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INTRO

Bizuteria jest jedng z najbardziej interesujgcych kategorii
dla osoby zajmujgcej sie kupnem i odsprzedazg przedmiotow,
poniewaz wartos¢ niewielkiego obiektu moze wynikac
jednoczesnie z kilku réznych czynnikoéw. Liczy sie metal,
masa, proba, rodzaj kamienia, jakos¢ wykonania, marka,
wiek, wzornictwo, stan, kompletnos¢ oraz aktualny popyt.
Dwa pozornie podobne pierscionki mogg miec¢ zupetnie inng
wartos¢, mimo ze z daleka wygladajg niemal identycznie. To
wtasnie roznica pomiedzy wyglagdem a rzeczywistg wartoscig
tworzy zaréwno okazje, jak i najwieksze ryzyko.

W przypadku mebli, roweru czy uzywanego telefonu wiele
podstawowych cech produktu mozna zauwazyc¢ po krétkich
ogledzinach. Przy bizuterii jest inaczej. Kolor przypominajgcy
ztoto nie oznacza, ze przedmiot jest wykonany ze zfota,
przezroczysty kamien nie musi by¢ diamentem, znak znanej
marki moze zosta¢ naniesiony na podrébke, a wybita proba
nie stanowi sama w sobie wystarczajgcego dowodu
autentycznosci. Dlatego w tej kategorii zarabianie zaczyna sie
nie od sprzedazy, ale od ograniczania ryzyka btednej
identyfikaciji.

Ta ksigzka nie ma zamieni¢ Cie w gemmologa,
rzeczoznawce, jubilera ani laboratorium probiercze. Jej
celem jest nauczenie Cie systemu, dzieki ktoremu bedziesz
potrafit rozsadniej selekcjonowac¢ oferty, wykonywac
podstawowe ogledziny i testy, rozpoznawac¢ sytuacje
wymagajgce specjalisty, liczy¢ maksymalng ceng zakupu
oraz sprzedawac¢ przedmioty w sposob przejrzysty i
bezpieczny. Najwiekszg przewaga nie jest umiejetnosc
rozpoznania wszystkiego. Jest nig wiedza, kiedy mozesz



podjg¢ decyzje samodzielnie, a kiedy nie powinienes
zgadywac.

Wartosc¢ bizuterii nie jest jedng liczbg

Poczatkujgcy sprzedawcy czesto szukajg jednej
odpowiedzi na pytanie: "lle to jest warte?". W praktyce istnieje
kilka roznych wartosci tego samego przedmiotu. Inna moze
by¢ wartos¢ samego metalu w skupie, inna cena sprzedazy
podobnego uzywanego produktu, inna warto$¢ detaliczna u
jubilera, a jeszcze inna cena mozliwa do uzyskania za
egzemplarz kolekcjonerski, markowy Iub historyczny.
Pomieszanie tych wartosci jest jedng z najczestszych
przyczyn przeptacania.

Wyobraz sobie ztoty pierscionek wazacy kilka gramow.
Jedna osoba moze patrze¢ wytgcznie na zawartosc ztota.
Druga zauwazy kamien, ale btednie zatozy, ze jest naturalnym
diamentem. Trzecia sprawdzi producenta, okres powstania,
stan, sposéb osadzenia kamienia oraz rzeczywiste ceny
podobnych sztuk, ktére znalazty kupcow. Kazda z tych oséb
moze poda¢ inng wyceng, lecz tylko ostatnia probuje
zrozumie¢ caty przedmiot jako produkt przeznaczony do
ponownej sprzedazy.

W flippingu nie interesuje Cie wytgcznie hipotetyczna
wartosc. Interesuje Cie cena, za ktorg realnie mozesz
sprzedac¢ konkretny przedmiot w konkretnym kanale, po
uwzglednieniu czasu, kosztow, prowizji, ryzyka zwrotu i
niepewnosci dotyczgcej autentycznosci. Jezeli rynek
sugeruje mozliwos¢ sprzedazy za 1000 zf, nie oznacza to
automatycznie, ze zakup za 800 zt jest dobrg okazjg. Po
uwzglednieniu wszystkich kosztow moze sie okazac, ze
margines bezpieczenstwa praktycznie nie istnieje.



Najpierw identyfikacja, potem wycena

Podstawowa kolejnos¢ pracy powinna by¢ zawsze taka
sama. Najpierw ustalasz, z czym prawdopodobnie masz do
czynienia. Nastepnie oceniasz stan i kompletnos¢. Dopiero
pozniej analizujesz poréwnywalne transakcje i wyznaczasz
wartos$¢ sprzedazowg. Na koncu liczysz maksymalng cene
zakupu.

Odwrécenie tej kolejnosci jest niebezpieczne. Jezeli
najpierw zobaczysz wysokg ceng podobnego produktu w
internecie, mozesz zaczg¢ nieSwiadomie szukac¢ argumentow
potwierdzajgcych, ze oglagdany egzemplarz jest wiasnie tym
drogim wariantem. W ten sposob znak na zapigciu staje sie w
Twojej gtowie dowodem wysokiej proby, kolorowy kamien
zaczyna wyglgdac jak cenny minerat, a nieczytelna sygnatura
zaczyna przypomina¢ logo Iluksusowej marki. Taki
mechanizm jest szczegodlnie grozny podczas zakupow pod
presjg czasu.

Profesjonalna procedura dziata odwrotnie. Zaczynasz od
faktow, ktore jestes w stanie zaobserwowac lub sprawdzic.
Dopiero potem przechodzisz do wnioskow. Jezeli ktéregos
kluczowego elementu nie da sie potwierdzi¢, wartos¢
powinna uwzgledniac¢ te niepewnosc.

Metal jest fundamentem, ale nie zawsze najwiekszg
wartoscia

W duzej czesci uzywanej bizuterii pierwszym pytaniem jest
rodzaj metalu. Ztoto, srebro, platyna oraz inne metale
szlachetne mogg stanowic istotng czes¢ minimalnej wartosci
przedmiotu. Jednoczesnie wyglad powierzchni moze by¢
mylacy. Przedmiot moze by¢ wykonany z litego metalu
szlachetnego, stopu o okreslonej probie, materiatu



platerowanego, poztacanego, posrebrzanego albo metalu
nieszlachetnego o podobnym kolorze.

Wazna jest takze proba. Sama informacja, ze cos jest
"ztote", jest zbyt mato precyzyjna, aby podejmowac decyzje
zakupowg. R6zna zawartosc¢ czystego metalu oznacza inng
wartos¢ materiatowg przy tej samej masie. Dlatego masa,
préba oraz aktualna warto$¢ metalu sg ze sobg Scisle
powigzane.

Podstawowe oznaczenia i cechy probiercze mogg byc¢
bardzo pomocne, lecz nie wolno traktowac¢ ich jako
absolutnego zabezpieczenia. Oznaczenia mogg byc¢ starte,
uszkodzone, nietypowe, btednie odczytane albo podrobione.
W przedmiotach starszych lub pochodzgcych z innych krajéw
mozesz spotkac¢ systemy oznaczen, ktorych nie znasz. Jesli
od rozpoznania metalu zalezy istotna cze$¢ ceny zakupu, a
wynik nie jest pewny, warto skorzysta¢ z profesjonalnej
weryfikaciji.

Testowanie nie oznacza niszczenia

Istniejg rozne sposoby wstepnej oceny metali i kamieni, ale
kazdy test ma swoje ograniczenia. Czes¢ metod ma charakter
obserwacyjny, inne wykorzystujg magnes, lupg, wage,
mierniki elektroniczne, wtasciwosci fizyczne albo odczynniki
chemiczne. Niektére testy mogg pozostawic slad, uszkodzic¢
powierzchnie, wptyng¢ na wykonczenie lub da¢ mylagcy wynik
przy okreslonej konstrukcji przedmiotu.

Zasada powinna byc prosta: nie wykonuj inwazyjnego
testu, jezeli nie rozumiesz jego dziatania, ryzyka oraz
sposobu interpretacji wyniku. Nie eksperymentuj na
wartosciowym przedmiocie tylko dlatego, ze widziates krotkie
nagranie pokazujgce dang metodeg. Test jest narzedziem



pomochniczym, a nhie magicznym sposobem na uzyskanie
pewnosci.

Szczegdlng ostroznos¢ trzeba zachowac przy kamieniach.
Diament, syntetyczny diament, moissanit, cyrkonia i inne
bezbarwne kamienie mogag wyglgdac¢ podobnie dla osoby bez
doswiadczenia. Rowniez kolorowe kamienie naturalne,
syntetyczne, kompozytowe i imitacje mogg sprawiac
trudno$¢. Podstawowe testery pomagajg zawezic¢
mozliwosci, ale nie zastepujg petnej identyfikacji wykonanej
odpowiednimi metodami.

Kamien moze by¢ najcenniejszg czescig przedmiotu
albo praktycznie nie mie¢ wartosci odsprzedazowej

Jednym z najwiekszych btedow jest zaktadanie, ze kazdy
kamien osadzony w ztotej bizuterii ma wysokg wartos¢. W
wielu wyrobach kamienie sg stosunkowo tanie, a gtowng
wartos¢ stanowi metal lub marka. W innych sytuacjach
kamien moze by¢ zdecydowanie najwazniejszym elementem
catego przedmiotu. Bez prawidtowej identyfikacji nie mozna
tego bezpiecznie rozstrzygnac.

W przypadku diamentéw znaczenie majg miedzy innymi
masa, barwa, czystos¢, szlif oraz ewentualne cechy
wptywajgce na atrakcyjnosc i cene. Jednak sprzedawca bez
odpowiednich  kwalifikacji nie powinien przypisywac
kamieniom precyzyjnych parametrow gemmologicznych na
podstawie ogledzin domowymi metodami. Mozesz napisac,
ze kamien ma okreslony przyblizony wymiar, jezeli faktycznie
go zmierzytes. Nie powinienes jednak deklarowac konkretnej
jakosci, pochodzenia lub naturalnosci, jesli nie masz podstaw,
aby to stwierdzic.

Certyfikat lub raport gemmologiczny rowniez trzeba
oceniac¢ rozsadnie. Sam papier nie gwarantuje, ze dotyczy
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dokfadnie tego kamienia, ktéry znajduje sie obecnie w
bizuterii. Dane dokumentu powinny by¢ spojne z
przedmiotem, a w przypadku wazniejszych transakcji warto
zweryfikowac raport u podmiotu, ktory go wystawit, jesli
istnieje taka mozliwosc.

Podrébki nie dotyczg wytgcznie luksusowych marek

Fatszerstwo moze dotyczy¢ znaku producenta, proby
metalu, kamienia, certyfikatu, pudetka, historii pochodzenia
albo catego produktu. Czasami podrdbka probuje imitowac
konkretny markowy model. Innym razem zwykty wyrob
otrzymuje dodatkowg sygnature, aby wygladat na drozszy.
Mozesz rowniez spotkac¢ autentyczny element potgczony z
nieoryginalnymi czesciami.

Dlatego przy markowej bizuterii sama obecnos¢ logo nie
powinna by¢ podstawg wyceny. Trzeba patrze¢ na proporcje,
jakos¢ wykonania, grawerunki, zapiecia, mase, numery,
konstrukcje i charakterystyczne detale konkretnego modelu.
Pomocne sg zdjecia autentycznych egzemplarzy oraz
dokumentacja producenta, ale przy drozszych przedmiotach
czasami konieczna jest profesjonalna autentykacja.

Jezeli nie jestes pewien autentycznosci markowego
produktu, nie wystawiaj go jako pewnego oryginatu. Brak
wiedzy nie zwalnia sprzedawcy z odpowiedzialnos$ci za opis.
Rynek dobr luksusowych jest szczegdlnie wrazliwy na btedne
deklaracje.

Nie kupujesz przedmiotu. Kupujesz margines
bezpieczenstwa

Najwazniejszym pojeciem tej ksigzki bedzie margines
bezpieczenstwa. Oznacza on rdéznice  pomigdzy
konserwatywnie oszacowang wartoscig sprzedazy a petnym
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kosztem zakupu, przygotowania i sprzedazy. Im wigksza
niepewnos¢ dotyczgca metalu, kamienia, marki, stanu lub
popytu, tym wigkszego marginesu powinienes wymagac.

Podstawowy model mozna zapisa¢ nastepujgco:
Maksymalna cena zakupu = konserwatywna cena sprzedazy
- koszty sprzedazy - koszty przygotowania - rezerwa na
ryzyko - oczekiwany zysk. Zatézmy, ze podobne,
potwierdzone egzemplarze faktycznie sprzedajg sie w
przedziale, ktéry pozwala rozsadnie przyjg¢ 900 zt jako
konserwatywng cene sprzedazy. Przewidujesz 100 zt
tacznych kosztéw prowizji, wysytki i przygotowania. Chcesz
zachowac 150 zt rezerwy na ryzyko oraz co najmniej 250 zt
zysku. W takim przypadku maksymalna cena zakupu wynosi
400 zt.

900 zt - 100 zt - 150 zt - 250 zt = 400 zt. Nie oznacza to, ze
kazdy przedmiot kupiony za 400 zt i wystawiony za 900 zt
przyniesie 250 zt zysku. Cena sprzedazy moze byc¢ nizsza,
klient moze negocjowac, koszty mogg wzrosnac, a przedmiot
moze wymagac¢ dodatkowej weryfikacji. Wiasnie dlatego
uzywamy konserwatywnej ceny oraz osobnej rezerwy na
ryzyko.

Rezerwa naryzyko jest szczegodlnie wazna w bizuterii

W wielu kategoriach flippingu gtbwnym ryzykiem jest stan
techniczny. W bizuterii dochodzi jeszcze ryzyko identyfikaciji.
Mozesz kupi¢ przedmiot, ktéry wyglgda na ztoto, ale okazuje
sie pozfacany. Kamien moze okazac sig imitacjg. Sygnatura
moze nie potwierdza¢ marki. Naprawa zapigcia moze by¢
drozsza, niz zaktadates.

Rezerwa na ryzyko nie jest przypadkowg kwotg. Powinna
odzwierciedla¢ poziom niepewnosci. Jezeli kupujesz prostg
srebrng bransoletke o niewielkiej wartosci, ryzyko finansowe
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moze by¢ ograniczone. Jezeli kupujesz pierscionek za kilka
tysiecy ztotych na podstawie kilku zdje¢ i zapewnienia
sprzedawcy, ryzyko jest zupetnie inne.

Jedng z najbardziej praktycznych zasad jest zwiekszanie
standardu weryfikacji wraz ze wzrostem ceny. Tani
przedmiot moze uzasadnia¢ prostg procedurge. Przy
drozszym zakupie powinienes wymagac lepszych zdjec,
dodatkowych danych, mozliwosci sprawdzenia produktu,
dokumentacji lub opinii specjalisty.

Cena ofertowa nie jest wartoscig rynkowg

Internet jest peten bizuterii wystawionej po wysokich
cenach, ktéra moze nigdy nie znalez¢ kupca. Dlatego
poréwnywanie wytgcznie aktywnych ofert prowadzi do
zawyzonych wycen. Znacznie bardziej wartosciowe s3g
informacje o rzeczywiscie zakonczonych sprzedazach,
zwitaszcza jesli mozna ustali¢ finalng ceng transakcji.

Poréwnujgc przedmioty, trzeba patrze¢ na wiecej niz
zdjecie i 0gblng nazwe. Masa, préba, rozmiar, marka, rodzaj
kamieni, stan, komplet dokumentéw oraz sposéb sprzedazy
mogg znaczaco wptywac na ceng. Nawet réznica migdzy
sprzedazg prywatng a profesjonalnym sklepem moze byc¢
duza, poniewaz kupujacy ptaci nie tylko za produkt, lecz takze
za poziom zaufania, obstuge i warunki transakcji.

Nie nalezy tez zaktada¢, ze cena detaliczna nowego
produktu okresSla cenge uzywanego egzemplarza. W
niektorych segmentach marka utrzymuje wysokg wartosc¢ na
rynku wtérnym. W innych spadek jest znaczny. Kazda
kategorie trzeba analizowa¢ na podstawie rzeczywistych
zachowan kupujacych.
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