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INTRO

Paleta nie jest okazjg. Okazjg moze byc¢ dopiero
wtasciwie wycenione ryzyko

Palety ze zwrotami konsumenckimi wyglgdajg jak jeden z
najprostszych modeli odsprzedazy. Kupujesz duzg partie
towaru wyraznie ponizej deklarowanej wartosci detalicznej,
rozpakowujesz jg, wystawiasz poszczegoélne produkty i
zatrzymujesz roznice. Na zdjeciach widac telewizory,
elektronarzedzia, ekspresy do kawy, stuchawki, zabawki,
sprzet domowy i dziesigtki kartonow. W arkuszu obok moze
pojawiC sie imponujgca suma wartosci katalogowej. Catos¢
wyglada jak gotowy magazyn peten marzy.

Problem polega na tym, ze wartos¢ detaliczna palety
prawie nigdy nie jest tym samym co wartos¢, ktorg
rzeczywiscie mozesz z niej odzyskaé. Czesc¢ produktéw
moze byc¢ uzywana. Cze$¢ moze by¢ uszkodzona. Niektore
mogg byc¢ niekompletne, pozbawione zasilaczy, pilotow,
akcesoriow, opakowan albo elementow montazowych. Inne
mogaq dziata¢ poprawnie, lecz mie¢ slady uzytkowania, przez
ktore ich realna cena sprzedazy bedzie znacznie nizsza niz
cena nowego produktu w sklepie. Czasami manifest zawiera
bardzo doktadne informacje, a czasami jest tylko orientacyjng
listg. Zdarzajg sie rowniez partie, ktorych zawartos¢ mozna
oceni¢ dopiero po dostawie i otwarciu.

Dlatego flipping palet likwidacyjnych nie jest biznesem
polegajgcym na kupowaniu jak najwiekszej ilosci towaru jak
najtaniej. Jest biznesem polegajgcym na kupowaniu
niepewnosci po cenie wystarczajgco niskiej, aby zostawié
sobie przestrzen na btedy.



To zasadnicza rdznica. Profesjonalny kupujacy nie pyta
przede wszystkim: "lle ten towar byt wart w sklepie?". Pyta:
"lle pieniedzy prawdopodobnie odzyskam z tej konkretnej
partii po uwzglednieniu stanu produktow, brakow, kosztow
sprzedazy, transportu, zwrotdéw, czasu pracy i towaru,
ktérego nie uda sie sprzedac?". Dopiero pozniej pojawia sie
pytanie o maksymalng cene zakupu. Ta ksigzka jest
poswigcona witasnie temu sposobowi myslenia.

Co naprawde kupujesz

Kiedy kupujesz pojedynczy uzywany przedmiot, mozesz
zwykle obejrze¢ zdjecia konkretnego egzemplarza, zadac
pytania  wiascicielowi, sprawdzi¢ numer modelu i
zdecydowac, czy cena odpowiada ryzyku. Przy palecie
sytuacja wyglada inaczej. Jedng decyzjg zakupowa
przejmujesz dziesigtki, a czasem znacznie wigcej
oddzielnych problemoéw sprzedazowych.

Kazdy produkt ma wtasny stan, wiasny popyt, wtasng ceng,
wiasny koszt obstugi i wiasne prawdopodobienstwo zwrotu.
Dlatego palete nalezy postrzegac nie jako jeden produkt, lecz
jako portfel matych aktywow o réznej jakosci.

W d$rodku moga znajdowac sie przedmioty, ktore
sprzedasz szybko i z dobrg marzg. Mogg by¢ réwniez
produkty dziatajgce, ale mato atrakcyjne rynkowo. Inne okazg
sie wartosciowe dopiero po uzupetnieniu brakujgcego
akcesorium. Czgsc¢ bedzie nadawata sie wytgcznie na czesci,
a niektore sztuki mogg mie¢ praktycznie zerowg wartosc
handlowa.

Wynik catej palety jest suma tych wszystkich przypadkow.
To oznacza, ze dobra paleta nie musi sktadac sie wytgcznie z
idealnego towaru. W praktyce wystarczy, ze cena zakupu
odpowiednio uwzglednia rzeczywistg strukture ryzyka. Partia
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zawierajgca czesc¢ produktow wadliwych moze nadal byc¢
optacalna, jezeli kupujesz jg wystarczajgco tanio i potrafisz
sprawnie odzyskiwac wartosc¢ z pozostatych pozycji.

Odwrotna sytuacja réwniez jest mozliwa. Paleta petna
atrakcyjnych marek moze by¢ fatalnym zakupem, jezeli cena
jest zbyt wysoka. Produkt moze byc¢ dobry. Paleta moze
wyglada¢ dobrze. Oferta moze brzmiec atrakcyjnie. A mimo
tego transakcja moze nie mie¢ ekonomicznego sensu.

Zwrot konsumencki nie oznacza jednej rzeczy

Jednym z najwigkszych btedow poczatkujgcych jest
traktowanie okreslenia "zwrot konsumencki" jako informacji o
stanie produktu. Nie jest nig. Zwrot moze oznaczac przedmiot
praktycznie nieuzywany, ktéry klient odestat po krétkim
sprawdzeniu. Moze oznacza¢ produkt z uszkodzonym
opakowaniem. Moze tez oznaczac¢ sprzet intensywnie
uzywany przez pewien czas, przedmiot niekompletny,
urzgdzenie z wadg albo rzecz zwrdcong dlatego, ze klient
uznat jg za niesprawnag.

Doktadne klasyfikacje zalezg od dostawcy, platformy i
zrodta towaru. Terminologia nie jest uniwersalna. Oznaczenie
stosowane przez jedng firme moze oznacza¢ cos$ innego u
innego sprzedawcy. Dlatego nigdy nie opieraj wyceny
wytgcznie na nazwie kategorii stanu.

Jezeli zrodto uzywa oznaczen takich jak "returns",
"customer returns", "overstock", "shelf pulls", "open box",
"untested", "salvage" lub wtasnego systemu klas jakosci,
sprawdz doktadng definicje przed zakupem. Jezeli kupujesz
w Polsce lub na rynku europejskim, mogg by¢ stosowane inne
okreslenia. Zawsze liczy sie definicja dostawcy, nie twoje
intuicyjne rozumienie etykiety.



Stowo  "nieprzetestowany" rowniez nie oznacza
"sprawny". Oznacza tylko, ze nie masz potwierdzonego
wyniku testu. To bardzo wazne, poniewaz poczagtkujgcy
czesto nieswiadomie zamieniajg brak informacji w
optymistyczne zatozenie. Profesjonalna kalkulacja dziata
odwrotnie. Im mniej wiesz, tym wigkszego marginesu
bezpieczenstwa potrzebujesz.

Manifest jest narzedziem, a nie obietnicg zysku

Manifest to lista produktow przypisanych do partii. Moze
zawiera¢ miedzy innymi nazwy produktéw, numery modeli,
kody towarow, liczbe sztuk, deklarowang cene detaliczng,
stan, kategorie i inne dane identyfikacyjne. Dobry manifest
moze byc¢ niezwykle wartosciowy.

Pozwala przeanalizowac partie jeszcze przed zakupem.
Mozesz sprawdzic¢, ktére pozycje majg realny rynek wtoérny,
ktére sg trudne do wysyiki, ktore szybko tracg wartosc, ktore
wymagajg kosztownych akcesoriow i ktére moga
odpowiadac za wiekszos¢ wartosci catej palety.

Manifest nie powinien by¢ jednak traktowany jak zestaw
gwarantowanych przychodow. Cena detaliczna podana w
arkuszu moze by¢ ceng katalogowg, dawng ceng sprzedazy
albo inng wartoscig referencyjng. Nie oznacza automatycznie
ceny, za ktérg sprzedasz zwrécony egzemplarz. Co wigcej,
nawet poprawnie zidentyfikowany produkt moze byc¢
niekompletny albo niesprawny.

Dlatego zamiast sumowac kolumne z wartoscia detaliczng,
bedziemy budowac¢ wiasng wartos¢ odzysku. Dla kazdej
istotnej pozycji mozna mysle¢ o niej w uproszczony sposob:
Przewidywana warto$¢ odzysku = realistyczna cena
sprzedazy x prawdopodobienstwo uzyskania danego stanu
sprzedazowego - bezposrednie koszty odzysku i sprzedazy
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W praktyce model moze mie¢ wigcej scenariuszy. Produkt
moze zosta¢ sprzedany jako w petni sprawny, jako
niekompletny, jako uszkodzony, na czesci albo w ogdle nie
znalez¢ kupca. Dlatego bardziej dojrzata analiza nie zaktada
jednego wyniku. Buduje kilka mozliwych wynikéw i przypisuje
im rozsgdne wagi albo stosuje konserwatywne zatozenie
bazowe. Nie chodzi o matematyczng perfekcje. Chodzi o to,
aby przestac¢ wycenia¢ niepewnosc¢ na podstawie emociji.

Recovery value - liczba wazniejsza niz MSRP

W biznesie paletowym bardzo tatwo zachwyci¢ sie duza
liczbg oznaczajgcg pierwotng warto$¢ detaliczng towaru.
Jezeli paleta ma deklarowang wartosc¢ sklepowg wielokrotnie
wyzszg od ceny zakupu, oferta moze wygladac¢ na oczywistg
okazje.

Taka liczba potrafi by¢ jednak catkowicie bezuzyteczna
bez kontekstu. Zatézmy, ze w manifescie znajduje sig starszy
model urzgdzenia, ktory kiedys kosztowat duzo. Jezeli rynek
jest obecnie peten nowszych wersji, realna cena uzywanego
egzemplarza moze by¢ znacznie nizsza. Jezeli dodatkowo
produkt jest zwrotem, nie ma opakowania i brakuje
akcesoridow, réznica rosnie jeszcze bardziej.

Dlatego w tej ksigzce bedziemy regularnie wraca¢ do
pojecia recovery value, czyli wartosci odzysku. Nie interesuje
nas przede wszystkim to, ile towar byt wart kiedys. Interesuje
nas to, ile pieniedzy mozesz rozsgdnie odzyskac teraz.

Mozna to przedstawi¢ w uproszczonym modelu: Wartos¢
odzysku brutto = suma realistycznych wartosci sprzedazy
wszystkich pozycji Nastepnie: Wartos¢ odzysku netto =
wartos¢ odzysku brutto - koszty platform - ptatnosci -
transportu do klienta - materiatow - brakujgcych elementow -
zwrotow - strat - innych kosztow bezposrednich
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A dopiero poézniej: Potencjalny wynik partii = wartosc
odzysku netto - koszt zakupu palety - koszt dostawy palety -
pozostate koszty operacyjne przypisane do partii To nie jest
gwarancja zysku. To struktura myslenia. Jezeli nie jestes w
stanie w przyblizeniu opisa¢, skagd ma pochodzi¢ twoja
marza, zakup palety staje sie zaktadem.

Nie kupuj procentu wartosci detalicznej

Na rynku likwidacyjnym czesto spotkasz sie z mysleniem
typu: "Ta paleta kosztuje tylko okreslony procent retailu".
Takie poréwnanie moze by¢ pomocnicze, ale samo w sobie
nie mowi prawie nic o jakosci transakcji.

Dwie palety o tej samej deklarowanej wartosci detalicznej
mogg miec zupetnie inng wartosc dla resellera. Jedna moze
zawiera¢ popularne, mate, fatwe do testowania produkty.
Druga moze byc¢ petna duzych, sezonowych, niekompletnych
albo trudnych w wysyice przedmiotéw.

Pierwsza moze szybko zamienia¢ sie¢ w gotowke. Druga
moze przez miesigce zajmowac¢ magazyn. Dlatego nie
bedziemy budowac strategii na prostym zatozeniu, ze
okreslony procent wartosci katalogowej jest zawsze dobrym
zakupem. Kazda partia wymaga analizy jej faktycznej
zawartosci, ptynnosci, stanu i kosztow obstugi. Cena zakupu
ma wynikac z przewidywalnej ekonomiki partii. Nie odwrotnie.

Zysk powstaje po zakupie, ale jest chroniony przed
zakupem

Duza czesc¢ pracy w tym modelu zaczyna sie dopiero po
dostawie. Towar trzeba odebrac¢, udokumentowac, policzyc,
rozdzieli¢, sprawdzi¢ wizualnie, przetestowa¢ tam, gdzie
mozna to zrobi¢ bezpiecznie, wyczysci¢, skompletowac,



sfotografowac, opisa¢, wyceni¢, wystawi¢, zapakowac i
wystac.

Jednak najwigkszy wptyw na przyszty wynik czesto ma
decyzja podjeta jeszcze przed kliknigciem "kup". Mozesz
Swietnie fotografowa¢ produkty i bardzo dobrze pisac
ogtoszenia, ale jezeli zaptacite$ za palete zbyt duzo, trudno
bedzie odzyskac¢ marze samg pracg operacyjna.

Dlatego podstawowa zasada tej ksigzki brzmi: Marze
budujesz podczas sprzedazy, ale chronisz jg podczas
zakupu. Twojg przewagg nie powinno by¢ przekonanie, ze
"jako$ to sprzedasz". Powinna nig by¢ dyscyplina, dzigki
ktorej odrzucasz partie, ktorych ekonomika nie daje
wystarczajgcej przestrzeni na nieprzewidziane problemy.
Najlepszym zakupem danego dnia moze by¢ brak zakupu.

Piece by piece - gdzie naprawde tworzysz wartosc¢

Palety sg kupowane hurtowo, ale najwiekszg wartosc
najczesciej odzyskuje sie detalicznie. Na tym polega sedno
modelu piece by piece. Kupujesz partie jako catos¢, a pozniej
dzielisz jg na dziesigtki pojedynczych transakcji. Kazdy
produkt dostaje wtasng oceng stanu, wiasng cene, wtasne
zdjecia, wtasny opis i wtasny kanat sprzedazy.

To wymaga pracy. Jednoczesnie witasnie ta praca tworzy
przewage nad kupujgcym, ktéry chce odsprzedac catg palete
bez jej rozpakowywania. Dodawanie wartosci moze polegac
na bardzo prostych czynnosciach: doktadnym
zidentyfikowaniu modelu, bezpiecznym wyczyszczeniu
powierzchni, dopasowaniu wtasciwego przewodu, zrobieniu
czytelnych zdjec¢, uczciwym opisaniu wady, rozdzieleniu
wartosciowego zestawu albo potaczeniu Kilku
kompatybilnych elementow w bardziej atrakcyjng oferte.



Nie kazda poprawa wymaga naprawy. W wielu
przypadkach najwiekszg wartos¢ daje informacja. Przedmiot
oznaczony w duzej partii jako "nieprzetestowany" moze miec¢
ograniczong wartos¢. Ten sam przedmiot po prawidtowym,
bezpiecznym sprawdzeniu podstawowych funkcji moze stac
sie znacznie tatwiejszy do sprzedazy, poniewaz kupujgcy nie
ptaci juz za tak duze ryzyko.

Ale granica kompetencji jest wazna. Podstawowe
ogledziny, kompletowanie zestawu, czyszczenie zgodne z
zaleceniami producenta czy wykonywanie prostych testow
uzytkowych to jedno. Naprawy urzadzen elektrycznych,
ingerencja w instalacje zasilajgce, prace przy akumulatorach
wysokiego ryzyka, urzgdzeniach gazowych, chtodniczych
lub innych systemach wymagajgcych odpowiedniej wiedzy
nalezy pozostawi¢ osobom posiadajgcym potrzebne
kwalifikacje i sprzet. Nie zwiekszaj wartosci towaru kosztem
bezpieczenstwa.

Najwiekszy zysk nie zawsze pochodzi z najdrozszych
produktéw

Poczatkujgcy czesto koncentrujg sie na kilku najdrozszych
pozycjach z manifestu. To naturalne. Jezeli na liScie znajduje
sie telewizor, laptop albo drogie elektronarzedzie, zaczyna
ono dominowac catg analize. To moze byc¢ niebezpieczne.

Jezeli ekonomika palety dziata tylko pod warunkiem, ze
dwie lub trzy najdrozsze sztuki bedg w idealnym stanie,
ryzyko jest silnie skoncentrowane. Wystarczy, ze jedna z nich
bedzie niesprawna, niekompletna lub trudna do sprzedazy i
cata kalkulacja moze sig zmienic.

Zdrowsza partia czesto opiera sie na wiekszej liczbie
produktow, ktorych warto$¢ mozna odzyskac niezaleznie.
Nie oznacza to, ze nalezy unika¢ drogich przedmiotéw.
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