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INTRO

Odsprzedaz jest jednym z najprostszych modeli
biznesowych do zrozumienia i jednym z najtatwiejszych do
ztego wykonania. Kupujesz rzecz ponizej jej realnej wartosci,
poprawiasz jej uzytecznosc lub atrakcyjnosc albo po prostu
pokazujesz jg witasciwemu kupujgcemu w lepszy sposodb, a
nastepnie sprzedajesz drozej. Pomyst brzmi niemal banalnie.
Wynik zalezy jednak od dziesigtek decyzji dotyczgcych ceny,
stanu, popytu, czasu, ryzyka, optat, logistyki i ilosci kapitatu
Zwigzanej w transakcji.

Ta ksigzka nie jest katalogiem rzekomo pewnych
produktow. Kategorie zmieniajg sie zbyt szybko, lokalne rynki
roznig sie miedzy sobg, a to, co dziata dla jednego
sprzedawcy, moze bycC niepraktyczne dla drugiego. Celem
jest system, ktéry mozna zastosowac¢ do elektroniki, mebili,
narzedzi, odziezy, sprzetu sportowego, przedmiotow
kolekcjonerskich i wielu innych rzeczy, o ile potrafisz zdoby¢
odpowiednig wiedze o danej niszy.

Zysk zaczyna sie przy zakupie. Jezeli ptacisz zbyt duzo,
pozniejsze czyszczenie, zdjecia i negocjacje rzadko uratujg
transakcje. Maksymalna cena zakupu powinna wynikac¢ z
ostroznej ceny sprzedazy pomniejszonej o wszystkie koszty,
rezerwe na ryzyko i wymagang marze. Nie zaczynaj od
pytania, ile sprzedajgcy chce. Zacznij od tego, ile rzecz moze
realistycznie przyniesc¢ netto.

Realna wartos¢ nie jest najwyzszg ceng widoczng w
internecie. Porownuj zakonczone sprzedaze, doktadny
model, wariant, stan, kompletnos¢, lokalizacje i warunki
transakcji. Oferta moze pozostawac¢ aktywna miesigcami
witasnie dlatego, ze jest zbyt droga. Kilka prawdziwych
transakcji daje lepszy obraz niz setki zyczeniowych ogtoszen.
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Popyt ma co najmniej trzy wymiary: poziom ceny,
czestotliwos¢ sprzedazy i czas potrzebny do znalezienia
kupujgcego. Przedmiot o wysokiej wartosci, lecz bardzo
waskiej grupie odbiorcow moze blokowac gotowke dtuzej niz
produkt o mniejszej marzy i szybkim obrocie. Dlatego kazdag
okazje oceniaj razem z ptynnoscia.

Stan powinien by¢ badany wedtug listy wtasciwej dla
kategorii. Inaczej sprawdza sig laptop, inaczej krzesto, kurtke,
rower czy karte Kkolekcjonerskg. Zidentyfikuj funkcje
krytyczne, typowe wady, koszt czesci, mozliwosc testu i
granice, po ktérej naprawa przestaje mie¢ sens. Nie kupuj
dlatego, ze wada ,wyglada na drobng”, jezeli nie potrafisz
oszacowac jej skutkow.

Autentycznos$¢, pochodzenie i prawo do sprzedazy sg
rownie wazne jak stan. Numery seryjne, dokumenty,
oznaczenia, historia wtascicielska i zachowanie sprzedawcy
mogag ujawnic ryzyko podrobki, kradziezy, blokady lub sporu.
Korzystaj z bezpiecznych metod ptatnosci, dokumentu;j
transakcje i nie przenos komunikacji poza chroniony system
bez waznego powodu.

Wszystkie koszty muszg trafi¢ do rachunku: zakup, dojazd,
transport, materiaty, czesci, czyszczenie, naprawa,
ekspertyza, opakowanie, wysytka, ubezpieczenie, prowizje,
ptatnos¢, podatki, rabaty, zwroty i koszt przechowywania.
Warto réwniez mierzy¢ czas. Zysk 200 zt po dziesigciu
godzinach pracy to inny biznes niz ten sam zysk po jednej
godzinie.

Margines bezpieczenstwa chroni przed niepewnoscia.
Dobra transakcja powinna pozosta¢ sensowna, gdy sprzedaz
potrwa dtuzej, cena bedzie nieco nizsza, pojawi sie
dodatkowy koszt albo kupujgcy wynegocjuje rabat. Jezeli



kazdy element musi utozy¢ sig idealnie, nie analizujesz okazji,
lecz zaktad.

Zrodta  produktéw  obejmujg  lokalne  ogtoszenia,
wyprzedaze, aukcje, sklepy charytatywne, zwroty, likwidacje,
hurtownie i bezposrednie kontakty. Kazde zrodto wymaga
innych umiejetnosci. W jednych przewage daje szybkos¢, w
innych znajomosc¢ kategorii, zdolnos¢ oceny partii albo
logistyka. Nie wybieraj Zrodta wytgcznie dlatego, ze jest tanie;
ocen jakosc¢, powtarzalnosc¢ i koszt obstugi.

Negocjacja nie polega na przypadkowym zanizaniu ceny.
Dobra oferta wynika z faktéw: stanu, brakéw, kosztu odbioru,
aktualnego rynku i szybkosci zamknigcia transakcji. Szanuj
czas drugiej strony, ustalaj warunki jasno i dotrzymuj
uzgodnien. Reputacja wiarygodnego kupujgcego moze z
czasem zapewnic¢ dostep do lepszych okazji niz agresywna
jednorazowa taktyka.

Dodawanie wartosci nie zawsze oznhacza naprawe.
Czasem najwiekszg poprawg jest czyszczenie, test,
prawidtowa identyfikacja, skompletowanie akcesoriow,
lepsze zdjecia albo wygodna dostawa. Kazda ingerencja
powinna mie¢ oczekiwany zwrot i nie moze tworzyc¢ ryzyka
wiekszego niz korzysc¢. Przy urzadzeniach elektrycznych,
konstrukcjach nosnych, materiatach niebezpiecznych,
pojazdach i wartosciowych przedmiotach korzystaj z
wiasciwych specjalistow.

Prezentacja zamienia wiedzg sprzedawcy w zaufanie
kupujgcego. Tytut powinien zawiera¢ wtasciwg nazwe i
model, zdjecia pokazywac¢ caty produkt, szczegoty oraz
wady, a opis odpowiadac na pytania o stan, komplet, funkcje,
wymiary i sposob odbioru. Nie uzywaj filtrow ani
sformutowan, ktore ukrywajag problem. Uczciwos$c¢ ogranicza
zwroty i buduje wartos¢ konta.
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Cena publikacji powinna uwzglednia¢ typowe negocjacje,
ale nie odcinac oferty od rynku. Ustal z gory cene docelowg,
minimalng i moment obnizki. Brak zapytan, duza liczba
podobnych ofert i diugi czas ekspozycji sg informacjami. Nie
bron ceny wytgcznie dlatego, ze chcesz odzyskac¢ koszt
btednego zakupu.

Wybdr kanatu sprzedazy zmienia wynik. Rynek lokalny
moze ograniczy¢ wysytke i zwroty, lecz zmniejszy¢ liczbe
kupujacych. Duza platforma daje zasieg, ale pobiera prowizje
i narzuca zasady. Kanat specjalistyczny moze zapewni¢
lepszg ceng, jezeli produkt wymaga eksperckiego odbiorcy.
Poréwnuj wynik netto, tempo, ochrone i nakfad pracy.

Logistyka bywa ukrytym Zrédtem przewagi. Umiejetnos¢
szybkiego  odbioru, bezpiecznego przechowywania,
sprawnego pakowania i oferowania dostawy pozwala kupic¢
rzeczy, ktérych inni nie potrafig obstuzyc¢. Jednoczesnie duzy
lub kruchy produkt moze zamieni¢ dobrg marze w strate.
Koszt oraz ryzyko transportu trzeba znac¢ przed zakupem.

Kapitat powinien sie obracac. Zapasy nie sg trofeami; sg
gotowka w innej postaci, ktorej odzyskanie wymaga pracy i
kupujgcego. Mierz czas sprzedazy, marze netto, zysk na
godzing, zwrot z kapitatu i udziat zapasu starszego niz
przyjety limit. Szybka sprzedaz z rozsagdnym zyskiem moze
by¢ lepsza niz dtugie czekanie na idealng cene.

Dane pozwalajg odrozni¢ strategie od szczescia. Dla
kazdej transakcji zapisuj zrodto, kategorig, cene zakupu,
petne koszty, czas pracy, daty publikacji i sprzedazy, cene
koncowg, powdd rabatu oraz problemy. Po serii transakcji
zobaczysz, ktore kategorie, zrédfa i dziatania tworzg wynik, a
ktore jedynie zajmujg czas.



Ta ksigzka prowadzi przez wybor rynku, badanie popytu,
wycene, inspekcjg, autentycznos¢, zakup, negocjacje,
dodawanie wartosci, prezentacje, sprzedaz, logistyke,
bezpieczenstwo, ewidencje, zarzadzanie gotowkag i
skalowanie. Poszczegodlne przyktady sg ilustracjami procesu,
nie obietnicg aktualnych cen.

Skalowanie oznacza powtarzalnos¢, a nie chaos w
wiekszej skali. Najpierw potrzebujesz kryteriow zakupu, list
kontroli, standardu zdje¢, miejsca magazynowego, procedur
wysytki, harmonogramu obnizek i dokfadnych liczb.
Nastepnie mozesz zwigkszac liczbe transakcji, delegowac
czesc¢ pracy lub wejs¢ do kolejnej kategorii. Rozszerzenie
oferty ma sens dopiero po zrozumieniu obecne;j.

Ryzyko koncentracji pojawia sig, gdy zbyt duza czes¢
gotowki zalezy od jednego produktu, trendu, platformy albo
kupujgcego. Zmiana regulaminu, awaria, dodruk lub spadek
mody moze wtedy uderzy¢ w caty zapas. Ustal limity
zaangazowania i zachowuj rezerwe na zwroty, naprawy i
okresy stabszej sprzedazy.

Regularna dziatalno$¢ moze wigza¢ sie z obowigzkami
podatkowymi, konsumenckimi, srodowiskowymi,
licencyjnymi i dotyczgcymi bezpieczenstwa produktu.
Zasady zalezg od kraju oraz kategorii i mogg sie zmieniac.
Sprawdzaj aktualne przepisy i regulaminy u wifasciwych
zrédet, a w razie potrzeby korzystaj z pomocy prawnika,
ksiegowego lub specjalisty branzowego.

Nie kazda okazja zastuguje na zakup. Umiejetnosc
odejscia od przedmiotu z niejasnym pochodzeniem,
niepoliczalng wadg, stabym popytem albo zbyt wysokag ceng
jest jednym z najwazniejszych zrodet dtugoterminowego
zysku. Zachowany kapitat moze pracowac przy nastepnej



transakcji; pienigdze zwigzane w ztym zapasie ograniczajg
wszystkie kolejne decyzje.

Powtarzalny dochdéd nie powstaje dzieki jednemu
spektakularnemu flipowi. Powstaje dzieki setkom matych,
poprawnych decyzji: badaniu rynku, dyscyplinie ceny,
rzetelnej kontroli, jasnemu opisowi, wtasciwej logistyce i
uczciwej analizie wynikéw. Kupuj z marginesem
bezpieczenstwa, dodawaj warto$¢ tam, gdzie rynek za nig
ptaci, i sprzedawaj w sposob, ktéry pozwala szybko oraz
bezpiecznie odzyska¢ kapitat.



Rozdziat1- Wybor niszy, ptynnosc i
ekonomia dobrej kategorii

Najczestszy btad poczatkujgcego sprzedawcy polega na
zaczynaniu od pytania: "Co jest teraz tanie?". Lepsze pytanie
brzmi: "Co potrafie kupic¢ taniej niz rynek i sprzeda¢ bez zbyt
dtugiego oczekiwania?". Roznica wydaje sie niewielka, ale
zmienia caty sposdb myslenia o odsprzedazy. Nie szukasz
przypadkowych przedmiotow, lecz kategorii, w ktérej istniejg
jednoczesnie popyt, nieefektywnos¢ cenowa i wystarczajgca
przestrzen na marze.

Dobra nisza nie musi by¢ modna. Czasami najlepsze
pienigdze znajdujg sie w produktach nudnych, technicznych
albo zbyt mato atrakcyjnych dla osdéb nastawionych na
szybkie okazje. Uzywane elektronarzedzia, czes$ci do
popularnych urzadzen, sprzet ogrodowy, wyposazenie
warsztatu czy meble uzytkowe mogg by¢ mniej ekscytujgce
niz sneakersy albo kolekcjonalia, ale ich rynek bywa bardziej
regularny. W flippingu powtarzalnos¢ zwykle ma wiekszag
wartosc¢ niz chwilowa popularnosc.

Pierwszym kryterium wyboru kategorii jest popyt. Produkt
powinien mie¢ wystarczajgco duzg grupe potencjalnych
kupujacych, abys nie byt uzalezniony od jednej osoby
poszukujgcej konkretnego egzemplarza raz na pot roku. Nie
oznacza to, ze masz handlowa¢ wytgcznie masowymi
produktami. Nisza moze by¢ waska, o ile transakcje
rzeczywiscie sie w niej odbywajg, a ty potrafisz
zidentyfikowac tempo sprzedazy.

Ptynnos¢ oznacza zdolnos¢ do zamiany towaru na

gotowke w rozsadnym czasie i przy przewidywalnej cenie.
Wysoka ptynnos¢ wystepuje tam, gdzie jest wielu



kupujgcych, duzo porownywalnych transakcji oraz
stosunkowo mata rdéznica pomiedzy ceng oczekiwang a
realng ceng sprzedazy. Niska ptynnos¢ pojawia sie przy
produktach bardzo rzadkich, nietypowych, drogich albo
zaleznych od specyficznego nabywcy. Im nizsza ptynnosc,
tym wigkszej marzy i marginesu bezpieczenstwa powinienes$
wymagac.

Wyobraz sobie dwa produkty. Pierwszy kupujesz za 700 zt
i zwykle sprzedajesz za 900 zt w ciggu siedmiu dni. Drugi
kupujesz za 700 zt, jego potencjalna cena wynosi 1300 zt, ale
przecigtnie czeka na nabywce cztery miesigce. Drugi
wyglgda znacznie atrakcyjniej na papierze, lecz pierwszy
moze wygenerowac wigcej zysku w skali roku, poniewaz ten
sam kapitat bedzie wielokrotnie wracat do obrotu.

W praktyce nie wystarczy wiec liczy¢ marzy na
pojedynczym przedmiocie. Trzeba obserwowac predkosc
kapitatu. Jesli 1000 zt moze w ciggu miesigca przejs¢ przez
trzy udane transakcje, osiggajgc po 15 procent zwrotu na
kazdej, to moze pracowac efektywniej niz w jednej transakcji
oferujgcej teoretycznie 40 procent zwrotu po szesciu
miesigcach. Nie jest to gwarancja okreslonego wyniku, ale
sposob patrzenia na biznes jako na serie cykli kapitatowych.

Drugim kryterium jest mozliwos¢ pozyskiwania towaru
ponizej wartosci rynkowej. Niektére produkty majg ogromny
popyt, ale ceny sg tak przejrzyste, ze trudno znalezé
znaczgce niedoszacowania. Popularne nowe telefony moga
sprzedawa¢ sie bardzo szybko, ale jezeli wszyscy
sprzedajgcy znajg ich warto$¢, marza bedzie ciasna.
Potrzebujesz rynku, na ktéorym wystepuje przynajmniej jedna
forma nieefektywnosci.

Takg nieefektywnoscia moze by¢ brak wiedzy
sprzedajgcego, stabe zdjecie, btedna nazwa produktu,
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