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INTRO

Rynek uzywanych instrumentow muzycznych ma cechg,
ktora czyni go szczegolnie interesujgcym dla sprzedawcy:
wartos¢ przedmiotu nie wynika wytgcznie z wieku, wygladu
ani pierwotnej ceny detalicznej. Dwie gitary wiszgce obok
siebie moga wyglada¢ niemal identycznie, a mimo to jedna
bedzie produktem trudnym do sprzedania, podczas gdy
druga znajdzie kupca szybko i za znacznie wyzszg kwote.
Podobnie jest z keyboardami, wzmacniaczami, efektami
gitarowymi, instrumentami detymi, perkusjg czy sprzetem
studyjnym. Réznice tworzg marka, seria, wersja, kraj i okres
produkcji, specyfikacja, stan techniczny, kompletnosg,
historia egzemplarza, aktualny popyt oraz to, czy sprzedajacy
potrafi prawidlowo przedstawi¢ produkt witasciwemu
nabywcy.

To wifasnie ta roznica miedzy tym, co widzi przecietny
sprzedajgcy, a tym, co potrafi zauwazy¢ dobrze
przygotowany kupujacy, tworzy okazje. Nie trzeba by¢
zawodowym muzykiem ani lutnikiem, aby nauczyc sie
zarabia¢ na obrocie instrumentami. Trzeba natomiast
wiedzie¢, czego nie wolno zgadywac¢. Umiejetnosc
rozpoznania granicy miedzy prostg oceng handlowg a
diagnozg wymagajgca specjalisty jest rownie wazna jak
znajomos$¢ modeli, cen czy technik sprzedazy.

Flipping instrumentéw nie polega na kupowaniu
wszystkiego, co wyglgda tanio. Polega na kupowaniu rzeczy,
ktorych realng warto$s¢ potrafisz oszacowac lepiej niz
sprzedajacy, przy jednoczesnym zachowaniu
odpowiedniego marginesu bezpieczenstwa. Cena zakupu
jest tylko poczatkiem réwnania. Musisz jeszcze uwzglednié
koszty czyszczenia, czgsci, serwisu, transportu, opakowania,



prowizji platformy, pfatnosci, ewentualnego zwrotu, czasu
potrzebnego na sprzedaz oraz ryzyka, ze podczas
doktadniejszych testow odkryjesz problem niewidoczny przy
zakupie.

Najwiekszy btad poczatkujgcego flippera brzmi zwykle:
"Przeciez podobne kosztujg znacznie wiecej". Podobne nie
oznacza identyczne. Gitara z tej samej marki moze pochodzi¢
z innej serii, mieC inne przetworniki, mostek, konstrukcje, kraj
produkcji albo modyfikacje obnizajgce jej atrakcyjnosc.
Keyboard moze wyglgda¢ prawie tak samo jak drozszy
model, lecz roézni¢ sie klawiaturg, generatorem dzwigku,
polifonig, ztgczami lub funkcjami, ktérych poszukujg muzycy.
Wzmacniacz z popularnym logo moze pochodzic¢ z linii, ktérej
uzywane egzemplarze sprzedajg sie wolno. Nazwa
producenta jest wskazoéwka, nigdy petng wycena.

Dlatego podstawowg umiejetnoscia w tym biznesie jest
identyfikacja. Zanim zapytasz, ile mozna zarobi¢ na danym
instrumencie, powinienes wiedzie¢ doktadnie, co znajduje sie
przed tobg. Marka i ogolna nazwa produktu czesto nie
wystarczaja. Liczg sie oznaczenia modelu, wersja, generacja,
konfiguracja, numer seryjny, fabryczne wyposazenie i cechy
charakterystyczne pozwalajgce odrozni¢ egzemplarz od
podobnych produktow.

Nie oznacza to, ze kazdy numer seryjny nalezy publikowaé
w ogfoszeniu albo ze z samego numeru zawsze mozna
wiarygodnie ustali¢ wszystko o instrumencie. Sposob
kodowania numerow zalezy od producenta i okresu
produkcji, a dostepne w internecie dekodery bywajg
niekompletne lub btedne. Informacje o pochodzeniu i
datowaniu nalezy weryfikowa¢ w dokumentacji producenta,
wiarygodnych katalogach i innych odpowiednich zrddtach.
Jesli identyfikacja pozostaje niepewna, bezpieczniegj



sprzedac przedmiot z uczciwie opisanym zakresem wiedzy
niz tworzy¢ atrakcyjng historie, ktérej nie da sie potwierdzic.

Drugg kluczowg umiejetnoscig jest ocena stanu. W
instrumentach muzycznych wyglad potrafi by¢ zwodniczy.
Gitara z licznymi rysami moze byc¢ swietnie grajgcym i tatwym
do sprzedania instrumentem, a niemal idealny wizualnie
egzemplarz moze mie¢ problemy z gryfem, progami,
elektronikg albo stabilno$cig stroju. W cyfrowym pianinie
obudowa moze prezentowac sie doskonale, podczas gdy
czes¢ klawiszy reaguje nierowno. W instrumencie detym
potysk powierzchni nie méwi jeszcze nic o szczelnhosci
mechanizmu.

Sprzedawca powinien wiec nauczy¢ sie przeprowadzac
testy, ktore sg bezpieczne, odwracalne i mieszczg sie w jego
kompetencjach. Mozna sprawdzi¢ podstawowe dziatanie
przefgcznikow, potencjometréw, gniazd, klawiszy, pedatéw,
wyjs¢ audio czy funkcji urzgdzenia. Mozna ogladac elementy
konstrukcyjne w  dobrym  Swietle, dokumentowac
uszkodzenia i poréwnywaé egzemplarz z fabrycznag
specyfikacjg. Nie nalezy natomiast udawac technika,
elektronika, lutnika czy serwisanta, jesli prawidtowa diagnoza
wymaga pomiarow, regulacji albo demontazu, do ktorych nie
masz odpowiednich umiejetnosci.

Ta zasada jest szczegdlnie wazna przy urzgdzeniach
zasilanych z sieci, starszych wzmacniaczach i sprzecie
mogacym magazynowac niebezpieczne napigcie nawet po
odfgczeniu od pradu. Otwieranie urzgdzenia nie jest
warunkiem prowadzenia dochodowego handlu. W wielu
przypadkach bardziej racjonalne jest uwzglednienie kosztu
profesjonalnej diagnozy w cenie zakupu albo zrezygnowanie
z transakcji. Dobry flipper nie probuje samodzielnie
wykonywac¢ kazdej naprawy. Dobry flipper wie, kiedy



dodatkowa wiedza techniczna zwieksza marze, a kiedy
ryzyko przewyzsza potencjalng korzysc.

Trzecim filarem jest dodawanie wartosci. W instrumentach
wartos¢ mozna zwiekszy¢ na wiele sposobdéw bez
prowadzenia skomplikowanych napraw. Dokfadne,
bezpieczne  czyszczenie, wiasciwe skompletowanie
akcesoriow, wymiana oczywiscie zuzytego elementu
eksploatacyjnego,  profesjonalne  zdjecia, kompletna
dokumentacja, rozsgdnie wykonany podstawowy setup przez
kompetentng osobe albo sprzedaz urzadzenia z wtasciwym
zasilaczem mogg znaczaco zwiekszy¢ atrakcyjnosc¢ oferty.
Czasem najwigkszg wartoscig dodang nie jest fizyczna
zmiana produktu, lecz usuniecie niepewnosci kupujgcego.

Wyobraz sobie dwa ogtoszenia dotyczgce tego samego
modelu efektu gitarowego. Pierwsze zawiera jedno ciemne
zdjecie i informacje: "dziata, stan dobry". Drugie pokazuje
urzadzenie z kazdej strony, dokumentuje slady uzytkowania,
potwierdza dziatanie wszystkich przetgcznikow, informuje o
sposobie zasilania, zawartosci zestawu i rezultacie testu
wejscia oraz wyjscia. Drugi sprzedawca nie stworzyt
lepszego efektu gitarowego. Stworzyt lepszg oferte.

Wtasnie dlatego flipping jest w duzej mierze biznesem
redukcji ryzyka. Kupujgcy instrument czesto zadaje sobie
pytania, ktoérych sprzedajgcy nawet nie zauwaza. Czy gryf
jest prosty? Czy elektronika trzeszczy? Czy wszystkie
klawisze reagujg? Czy wzmacniacz nie wydaje niepokojgcych
dzwiekow? Czy urzadzenie wspotpracuje z typowym
zasilaczem? Czy w zestawie jest futerat? Czy instrument
zostat naprawiony? Czy modyfikacja jest odwracalna? Im
wiecej waznych pytan mozesz uczciwie zamkng¢ przed
publikacjg oferty, tym fatwiej kupujgcemu podjgc¢ decyzje.



Czwartym filarem jest wycena oparta na realnych
transakcjach i poréwnywalnych egzemplarzach. Cena
widoczna w aktywnym ogtoszeniu nie jest dowodem
wartosci. Moze by¢ ceng witasciciela, ktory od miesiecy nie
potrafi sprzeda¢ produktu. Przydatniejszym punktem
odniesienia sg dane o faktycznie zakoriczonych transakcjach,
jesli platforma je udostepnia, oraz porownanie wielu mozliwie
podobnych egzemplarzy z tego samego rynku. Rownie
wazne jest obserwowanie, jak diugo produkty pozostajg
wystawione.

Rynek instrumentéw jest rowniez silnie segmentowany
geograficznie. Model popularny w jednym kraju moze byc¢
mniej ptynny w innym. Koszt wysyiki duzej kolumny gitarowej
moze catkowicie zmieni¢ ekonomieg transakcji, podczas gdy
maty efekt mozna sprzedac na znacznie wiekszym obszarze.
Zanim wuznasz zagraniczng cene za punkt odniesienia,
sprawdz Kkoszty transportu, podatki, optaty importowe,
zasady platformy, kurs walutowy i inne obowigzujgce koszty.
Przepisy oraz warunki poszczegélnych platform zmieniajg
sig, dlatego nalezy korzysta¢ z aktualnych oficjalnych
informaciji.

Pigtym filarem jest ptynnosc. Nie wystarczy wiedziec, ze
instrument jest wartosciowy. Musisz jeszcze ocenic¢, ilu
potencjalnych nabywcow moze by¢ zainteresowanych
konkretnym egzemplarzem i jak dtugo jestes gotow czekac
na sprzedaz. Rzadka gitara moze mie¢ wysokg wartosc
kolekcjonerska, ale jesli istnieje niewielka grupa kupujgcych,
zamrozenie kapitatu moze trwac¢ dtugo. Popularny model
sredniej klasy moze zapewnia¢ nizszg marze jednostkows,
ale umozliwia¢ znacznie szybszy obrot.

To prowadzi do waznego rozrdznienia miedzy marza
papierowg a marzg rzeczywistg. Jezeli kupisz instrument za



100 jednostek waluty, a podobne oferty pojawiajg sie po 180,
nie oznacza to automatycznie zysku 80. By¢ moze realna
cena sprzedazy wynosi 160, prowizje i ptatnosci zabiorg 15,
transport i opakowanie 10, nowe struny lub drobne materiaty
5, a dodatkowe 10 trzeba przeznaczyc¢ na serwis. Dopiero po
uwzglednieniu wszystkich kosztéw mozna oceni¢, czy
transakcja byta naprawde dobra.

W tej ksigzce bedziemy czesto patrze¢ na zakup przez
prosty model decyzyjny: Maksymalna cena zakupu =
konserwatywna cena sprzedazy - wszystkie przewidywane
koszty - wymagany zysk - rezerwa na ryzyko.

To nie jest wzdér gwarantujgcy zysk. Jest narzedziem
dyscypliny. Kaze okresli¢ oczekiwania przed zakupem,
zamiast najpierw kupi¢ przedmiot pod wptywem emocji, a
pozniej prébowac uzasadni¢ decyzje optymistyczng wycena.
Rezerwa na ryzyko ma szczegdlne znaczenie w
instrumentach uzywanych. Im mniej wiesz o egzemplarzu,
tym wieksza powinna byc. Nieprzetestowany keyboard,
gitara ze zdjeciami uniemozliwiajgcymi ocene gryfu,
wzmachniacz sprzedawany jako "nie mam jak sprawdzi¢" czy
instrument dety o nieznanej historii serwisowej nie powinny
by¢ wyceniane tak samo jak przedmioty dokfadnie
zweryfikowane. Brak informaciji jest ryzykiem ekonomicznym
i powinien znalez¢ odzwierciedlenie w cenie.

Szoéstym filarem jest umiejetnos¢ kupowania. Najlepsze
okazje czesto nie wygladajg jak okazje. Mogg miec¢ stabe
zdjecia, nieprecyzyjny tytut, btednie dobrang kategorig, brak
numeru modelu albo opis napisany przez osobg, ktéra nie zna
instrumentéw.  Twoim  zadaniem nie jest jednak
wykorzystywanie ludzi poprzez wprowadzanie ich w btad.
Przewaga powinna pochodzi¢ z wiedzy, szybkosci,



organizacji, zdolnosci do oceny ryzyka oraz gotowosci do
wykonania pracy, ktorej inni nie chcg wykonywac.

Negocjacje powinny by¢ proste. Ustal maksymalng cene
przed rozmowa i nie pozwol, aby emocje przesunety granice
tylko dlatego, ze poswieciteS$ czas na kontakt ze
sprzedajgcym. Pytania zadawaj przed zakupem, szczegodlnie
gdy odpowiedzZz moze zmieni¢ wartos¢ produktu. Jezeli stan
przedmiotu znaczgco rézni sie od opisu po obejrzeniu go na
miejscu, ponownie ocen transakcje albo odejdz.

Umiejetnos¢ rezygnacji jest jednym z najwazniejszych
narzedzi w tym biznesie. Nie musisz kupowac dlatego, ze
przejechate$ kilkadziesigt kilometrow. Nie musisz brac
instrumentu dlatego, ze sprzedajgcy opuscit cene. Nie musisz
ratowa¢ transakcji, ktérg nowa informacja uczynita
nieoptacalng. Kapitat, ktérego nie stracites, jest rownie wazny
jak kapitat zarobiony.

Siédmym filarem jest sprzedaz odpowiedniej osobie.
Muzyk kupujgcy instrument mysli inaczej niz przypadkowy
konsument kupujgcy uzywany przedmiot codziennego
uzytku. Interesuje go nie tylko wyglad, lecz takze
funkcjonalnos¢, specyfikacja, kompatybilnos¢, historia,
konfiguracja i to, czy produkt odpowiada jego stylowi grania.
Dobry opis powinien odpowiada¢ na te pytania bez
marketingowej przesady.

Sprzedawanie muzykom wymaga takze precyzyjnego
jezyka. Jesli nie mozesz potwierdzi¢, ze instrument jest
"profesjonalnie  wyregulowany", nie uzywaj takiego
okreslenia. Jesli nie wiesz, czy element jest fabryczny, nie
przedstawiaj go jako oryginalnego. Jesli sprzet ma wadeg,
opisz jg tak, aby kupujgcy rozumiat jej znaczenie.
Transparentnos$c¢ ogranicza spory i buduje reputacje, ktora w



dtuzszym okresie moze byc¢ bardziej wartosciowa niz
jednorazowa dodatkowa marza.

Osmym filarem jest ochrona przed podrébkami, btedng
identyfikacjg i niejasnym pochodzeniem. W niektérych
kategoriach instrumentéw wartos¢ marki i konkretnego
modelu jest na tyle duza, ze istnieje ryzyko Kkopii,
zmodyfikowanych  egzemplarzy oraz produktéow z
elementami pochodzacymi z roznych instrumentéw. Logo na
gtdwce nie jest wystarczajgcym dowodem autentycznosci.
Tak samo pudetko, etykieta lub numer seryjny nie powinny
by¢ traktowane jako jedyny element weryfikaciji.

Jezeli autentycznos¢ ma zasadniczy wptyw na wartos¢ i
nie potrafisz jej potwierdzi¢, powinienes skorzysta¢ z
kompetentnej pomocy albo zrezygnowac z zakupu. Nigdy nie
zaktadaj, ze ryzyko da sige pozniej przerzuci¢ na nastepnego
kupujgcego. Swiadoma sprzedaz podroébki jako oryginatu nie
jest strategig flippingowa. Jest oszustwem.

Waznym elementem tej ksigzki bedzie réwniez skalowanie.
Pierwszych kilka transakcji powinno stuzy¢ bardziej nauce
procesu niz maksymalizacji obrotu. tatwiej opanowac jedng
lub dwie kategorie, nauczy¢ sie typowych usterek, modeli i
oczekiwan klientéw, a dopiero pdzniej rozszerza¢ zakres.
Sprzedawca specjalizujacy sie poczgtkowo w gitarach
elektrycznych i efektach moze szybciej zbudowac
kompetencje niz ktos, kto jednego dnia kupuje saksofon,
nastepnego syntezator, a trzeciego kontrabas bez
wystarczajgcej wiedzy o zadnym z tych produktow.

Specjalizacja nie oznacza jednak przywigzania do jednej
marki. Jej celem jest zbudowanie powtarzalnego procesu.
Powinienes wiedzie¢, gdzie sprawdzasz ceny, jak
dokumentujesz stan, jakie zdjecia wykonujesz, jakie pytania
zadajesz przed zakupem, jak testujesz podstawowe funkcje,
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