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INTRO

Handel uzywanymi samochodami moze 2z zewnatrz
wygladac prosto. Kupujesz ponizej ceny rynkowej, wydajesz
troche na naprawy lub czyszczenie, sprzedajesz drozej i
zatrzymujesz roznice. W praktyce zysk powstaje z catego
tancucha decyzji: wyboru wtasciwego segmentu, prawidtowej
wyceny, kontrolowania ryzyka i kosztow przygotowania,
uczciwej prezentacji auta, sprawnych negocjacji oraz
szybkiego odzyskania kapitatu. Pomin jeden etap, a
obiecujgca okazja moze zmieni¢ sie w samochdod stojacy
tygodniami, podczas gdy naprawy i koszty utrzymania
spokojnie zjadajg marze.

Ta ksigzka nie jest o wyszukiwaniu najtafnszego
dostepnego samochodu. Najtannisze ogtoszenie zwykle ma
SWo0jg przyczyne: problemy mechaniczne, stabg historig,
ukrytg korozje, niejasne dokumenty albo niepopularng
konfiguracje. Dobry zakup okresla rdoznica miedzy
realistyczng wartoscig odsprzedazy a petng kwotg potrzebng
do nabycia, przygotowania i sprzedania auta. Ta réznica musi
by¢ wystarczajgco duza, zeby pomiesci¢ niepewnosc¢ i nadal
zostawic optacalng marze.

Przed zakupem poznaj trzy liczby: maksymalng ceng
zakupu, przewidywany koszt przygotowania i realistyczng
cene odsprzedazy. Zatézmy, ze po przygotowaniu samochod
powinien sprzedac sie za okoto 30 000 w lokalnej walucie.
Kupujesz go za 25 000 i wydajesz kolejne 2 800 na opony,
serwis, zawieszenie oraz kosmetyke. Twoj koszt wynosi juz
27 800, zanim doliczysz podatki, koszty transakcyjne,
niespodziewane problemy albo negocjacje z kolejnym
kupujagcym. Jedna dodatkowa naprawa moze usunac



wiekszo$¢ zysku, ktory tak atrakcyjnie wyglagdat w
ogfoszeniu.

Nie licz zysku na podstawie najwyzszej ceny podobnego
auta znalezionej w internecie. Liczy sie cena, przy ktoérej
porownywalny samochdéd ma szanse sprzedac sie w
rozsgdnym czasie. To prowadzi do rotacji kapitatu. Auto
dajgce mniejszy zysk w dwa tygodnie moze by¢ lepszym
zakupem niz samochod z wiekszg teoretyczng marzg,
ktérego sprzedaz zajmie trzy miesigce. Pienigdze zamrozone
w jednym pojezdzie nie sfinansujg kolejnej okazji, dlatego
czas musi znalez¢ sie w kazdej kalkulacji.

Poczatkujgcy powinni zwykle stosowac¢ surowsze zasady
niz doswiadczeni handlarze dysponujgcy warsztatem,
kontaktami do specjalistow i wiekszg rezerwag. Im mniej wiesz,
tym wiekszego marginesu btedu potrzebujesz. Jezeli
sprzedajgcy twierdzi, ze hatas w zawieszeniu to tylko tania
tuleja, kontrolka pojawita sie po odtgczeniu akumulatora, a
klimatyzacje wystarczy nabic, nie traktuj tych zapewnien jak
potwierdzonych kosztow. Dopodki nie zweryfikujesz
przyczyny, kazde z nich jest niepewnoscig, a niepewnosc
nalezy do rezerwy na ryzyko, nie do najbardziej
optymistycznej wersji transakcji.

Dobre ogledziny nie polegajg na szukaniu powodow, zeby
kupi¢. Polegajg na szukaniu powodéw, zeby odejs¢. Gdy
przejechates godzing, wydates pienigdze na paliwo i zaczates
juz wyobrazac sobie zysk ze sprzedazy, tatwo wyttumaczy¢
problemy, ktére wczesniej wzbudzityby twojg ostroznosc.
Nieudane ogledziny kosztujg znacznie mniej niz zty zakup.
Umiejetnos¢ odejscia bez samochodu jest jedng z
najcenniejszych kompetencji w tym biznesie.

W tej ksigzce przyjrzymy sie zaréwno pojazdowi, jak i
samej transakcji. Nauczysz sie wybierac segment rynku,
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poréwnywacé ogtoszenia, szacowac¢ wartos¢ odsprzedazy,
sprawdzac¢ historie i przygotowywac¢ sie do ogledzin.
Omoéwimy nadwozie, podwozie, korozje, prace silnika,
skrzynig biegow, uktad napedowy, elektronike i jazde probna.
Celem nie jest zrobienie z ciebie mechanika, lecz pomoc w
rozdzieleniu tego, co mozesz oceni¢ samodzielnie, od tego,
co wymaga profesjonalnej diagnostyki albo jest zbyt
niepewne, by zaakceptowac ryzyko.

Dokumenty sg rownie wazne jak stan mechaniczny.
Samochod moze wyglgda¢ znakomicie i jezdzi¢ prawidiowo,
a jednoczesnie wigzac sie z ryzykiem dotyczacym wtasnosci,
rejestracji, podatkow, ubezpieczenia Iub dokumentacji.
Przepisy zalezg od kraju i mogg sie zmienia¢, dlatego
sprawdzaj aktualne lokalne wymagania dotyczgce rejestracji,
podatkow, dziatalnosci  gospodarczej, obowigzkéw
informacyjnych i odpowiedzialnosci sprzedawcy. Ta ksigzka
daje model podejmowania decyzji, a nie porade prawng dla
konkretnej jurysdykcji. Gdy znaczenie ma kwalifikacja prawna
lub podatkowa, korzystaj z aktualnych zrodet urzedowych
albo pomocy wykwalifikowanego specjalisty.

Nauczysz sig réwniez szacowac¢ naprawy bez zaktadania,
ze kazda wydana kwota w takim samym stopniu podnosi
wartosc sprzedazy. Duza naprawa moze jedynie przywroécic
zwykty stan rynkowy, podczas gdy drobniejsze prace
kosmetyczne i lepsza prezentacja mogg skuteczniej
zwigkszyC¢ zainteresowanie kupujgcych. Celem nie jest
perfekcja. Celem jest inwestowanie tam, gdzie praca
poprawia bezpieczenstwo, wartos¢, zaufanie kupujgcego
albo szybkos¢ sprzedazy.

Przygotowanie do odsprzedazy zaczyna si€ jeszcze przed
zrobieniem zdjec¢. Juz przy zakupie powinienes wiedziec¢, kim
prawdopodobnie bedzie kolejny nabywca i co jest dla niego



wazne. Rézne segmenty przyciggajg rézne oczekiwania. Ta
sama wada moze miec zupetnie inne znaczenie zaleznie od
rodzaju auta. Zrozumienie przysztego kupujgcego pomaga
zdecydowac, ktére naprawy dodajg wartos¢, a ktorych
kosztu raczej nie odzyskasz.

Dobre ogtoszenie powinno uftatwia¢c  zrozumienie
samochodu, a nie przyttacza¢ kupujgcego reklamowym
hatasem. Czytelne zdjecia, rzetelne informacje,
dokumentacja serwisowa i uczciwe opisanie znanych wad
budujg wiecej zaufania niz przesadne obietnice. Ukrywanie
probleméw moze prowadzi¢ do odpowiedzialnosci prawnej,
konfliktu po sprzedazy i niepotrzebnego ryzyka. Zdrowszy
model polega na zakupie z takg marzg, aby mozna byto
przedstawi¢ samochdd uczciwie i nadal przeprowadzic¢
opfacalng transakcje.

Negocjacje powinny byc¢ elementem kalkulacji, nie
zawodami. Zanim opublikujesz ogtoszenie, ustal ceng
ofertowg, realistyczny cel i poziom, ponizej ktorego
transakcja traci sens. Oferte kupujgcego oceniaj wzgledem
rynku, petnego kosztu i wartosci odzyskania kapitatu, a nie
wiasnej dumy. Czasem szybkie zaakceptowanie nieco
mniejszego zysku jest wiasciwg decyzjg. Innym razem duzy
popyt uzasadnia obrone ceny.

Zajmiemy sie tez martwym zapasem. Samochad, ktory sie
nie sprzedaje, nadal zuzywa czas i kapitat. Nauczysz sie
odréznia¢ rozsgdng cierpliwos¢ od upartego trzymania
pojazdu, ktory rynek odrzucit przy wybranej przez ciebie
cenie. Omoéwimy korekty ceny, koszty utrzymania i moment,
w ktérym mniejszy zysk lub kontrolowana strata sg lepsze od
oczekiwania na nierealng kwote.

W dalszych rozdziatach zamienimy pojedyncze transakcje
w powtarzalny system. Nauczysz sie zapisywac prawdziwe
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koszty, mierzy¢ czas przygotowania i sprzedazy,
utrzymywac rezerwe, analizowac¢ btedy oraz zwigkszac skale
dopiero wtedy, gdy wyniki stajg sie przewidywalne. Jeden
udany flip nie dowodzi, ze model dziata. Proces zyskuje
wartos¢ wtedy, gdy potrafisz wyjasnic¢, dlaczego transakcja
sie udata, co omal nie poszto zle i co zmienisz przed kolejnym
zakupem.

Najwazniejsza zasada tej ksigzki jest prosta: nie musisz
kupowa¢ samochodu. Mozesz go obejrze¢, odby¢ jazde
probng, sprawdzi¢ dokumenty, policzy¢ naprawy,
negocjowac i nadal odejs¢. To nie jest zmarnowany wysitek.
Czesto wiasnie w ten sposdéb chronisz kapitat. Handel
uzywanymi samochodami nie polega na kupowaniu jak
najwiekszej liczby pojazdéw, lecz na odpowiednio czgstym
kupowaniu wtasciwych aut, kontrolowaniu ryzyka i
zamienianiu ich z powrotem na gotdéwke, zanim pojawi sie
kolejna okazja.

Po przeczytaniu ksigzki bedziesz mie¢ model prowadzacy
od pierwszego badania rynku do koncowego przekazania
auta. Dowiesz sig, jak oceniaC¢ wartos¢, szacowac koszty,
sprawdzac ryzyko, przygotowywac i sprzedawac¢ samochaod,
bezpiecznie przyjmowac ptatnosc, rozwigzywac problemy po
sprzedazy, mierzyc¢ rotacje kapitatu i zbudowac praktyczny
plan pierwszych 30 dni. Zaczniemy od podstawy
wszystkiego, co nastgpi pozniej: wyboru segmentu, ktory
zrozumiesz  wystarczajgco dobrze, aby rozpoznac
prawdziwg okazje, zanim wtozysz w nig pienigdze.



Rozdziat1- Wybierz segment, zanim
wydasz pierwszg ztotowke

Najczestszy btad poczatkujgcego flippera pojawia sie
jeszcze przed pierwszym telefonem do sprzedajgcego.
Polega na przeglgdaniu wszystkiego naraz: aut miejskich,
kompaktow, kombi, SUV-6w, diesli, hybryd, samochodéw
premium i starszych modeli kuszgcych niskg ceng. Po
godzinie masz otwartych kilkadziesigt ogtoszen i coraz mniej
pewnosci, co rzeczywiscie jest okazjg. Bez znajomosci
konkretnego fragmentu rynku niska cena wyglada atrakcyjnie
sama w sobie, cho¢ moze wynikac z problematycznej wersji,
stabego popytu albo wysokich kosztéw napraw. Pierwszym
zadaniem nie jest wiec znalezienie auta, lecz wyboér
segmentu, Kktéry poznasz wystarczajgco dobrze, zeby
rozumiec jego ceny, ptynnosc i typowe ryzyka.

Dobry segment powinien by¢ wystarczajgco szeroki, zeby
regularnie pojawiaty sie nowe oferty, ale jednoczesnie na tyle
waski, by dato sie porownywac¢ podobne samochody. Samo
kryterium "auta do 30 000 zt" jest zbyt szerokie, bo obejmuje
pojazdy o zupetnie réoznych klientach, kosztach i problemach.
Praktyczniejsze moze byc¢ skupienie sie na popularnych
autach miejskich i kompaktowych w okreslonym wieku,
przedziale cenowym i z kilkoma akceptowanymi wersjami
napedowymi. Po kilkunastu dniach takiej obserwaciji
zaczynasz rozpoznawa¢ ceny bez kazdorazowego
rozpoczynania analizy od zera. Wtasnie wtedy przypadkowe
przeglgdanie ogtoszen zaczyna zmienia¢ sie¢ w znajomosc¢
rynku.

Dla poczatkujgcego szczegodlnie wazna jest ptynnosc.
Ptynny segment ma regularny popyt, odpowiednig liczbe



poréwnywalnych ofert i wystarczajgco szerokie grono
potencjalnych kupujgcych. Popularny model moze mie¢ duzg
konkurencjeg, ale dzieki niej tatwiej ustali¢ realng wartosc,
poréwnac¢ konfiguracje i obserwowac, ktére auta znikajg
najszybciej. Rzadki samochod moze wygladac¢ atrakcyjnie
wtasnie dlatego, ze podobnych ofert prawie nie ma, lecz brak
konkurencji nie musi oznaczac¢ przewagi. Czasami oznacza
po prostu, ze bardzo mato osob szuka takiego auta.

Ptynnos¢ najlepiej mierzy¢ przez obserwacje zachowania
ofert. Jesli sensownie wycenione egzemplarze znikajg po
kilku dniach, a nowe pojawiajg sie regularnie, masz sygnat, ze
rynek pracuje. Jesli te same samochody wiszg tygodniami,
sprzedajgcy wielokrotnie obnizajg ceny, a mimo to ogtoszenia
pozostajg aktywne, powiniene$s zachowacé ostroznosc. Nie
znasz oczywiscie ostatecznych cen wszystkich transakcji,
ale czas ekspozycji i kolejne korekty ceny dostarczajg
cennych informacji. Dla flippera auto, ktére teoretycznie daje
wysokg marze, lecz sprzedaje sie przez trzy miesigce, moze
by¢ mniej atrakcyjne niz produkt z mniejszg marzg i szybka
rotacja.

Kolejnym filtrem jest budzet. Jesli dysponujesz 40 000 zt,
nie oznacza to, ze powinienes szuka¢ samochodu za 39 000
zt. Po zakupie muszg zosta¢ pienigdze na serwis,
diagnostyke, opony, drobne naprawy, przygotowanie
wizualne, transport i nieprzewidziane wydatki. Poczatkujgcy
szczegoOlnie potrzebuje rezerwy, poniewaz jeszcze nie ma
wtasnych danych pokazujgcych, o ile zwykle niedoszacowuje
przygotowanie auta. Segment, w ktérym sensowne
egzemplarze regularnie pochtaniajg prawie caty dostepny
kapitat juz przy zakupie, jest na tym etapie po prostu zbyt
drogi.



Zatézmy, ze masz 40 000 zt. Kupno samochodu za 30
000-32 000 zt moze dac ci znacznie bezpieczniejszg pozycje
niz wydanie 38 500 zt tylko dlatego, ze znalaztes atrakcyjny
egzemplarz. Jesli po zakupie pojawi sie serwis za 1200 zf,
opony za 1800 zt i naprawa elektroniki za 700 zt, nadal
mozesz przygotowac auto bez presji. Gdy nie masz rezerwy,
nawet stosunkowo maty problem zmienia sposob
podejmowania decyzji. Zaczynasz odktadac potrzebne prace,
szuka¢ najtanszych rozwigzan albo probujesz szybko
sprzedac¢ samochdd, zeby odzyskac gotowke.

Rezerwa finansowa jest wiec czescia modelu
biznesowego, a nie pieniedzmi lezgcymi bez celu. Jej
wielko$¢ powinna zaleze¢ od wartosci auta, jego wieku,
skomplikowania technicznego i twojej zdolnosci do
przewidywania kosztéw. Samochdd za 15 000 zt z prostg
konstrukcjg stawia inne wymagania niz kilkunastoletnie auto
premium petne kosztownej elektroniki. Jesli jedna wieksza
usterka moze pochtong¢ wiekszos¢ twojego bufora, segment
jest bardziej ryzykowny, niz sugeruje sama cena zakupu.
Poczatkujgcy powinien preferowac¢ sytuacje, w ktérych
pojedynczy problem nie niszczy catej kalkulacji.

Segment musi réwniez pasowac¢ do twojego zaplecza.
Jesli masz zaufanego mechanika znajgcego okreslone marki
i potrafigcego szybko oszacowac koszt typowych napraw,
mozesz zaakceptowac niektore usterki, ktorych inny
poczatkujgcy powinien unikac. Jesli masz dostep do dobrego
detailera, lakiernika albo sam potrafisz wykona¢ podstawowg
kosmetyke, zaniedbane wizualnie samochody mogg byc¢ dla
ciebie ciekawym zrédtem okazji. Przewaga nie musi polegac
na tym, ze sam naprawisz samochdéd. Moze wynikac z tego,
ze konkretny problem potrafisz rozwigzac¢ taniej, szybciej
albo bardziej przewidywalnie niz przecigtny kupujacy.
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