupę potencjalnych 
kupujących, abyś nie był uzależniony od jednej osoby 
poszukującej konkretnego egzemplarza raz na pół roku. Nie 
oznacza to, że masz handlować wyłącznie masowymi 
produktami. Nisza może być wąska, o ile transakcje 
rzeczywiście się w niej odbywają, a ty potrafisz 
zidentyfikować tempo sprzedaży. 

Płynność oznacza zdolność do zamiany towaru na 
gotówkę w rozsądnym czasie i przy przewidywalnej cenie. 
Wysoka płynność występuje tam, gdzie jest wielu 
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kupujących, dużo porównywalnych transakcji oraz 
stosunkowo mała różnica pomiędzy ceną oczekiwaną a 
realną ceną sprzedaży. Niska płynność pojawia się przy 
produktach bardzo rzadkich, nietypowych, drogich albo 
zależnych od specyficznego nabywcy. Im niższa płynność, 
tym większej marży i marginesu bezpieczeństwa powinieneś 
wymagać. 

Wyobraź sobie dwa produkty. Pierwszy kupujesz za 700 zł 
i zwykle sprzedajesz za 900 zł w ciągu siedmiu dni. Drugi 
kupujesz za 700 zł, jego potencjalna cena wynosi 1300 zł, ale 
przeciętnie czeka na nabywcę cztery miesiące. Drugi 
wygląda znacznie atrakcyjniej na papierze, lecz pierwszy 
może wygenerować więcej zysku w skali roku, ponieważ ten 
sam kapitał będzie wielokrotnie wracał do obrotu. 

W praktyce nie wystarczy więc liczyć marży na 
pojedynczym przedmiocie. Trzeba obserwować prędkość 
kapitału. Jeśli 1000 zł może w ciągu miesiąca przejść przez 
trzy udane transakcje, osiągając po 15 procent zwrotu na 
każdej, to może pracować efektywniej niż w jednej transakcji 
oferującej teoretycznie 40 procent zwrotu po sześciu 
miesiącach. Nie jest to gwarancja określonego wyniku, ale 
sposób patrzenia na biznes jako na serię cykli kapitałowych. 

Drugim kryterium jest możliwość pozyskiwania towaru 
poniżej wartości rynkowej. Niektóre produkty mają ogromny 
popyt, ale ceny są tak przejrzyste, że trudno znaleźć 
znaczące niedoszacowania. Popularne nowe telefony mogą 
sprzedawać się bardzo szybko, ale jeżeli wszyscy 
sprzedający znają ich wartość, marża będzie ciasna. 
Potrzebujesz rynku, na którym występuje przynajmniej jedna 
forma nieefektywności. 

Taką nieefektywnością może być brak wiedzy 
sprzedającego, słabe zdjęcie, błędna nazwa produktu, 


