


1 

SPIS TREŚCI 

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

Rozdział 1 - Wybierz segment, zanim zaczniesz kupować ... 7 

Rozdział 2 - Czy ten model naprawdę się sprzedaje?.......... 13 

Rozdział 3 - Policz maksymalną cenę zakupu, zanim wydasz 
pieniądze .............................................................................. 19 

Rozdział 4 - Gdzie naprawdę szukać okazji ........................ 25 

Rozdział 5 - Autentyczność: nie szukaj jednego magicznego 
testu ..................................................................................... 32 

Rozdział 6 - Stan pary, czyszczenie i przygotowanie bez 
ukrywania wad ..................................................................... 39 

Rozdział 7 - Zdjęcia, opis i cena: zbuduj ogłoszenie, które 
sprzedaje bez kombinowania .............................................. 47 

Rozdział 8 - Wybierz kanał sprzedaży i przeprowadź 
transakcję bezpiecznie ........................................................ 54 

Rozdział 9 - Oszustwa, spory i zwroty: przygotuj się na 
problemy, zanim się pojawią ............................................... 62 

Rozdział 10 - Rotacja kapitału: zysk na papierze nie 
wystarczy ............................................................................ 69 

Rozdział 11 - Metryki, które pokazują, czy naprawdę 
zarabiasz ............................................................................. 76 

Rozdział 12 - Skalowanie bez utraty kontroli ....................... 83 

Rozdział 13 - Kiedy trzymać, kiedy przeceniać, a kiedy 
odpuścić ............................................................................... 91 

Rozdział 14 - Czerwone flagi: kiedy najlepszą decyzją jest 
nie kupować ........................................................................ 98 



2 

Rozdział 15 - Premiery i restocki: jak nie pomylić hype'u z 
okazją ................................................................................ 106 

Rozdział 16 - Second hand i lokalne okazje: największa 
marża wymaga największej dyscypliny ............................. 113 

Rozdział 17 - Podatki, prawo i formalności: marża jest twoja 
dopiero po prawidłowym rozliczeniu .................................. 121 

Rozdział 18 - Zbuduj własny system operacyjny flippera .. 129 

Rozdział 19 - Kontrola ryzyka: chroń kapitał, zanim zaczniesz 
myśleć o większym zysku .................................................. 137 

Rozdział 20 - Pierwsze 30 dni: od obserwacji rynku do 
powtarzalnego procesu ......................................................145 



3 

INTRO 

Odsprzedaż sneakersów z zewnątrz wygląda banalnie: 
kup taniej, sprzedaj drożej i zachowaj różnicę. Między 
zakupem a zyskiem znajduje się jednak wiele decyzji, które 
oddzielają prawdziwą okazję od kosztownej pomyłki. Trzeba 
rozumieć popyt, rozmiary, płynność, autentyczność, stan, 
opłaty platform, wysyłkę, zwroty i tempo odzyskania kapitału. 
Ta książka nie obiecuje łatwych pieniędzy. Daje praktyczne 
ramy do podejmowania lepszych decyzji i budowania procesu 
opartego na dowodach, a nie na emocjach. 

Cena detaliczna i rozpoznawalność modelu nie mówią 
jeszcze, czy para jest dobrą inwestycją. Niektóre premiery 
osiągają wysokie ceny przez kilka dni, po czym popyt słabnie. 
Inne modele rosną powoli, ale mają wąską grupę kupujących. 
Wartość zależy od konkretnej wersji kolorystycznej, 
rozmiaru, daty premiery, dostępności, stanu, kompletu 
dodatków i bieżących transakcji. Zadaniem sprzedawcy jest 
ocena realnego rynku, nie powtarzanie internetowego szumu. 

Płynność bywa ważniejsza niż najwyższa możliwa marża. 
Para teoretycznie warta dużo może czekać miesiącami na 
kupującego w rzadkim rozmiarze, podczas gdy popularny 
model z mniejszym zyskiem szybko zwraca kapitał. Dlatego 
będziemy analizować liczbę sprzedaży, rozpiętość ofert 
kupna i sprzedaży, częstotliwość zmian ceny oraz 
zachowanie poszczególnych rozmiarów. Zysk bez określenia 
czasu jest niepełną informacją. 

Autentyczność jest kluczowym ryzykiem. Podróbki 
potrafią naśladować pudełka, etykiety, paragony i drobne 
elementy konstrukcji, a cechy kontrolne zmieniają się między 
modelami i seriami produkcyjnymi. Nie istnieje jeden 
uniwersalny test. Potrzebne jest połączenie wiedzy o 
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materiale, kształcie, szyciu, nadrukach, kodach, opakowaniu, 
zapachu, historii pochodzenia i porównaniu z wiarygodnym 
egzemplarzem. Przy wysokiej wartości korzystaj z uznanej 
usługi uwierzytelniania. 

Stan trzeba opisywać precyzyjnie. Nowa para może mieć 
ślady magazynowania, przymiarki lub wady fabryczne, a 
używana — zużycie podeszwy, zagniecenia, otarcia, 
przebarwienia, zapach albo naprawy. Oceniaj oba buty, 
wkładki, sznurówki, podeszwy, etykiety i pudełko. Fotografuj 
w dobrym świetle, nie ukrywaj wad i nie używaj obróbki 
zmieniającej kolor. Zaufanie kupującego jest częścią wartości 
oferty. 

Każdy zakup wymaga pełnego rachunku. Od ostrożnej 
ceny sprzedaży odejmij prowizję, płatność, uwierzytelnienie, 
przesyłkę, ubezpieczenie, opakowanie, podatki, 
przewidywany rabat i wymaganą marżę. Wynik określa 
maksymalną cenę zakupu. Jeżeli transakcja działa tylko przy 
rekordowej cenie i bez żadnego problemu, margines 
bezpieczeństwa jest zbyt mały. 

Źródło produktu wpływa na ryzyko. Oficjalny sklep, 
platforma z weryfikacją, lokalny sprzedawca, grupa 
społecznościowa i anonimowe ogłoszenie oferują różne 
poziomy ochrony oraz dokumentacji. Zawsze sprawdzaj 
tożsamość kontrahenta w zakresie dozwolonym prawem, 
historię transakcji, dowód zakupu, zdjęcia konkretnej pary i 
warunki zwrotu. Presja czasu oraz prośba o płatność poza 
bezpiecznym systemem są sygnałami ostrzegawczymi. 

Kolejne rozdziały obejmują badanie rynku, wybór 
segmentu, premiery i rynek wtórny, rozmiarówkę, 
autentyczność, kontrolę stanu, wycenę, zakup, negocjacje, 
fotografowanie, opisy, wybór platformy, pakowanie, wysyłkę, 
zwroty, bezpieczeństwo transakcji, ewidencję, zarządzanie 
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zapasem i skalowanie. Każdy etap zostanie połączony z 
liczbami oraz listami kontrolnymi, które można stosować przy 
kolejnych parach. 

Czyszczenie i drobna pielęgnacja mogą poprawić 
prezentację, ale nie powinny maskować stanu ani uszkadzać 
materiału. Różne skóry, zamsz, siatki, kleje i nadruki reagują 
inaczej. Najpierw identyfikuj materiał, testuj metodę w 
niewidocznym miejscu i przestrzegaj instrukcji producenta. 
Renowacja kolekcjonerskiej pary może obniżyć jej wartość, 
jeżeli kupujący oczekuje oryginalnego stanu. 

Bezpieczna sprzedaż wymaga dokumentacji. Zachowuj 
zdjęcia przed wysyłką, numery identyfikacyjne, 
potwierdzenia nadania, wagę paczki oraz komunikację na 
platformie. Używaj opakowania chroniącego buty i pudełko, a 
przy droższych transakcjach rozważ ubezpieczenie oraz 
usługę z potwierdzeniem odbioru. Jasne zasady ograniczają 
spory, ale nie zastępują uczciwego opisu. 

Rynek sneakersów zmienia się szybko. Trend, współpraca, 
występ celebryty, dodruk albo zmiana regulaminu platformy 
mogą wpłynąć na cenę. Dlatego aktualizuj dane przed 
każdym zakupem i nie zakładaj, że wynik z zeszłego roku 
powtórzy się dziś. Unikaj nadmiernej koncentracji kapitału w 
jednym modelu, marce czy rozmiarze. 

Skalowanie zaczyna się od porządku. Potrzebujesz 
ewidencji kosztów, standardu zdjęć, oznaczeń 
magazynowych, terminów publikacji, zasad obniżek i 
procedury weryfikacji. Mierz marżę netto, czas sprzedaży, 
zwrot z kapitału, udział zwrotów i liczbę błędów 
autentyczności. Większa liczba par ma sens dopiero wtedy, 
gdy system zmniejsza ryzyko zamiast je mnożyć. 
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Prowadząc regularną sprzedaż, przestrzegaj praw 
konsumenta, przepisów podatkowych, zasad dotyczących 
znaków towarowych i regulaminów platform właściwych dla 
twojej jurysdykcji. Przepisy i opłaty mogą się zmieniać, 
dlatego sprawdzaj je u źródła, a w razie wątpliwości korzystaj 
z pomocy prawnika lub księgowego. Ta książka nie zastępuje 
indywidualnej porady prawnej, podatkowej ani inwestycyjnej. 

Najlepsi sprzedawcy nie wygrywają dlatego, że nigdy się 
nie mylą. Wygrywają, ponieważ ograniczają wielkość błędu, 
zapisują wyniki i szybko aktualizują kryteria. Dobra transakcja 
zaczyna się od zakupu z marginesem bezpieczeństwa, 
przechodzi przez rzetelną weryfikację i kończy się 
przejrzystą sprzedażą. Jeśli liczby lub autentyczność budzą 
poważne wątpliwości, odejście od okazji jest decyzją 
biznesową, nie straconą szansą. 
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Rozdział 1 - Wybierz segment, zanim 
zaczniesz kupować 

Najczęstszy błąd początkującego sprzedawcy 
sneakersów polega na tym, że zaczyna od produktów, a nie 
od strategii. Widzi przecenione buty, popularne logo albo 
głośną premierę i uznaje, że skoro cena jest niższa niż 
zwykle, to pojawiła się okazja. Tymczasem okazja istnieje 
dopiero wtedy, gdy konkretny model, w konkretnym 
rozmiarze i stanie, ma wystarczający popyt przy cenie 
pozwalającej zachować marżę po wszystkich kosztach. 
Dlatego pierwszym zadaniem nie jest kupienie pary. 
Pierwszym zadaniem jest określenie, na jakim fragmencie 
rynku chcesz nauczyć się zarabiać. 

Rynek sneakersów jest zbyt szeroki, aby początkujący 
mógł dobrze znać wszystko jednocześnie. Inaczej zachowują 
się limitowane premiery, inaczej popularne modele 
lifestyle'owe, buty koszykarskie, biegowe, retro, premium, 
używane czy pary kupowane na wyprzedażach. Każda 
kategoria ma inne źródła podaży, typowego klienta, tempo 
sprzedaży, wrażliwość na stan i ryzyko podróbek. Im szerszy 
zakres obserwujesz, tym trudniej szybko zauważyć, że cena 
konkretnej pary jest rzeczywiście nietypowo niska. 
Specjalizacja nie ogranicza możliwości. Na początku 
zwiększa szansę, że rozpoznasz dobrą transakcję, zanim 
zrobi to ktoś inny. 

Najprostszym sposobem wyboru segmentu jest 
połączenie trzech elementów: popytu, dostępu do towaru i 
własnej wiedzy. Jeżeli regularnie odwiedzasz outlety, 
rozsądne może być skupienie się na popularnych modelach 
dostępnych w przecenach. Jeśli dobrze znasz starsze 
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wydania określonej marki, możesz wykorzystać tę wiedzę 
przy rynku wtórnym. Gdy masz dostęp do dużego miasta z 
aktywnym rynkiem lokalnym, interesujące mogą być szybkie 
transakcje z odbiorem osobistym. Nie wybieraj segmentu 
tylko dlatego, że wygląda atrakcyjnie w mediach 
społecznościowych. Wybierz taki, w którym masz szansę 
zdobywać informacje lub produkty lepiej niż przypadkowy 
kupujący. 

Dobrą kategorią startową nie musi być ta z najwyższymi 
marżami nominalnymi. Para kupiona za 1500 zł i sprzedana za 
1750 zł może wyglądać ciekawiej niż model kupiony za 300 zł 
i sprzedany za 430 zł, dopóki nie uwzględnisz kosztów oraz 
czasu. Jeśli pierwsza transakcja przyniesie 120 zł 
rzeczywistego zysku po dwóch miesiącach, a druga 80 zł po 
tygodniu, tańszy produkt może zapewniać znacznie lepszą 
rotację kapitału. Początkujący powinien szczególnie chronić 
płynność, ponieważ ma ograniczony budżet i mniejszą 
zdolność do utrzymywania zapasu przez wiele miesięcy. 

W praktyce warto podzielić rynek na produkty o wysokiej, 
średniej i niskiej płynności. Wysoka płynność oznacza nie 
tylko dużą liczbę zainteresowanych, ale też regularne 
transakcje przy cenach, które można stosunkowo łatwo 
oszacować. Średnia płynność może oferować lepszą marżę, 
ale wymaga cierpliwości. Niska płynność często dotyczy 
nietypowych kolorystyk, bardzo małych lub bardzo dużych 
rozmiarów, starych wydań albo modeli interesujących 
niewielką grupę kolekcjonerów. Taki produkt może być 
wartościowy, lecz dla początkującego trudniej przewidzieć, 
kiedy znajdzie się kupujący. 

Rozmiar jest jednym z najważniejszych parametrów 
płynności, a jednocześnie jednym z najczęściej 
lekceważonych. Ten sam model może mieć zupełnie inny 
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popyt w różnych rozmiarach. Popularność zależy między 
innymi od rynku, marki, sylwetki buta, grupy docelowej i tego, 
czy model kupowany jest głównie do noszenia, czy 
kolekcjonowania. Nie przyjmuj więc automatycznie, że 
środkowe rozmiary zawsze są najlepsze albo że największa 
różnica pomiędzy ceną sklepową a ceną ofertową oznacza 
największą szansę na zysk. Sprawdzaj dane dotyczące 
dokładnie tego rozmiaru, który zamierzasz kupić. 

Wyobraź sobie model, którego rozmiar 43 regularnie 
sprzedaje się za około 700 zł, a rozmiar 47 jest wystawiany 
po 900 zł. Na pierwszy rzut oka rozmiar 47 wydaje się 
bardziej wartościowy. Jeśli jednak w ostatnich dwóch 
miesiącach sprzedano kilkadziesiąt par w rozmiarze 43 i tylko 
dwie w rozmiarze 47, różnica w płynności może być 
ważniejsza niż wyższa cena ofertowa. Właściciel pary 47 
może tygodniami czekać na klienta. Sprzedawca rozmiaru 43 
może kilkukrotnie obrócić tym samym kapitałem. 

Segment warto definiować wystarczająco wąsko, aby 
dane zaczęły coś znaczyć. „Sneakersy Nike” to nie segment, 
lecz ogromna część rynku. Znacznie bardziej użytecznym 
punktem startowym może być na przykład grupa popularnych 
modeli lifestyle'owych kupowanych poniżej ceny detalicznej 
albo używane modele retro w dobrym stanie do określonego 
pułapu cenowego. Chodzi o to, aby po kilkudziesięciu 
analizach zacząć rozpoznawać typowe ceny bez 
rozpoczynania każdego researchu od zera. Z czasem możesz 
rozszerzyć zakres, ale najpierw zbuduj jeden działający 
proces. 

Przy wyborze segmentu zwróć uwagę również na ryzyko 
autentyczności. Im droższy i częściej podrabiany model, tym 
większe znaczenie ma umiejętność weryfikacji oraz dostęp 
do profesjonalnej autentykacji. Początkujący może mieć 
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wysoką tolerancję na ryzyko, ponieważ chce szybko zarobić, 
ale to właśnie brak doświadczenia zwiększa 
prawdopodobieństwo kosztownego błędu. Jeśli nie potrafisz 
jeszcze ocenić danej kategorii, rozsądniejsze może być 
zaczynanie od produktów pochodzących bezpośrednio z 
wiarygodnych sklepów albo kanałów zapewniających 
dodatkową weryfikację. Potencjalna marża może być niższa, 
ale koszt nauki również spada. 

Nie ignoruj zwykłych, szeroko dostępnych modeli. Rynek 
flippingu jest często kojarzony z limitowanymi premierami, ale 
zysk może pochodzić również z przecen, błędnie 
wycenionych ofert, zamknięcia kolekcji, lokalnych promocji 
czy sezonowych zmian popytu. Para, która nie wzbudza 
emocji w społeczności kolekcjonerskiej, może sprzedawać 
się bardzo dobrze klientom szukającym codziennego obuwia. 
Dla sprzedawcy ważniejsze od prestiżu produktu jest to, czy 
potrafi go kupować poniżej realistycznej wartości rynkowej i 
regularnie sprzedawać z dodatnią marżą. 

Wybierając segment, ustal także maksymalny poziom 
kapitału angażowanego w jedną parę. Jeżeli cały budżet 
wynosi 3000 zł, kupienie jednego produktu za 2400 zł 
oznacza koncentrację ryzyka. Jedna nieudana weryfikacja, 
spadek ceny, wada, zagubiona przesyłka albo długi czas 
sprzedaży może praktycznie zatrzymać działalność. Na 
początku bezpieczniej jest zdobywać doświadczenie na 
większej liczbie mniejszych transakcji, o ile ich koszty nie 
zjadają całej marży. Każda sprzedaż daje nowe dane 
dotyczące ceny, negocjacji, wysyłki, zwrotów i zachowania 
kupujących. 

Dobry segment powinien przejść prosty test. Czy potrafisz 
znaleźć przynajmniej kilkanaście modeli, które regularnie się 
sprzedają? Czy masz przynajmniej dwa lub trzy realne źródła 


