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INTRO

Moda z drugiej reki stata sie petnoprawnym rynkiem
odsprzedazy. Ubrania, ktére kiedys krgzyty gtéwnie miedzy
lumpeksami, targami, organizacjami charytatywnymi i
rodzinami, dzis mozna kupic lokalnie i w ciggu kilku godzin
pokazac tysigcom osob w internecie. Platformy sprzedazowe
obnizyty prog wejscia, ale jednoczesnie zwigkszyty
konkurencje. Sam tani zakup juz nie wystarcza. Aby zarabiac
regularnie, trzeba rozumieé, czego klienci szukajg, ile sg
gotowi zapfaci¢, jak szybko dana rzecz moze sig sprzedac i
kiedy najlepsza decyzjg jest pozostawienie jej na wieszaku.

Model biznesowy jest prosty: wyszukujesz produkt ponizej
jego realnej wartosci, weryfikujesz marke, model, rozmiar i
stan,  przygotowujesz go zgodnie z  zasadami
bezpieczenstwa, prezentujesz doktadnie, wyceniasz na
podstawie rynku, a nastepnie sprzedajesz z marza. Prostota
modelu nie oznacza jednak, ze kazda transakcja bedzie
dobra. Zysk znika przez ukryte plamy, zapach, brak metki
rozmiarowej, podrobki, koszt wysytki, prowizje, zwroty,
rabaty i zapas, ktéry przez miesigce nie znajduje kupca.

Najwazniejsza jest selekcja. Warto$¢ ubrania nie wynika
wytgcznie z logo. Liczg sie konkretny model, fason, materiaf,
rozmiar, kolor, sezon, stan, aktualny popytiliczba podobnych
ofert. Dwie rzeczy tej samej marki mogag miec zupetnie inng
ptynnos¢. Nauczysz sie odrdéznia¢ rozpoznawalnos¢ od
realnej wartosci odsprzedazy oraz korzystac ze sprzedanych
ofert, a nie tylko z zyczeniowych cen wystawiajgcych.

Stan musi byC¢ oceniany systematycznie. Sprawdzaj
kotnierz, pachy, mankiety, szwy, zamki, guziki, podszewke,
kieszenie, piety, nadruki i miejsca narazone na rozcigganie.
Ogladaj rzeczy w dobrym swietle i fotografuj wady przed
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praniem lub naprawg. Mata plama moze zejs¢ w kilka minut,
ale moze tez pozostac na zawsze. Jezeli koszt i
prawdopodobienstwo usuniecia wady sg niepewne, cena
zakupu musi uwzgledniac ten scenariusz.

Autentycznosc¢ jest osobnym obszarem ryzyka. Popularne
marki luksusowe, streetwearowe i sportowe przyciggajg
podrdébki, a pojedynczy szczegdt rzadko daje pewnosc.
Trzeba fgczyc¢ informacje o konstrukcji, metkach, kodach
produktu, szwach, materiale,  opakowaniu, historii
pochodzenia i cechach konkrethego modelu. Gdy nie
potrafisz potwierdzi¢ autentycznosci, nie przedstawiaj
przypuszczenia jako faktu i korzystaj z wiarygodnej
ekspertyzy tam, gdzie wartosc lub ryzyko sg wysokie.

Liczby nalezy policzy¢ przed zakupem. Od ostroznej ceny
sprzedazy odejmij prowizjeg, ptatnosci, opakowanie, wysyike,
koszt przygotowania, przewidywany rabat, ryzyko zwrotu i
wymagang marze. Wynik wyznacza maksymalng ceng
zakupu. Ubranie kupione za 40 zt i sprzedane za 100 zt nie
daje automatycznie 60 zt zysku. Po wszystkich kosztach oraz
czasie poswieconym na wyszukanie, czyszczenie, pomiar,
fotografowanie, publikacje i obstuge transakcji wynik moze
by¢ znacznie mniejszy.

Prezentacja powinna usuwac¢ niepewnosc. Zdjecia majg
pokazywac przod, tyt, metki, skfad, rozmiar, detale, fakture i
wszystkie wady. Opis powinien zawiera¢ doktadne pomiary
wykonane w spojny sposob, poniewaz oznaczenie rozmiaru
rozni sie miedzy markami i rocznikami. Naturalne kolory,
proste tto i czytelny tytut zwiekszajg szanse, ze wtasciwy
kupujacy znajdzie oferte i nie bedzie rozczarowany po
odbiorze.

Ta ksigzka prowadzi przez caty proces: wybor niszy,
badanie popytu, zrodta zakupdéw, ocene marki i modelu,
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kontrole stanu, bezpieczne pranie i przygotowanie, pomiary,
zdjecia, opisy, stowa kluczowe, wyceng, negocjacje,
pakowanie, wysytke, zwroty, ewidencje oraz skalowanie.
Poznasz takze wskazniki takie jak $rednia marza, zysk na
godzing, czas sprzedazy, rotacja zapasu i udziat ofert
wymagajgcych obnizki.

Nie kazdg rzecz nalezy czyscic Iub naprawiac
samodzielnie. Delikatne tkaniny, skéra, konstrukcje klejone,
ozdoby i ubrania o wysokiej wartosci mogg wymagac
profesjonalnej pralni albo specjalisty. Zawsze przestrzegaj
oznaczen pielegnacyjnych i instrukcji srodkow. Nie ukrywaj
trwatych plam, napraw, zapachdéw ani innych wad. Uczciwy
opis chroni kupujgcego, reputacje sprzedawcy i wynik catej
dziatalnosci.

Wazniejsza od wielkosci zapasu jest jego jakosC i
ptynnos¢. Sto przypadkowych ubran moze pochtong¢ wigcej
czasu i miejsca niz dwadziescia dobrze wybranych
produktow. Kazda rzecz wigze kapitat i tworzy prace: trzeba
ja przechowywac, odnajdywaé, aktualizowa¢ oferte,
odpowiada¢ na pytania i w koncu wystac. Dyscyplina
zakupowa polega rowniez na odrzucaniu rzeczy, ktore sg
tanie, lecz nie pasujg do przyjetej strategii.

Ceny i popyt zmieniajg sie sezonowo. Kurtki zimowe, stroje
okazjonalne, odziez sportowa i okreslone trendy majg wiasne
cykle. Planowanie publikacji oraz rozsadne obnizki mogg
skrocic¢ czas odzyskania gotowki. Nie przywigzuj sie do ceny
tylko dlatego, ze poswigcite$ duzo czasu na przygotowanie.
Rynek ptaci za produkt dostepny tu i teraz, nie za koszt
emocjonalny sprzedawcy.

Sprzedaz internetowa wigze sie z regulaminami platform,
prawami konsumenta, podatkami i obowigzkami zaleznymi od
kraju oraz skali dziatalnosci. Sprawdzaj aktualne zasady,
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przechowuj dokumentacje i w razie potrzeby konsultuj sie z
ksiegowym lub prawnikiem. Nie wykorzystuj cudzych znakéw
i zdje¢ w sposéb wprowadzajgcy w btgd. Ta ksigzka jest
praktycznym  przewodnikiem  operacyjnym, a nie
indywidualng poradg prawng lub podatkowa.

Powtarzalny dochdéd powstaje z systemu: jasnych
kryteriow zakupu, listy kontrolnej stanu, standardu zdjec,
szablonéw opiséw, uporzagdkowanego magazynu i ewidencji
wynikéw. Zapisuj nie tylko cene zakupu i sprzedazy, lecz
takze wszystkie koszty, czas pracy, date publikacji, liczbe
obnizek i powdd zwrotu. Po kilkudziesieciu transakcjach dane
pokazg, ktére marki, rozmiary i Zrédta naprawde dziataja.

Nie ma gwarancji, ze kazda rzecz sie sprzeda ani ze
zachowa dotychczasowg wartos¢. Mozesz jednak
ograniczy¢ ryzyko, kupujagc na podstawie dowodow,
zostawiajgc margines bezpieczenstwa, opisujgc stan
uczciwie i szybko reagujgc na dane z rynku. Celem nie jest
kolekcjonowanie zapasu, lecz regularne zamienianie dobrych
decyzji zakupowych w gotowke oraz wiedze przydatng przy
nastepnej transakcji.



Rozdziat1- Zacznij od rynku, nie od
wieszaka

Najdrozszy btad poczatkujgcego sprzedawcy powstaje
zwykle jeszcze przed zakupem pierwszej rzeczy. Widzi
marke, niskg cene albo atrakcyjny fason i zaktada, ze skoro
produkt wyglgda dobrze, kto§ na pewno bedzie chciat go
kupi¢ drozej. W flippingu uzywanej mody kolejnos¢ powinna
by¢ odwrotna: najpierw sprawdzasz, czego rynek faktycznie
szuka, potem ustalasz, ile kupujacy realnie ptacg, a dopiero
na koncu decydujesz, czy cena zakupu daje wystarczajgcy
margines. Nie kupujesz wiec ubrania dlatego, ze jest tanie.
Kupujesz dlatego, ze masz uzasadniony powdd sgdzi¢, ze
sprzeda sie z akceptowalng marzg i w rozsgdnym czasie.

Rynek wtorny nie jest jednolity. Ta sama marka moze
Swietnie rotowac¢ w kurtkach i stabo w koszulach, okreslony
model butéw moze miec¢ popyt w jednym rozmiarze i prawie
zerowy w innym, a popularnos¢ produktu moze gwattownie
zmienia¢ sie wraz z sezonem. Dlatego sensowna analiza
zaczyna sie od kategorii, a nie od logo. Osobno patrzysz na
kurtki, bluzy, jeansy, sukienki, ptaszcze, obuwie, odziez
sportowg, dzieciecg czy vintage. W kazdej z tych grup
dziatajg inne poziomy cen, inne tempo rotacji i inne
oczekiwania kupujgcych.

Twoim pierwszym zadaniem jest zbudowanie matego
obszaru kompetencji. Zamiast prébowa¢ od razu znac
wszystkie marki i segmenty, wybierz dwie lub trzy kategorie,
ktore potrafisz szybko ocenic¢ i ktére wystepujg czesto w
miejscach, gdzie zamierzasz pozyskiwac towar. Jesli masz
dostep do tanich kurtek, jeanséw i bluz, zacznij wtasnie od
nich. Jezeli lokalnie tatwiej znaleZ¢ odziez dziecigecg premium



albo sportowg, rynek moze podpowiedzieC lepszg nisze.
Specjalizacja na poczatku skraca czas decyzji, utatwia
porownywanie ofert i zmniejsza liczbe kosztownych
eksperymentéw.

Najwazniejszym zrédtem informacji nie sg poradniki o
"najlepszych markach", lecz aktualne oferty i zakonczone
transakcje. Na platformach, ktére pokazujg sprzedane
produkty, sprawdzaj ceny faktycznie zaakceptowane przez
kupujacych. Jesli platforma pokazuje tylko aktywne
ogtoszenia, analizuj liczbe podobnych ofert, ich wiek, liczbe
polubien, obserwujgcych lub innych dostepnych sygnatéw
zainteresowania. Produkt wystawiony za 250 2zt moze
wydawac sig atrakcyjny, ale jesli obok znajduje sig trzydziesci
podobnych sztuk od 90 do 150 zt, cena 250 zt nie jest
rozsgdng podstawg kalkulacji. Wartos¢ rynkowa powstaje z
transakcji i konkurencji, nie z zyczen sprzedajgcych.

Przy badaniu rynku uzywaj mozliwie precyzyjnych
porownan. Bluza konkretnej marki nie jest dobrym punktem
odniesienia dla kazdej bluzy tej marki. Znaczenie ma model,
linia, krdj, pte¢ lub unisex, rozmiar, kolor, materiat, stan,
sezon, a czasem rok produkciji. Jezeli poréwnujesz rzeczy
zbyt szeroko, otrzymujesz zakres cen tak duzy, ze przestaje
by¢ uzyteczny. Lepiej mie¢ pie¢ podobnych transakcji niz
piecdziesigt przypadkowych ofert o wspolnym logo.

Popyt mozna oceniac prostg relacjg miedzy liczbg ofert a
liczbg sprzedazy. Jesli widzisz dziesigtki aktywnych
produktow, ale niewiele sladéw transakcji, konkurencja moze
by¢ zbyt duza. Jezeli podobne egzemplarze regularnie
znikajg, a liczba ofert pozostaje niewielka, rotacja moze byc¢
atrakcyjna. Nie potrzebujesz od razu zaawansowanego
modelu statystycznego. = Wystarczy  systematycznie
obserwowac, czy produkt jest rzadki i pozadany, rzadki i



niechciany, popularny i szybko sprzedawany, czy popularny
i permanentnie zalegajacy.

Drugim filarem decyzji jest maksymalna cena zakupu.
Najprostszy wzoér to: przewidywana cena sprzedazy minus
wszystkie koszty minus minimalny oczekiwany zysk.
Zatbézmy, ze realistycznie mozesz sprzedac kurtke za 140 zt.
Przewidujesz 10 zt kosztow przygotowania i pakowania oraz
chcesz osiggngc¢ co najmniej 50 zt zysku przed podatkiem.
Maksymalna cena zakupu wynosi wtedy 80 zt, a jesli widzisz
dodatkowe ryzyko zwrotu, naprawy lub dfugiego czasu
sprzedazy, powinienes zejsC jeszcze nizej. Ten limit chroni
przed kupowaniem oczami zamiast kalkulatorem.

Nie ustawiaj jednej minimalnej marzy dla wszystkiego.
Zysk 30 zt na produkcie, ktéry kosztuje 10 zt i sprzedaje sie w
dwa dni, moze byc¢ bardzo atrakcyjny. Ten sam zysk na
produkcie kupionym za 150 zt, ktéry wymaga czyszczenia,
doktadnych zdjec¢ i dwdéch miesiecy oczekiwania, jest staby.
Dlatego patrz jednoczesnie na zysk kwotowy, procentowy
zwrot z Kkapitatu i przewidywany czas rotacji. Produkt
powinien wynagradzac Ci zaréwno zamrozenie pieniedzy, jak
i ilo$¢ pracy potrzebng do obstugi transakcji.

Dobrym nawykiem jest stworzenie trzech poziomow
decyzji: kupuje, kupuje tylko po nizszej cenie, odpuszczam.
Do pierwszej grupy trafiajg produkty z wyraznym popytem,
dobrym  stanem, rozsadng konkurencjg i marza
pozostawiajgcg bufor na pomytke. Druga grupa obejmuje
rzeczy interesujgce, ale obcigzone jednym problemem, na
przyktad dtuzszym czasem sprzedazy, mniejszym rozmiarem
rynku albo koniecznos$cig naprawy. Trzecia grupa to rzeczy,
ktorych potencjalny zysk jest za maty, popyt niepewny lub
stan zbyt ryzykowny. Taki podziat ogranicza impulsywne
zakupy.



Marka nadal ma znaczenie, ale powinna byc¢ filtrem, nie
wyrocznig. Znana metka ufatwia wyszukiwanie i moze
zwiekszac¢ zaufanie, jednak nie uratuje niechcianego fasonu,
skrajnego rozmiaru, mocnego zuzycia czy ceny zakupu zbyt
bliskiej wartosci rynkowej. Z kolei produkt mniej znanej marki
moze zarabia¢ dobrze, jesli ma atrakcyjny materiat, modny
kroj, ciekawy wzoér lub funkcjonalno$¢, ktorej szukaja
kupujacy. Warto wigec tworzy¢ wtasng baze marek i modeli na
podstawie rzeczywistych wynikow, a nie list publikowanych
bez kontekstu.

Rozmiar bywa niedocenianym elementem ptynnosci.
Najbardziej popularne rozmiary zwykle majg wiekszg grupe
potencjalnych klientow, ale jednoczesnie mogg miec¢ wiekszg
konkurencje. Rozmiary skrajne moga sprzedawac sig wolniej,
lecz w niektérych niszach kupujacy sg bardziej lojalni i gotowi
zapfaci¢ wiecej za rzadziej dostepne produkty. Nie zaktadaj
wiec, ze jeden zakres zawsze jest najlepszy. Notuj wiasne
wyniki i porownuj liczbe dni do sprzedazy miedzy kategoriami
oraz rozmiarami.

Materiat potrafi podniesc¢ wartosc rzeczy bardziej niz logo.
Wetna, kaszmir, jedwab, len, skora naturalna czy dobre
techniczne tkaniny moga mie¢ znaczenie dla kupujgcego, ale
tylko wtedy, gdy produkt jest w odpowiednim stanie i da sig
wiarygodnie opisa¢ jego sktad. Zawsze sprawdzaj metke
materiatowg, poniewaz wyglad bywa mylgcy. Sweter
wygladajgcy na kaszmirowy moze by¢ mieszankg akrylu, a
ptaszcz sprawiajgcy wrazenie wetnianego moze zawierac jej
niewielki procent. Nie dopisuj wartosci, ktorej nie potwierdza
produkt.

Sezonowos$¢ wymaga myslenia z wyprzedzeniem. Zimowa
kurtka moze byc¢ swietnym zakupem latem, jesli cena jest
bardzo niska i masz miejsce na magazynowanie, ale oznacza
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