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INTRO

Flipping sprzetu jezdzieckiego rozni sie od handlu wieloma
innymi uzywanymi przedmiotami, poniewaz wartosc¢ produktu
nie zalezy wytacznie od marki, wieku i wygladu. Siodetko
moze prezentowaC sie znakomicie na zdjeciach, a
jednoczesnie mie¢ zuzytg konstrukcje, niewtasciwie
wykonane  wczesniejsze  naprawy albo  parametry
sprawiajgce, ze trudno bedzie znalez¢ dla niego
odpowiedniego kupujgcego. Z kolei wizualnie przecigtny
egzemplarz renomowanego producenta, o czytelnych
oznaczeniach i dobrym stanie najwazniejszych elementow,
moze by¢ znacznie ciekawszym zakupem. Dlatego w tej
kategorii zarabia sie przede wszystkim na umiejetnosci
odrdzniania rzeczy wartosciowych od problematycznych.

Rynek jest szeroki. Obejmuje siodta ujezdzeniowe,
skokowe, wszechstronne, westernowe i inne odmiany
specjalistyczne, ale rowniez ogtowia, wodze, popregi,
strzemiona, pusliska, czapraki, derki, ochraniacze, kufry,
torby oraz liczne akcesoria uzywane przez jezdzcow i przy
koniach. Kazda z tych grup wymaga troche innego sposobu
oceny. Przy jednych przedmiotach najwazniejsza bedzie
marka i stan skoéry, przy innych higiena, kompletnos¢, zuzycie
mechaniczne albo bezpieczenstwo elementow
przenoszacych obcigzenia.

Najwazniejszg zasadg tej ksigzki jest oddzielenie oceny
handlowej od profesjonalnej oceny dopasowania i
bezpieczenstwa. Sprzedawca moze sprawdzi¢ oznhaczenia
producenta, zmierzy¢ dostepne wymiary, obejrzec
powierzchnie skoéry, sfotografowa¢ zuzycie, porownacé
kompletnos¢ zestawu i udokumentowac historie przedmiotu.
Nie powinien jednak przedstawia¢c wiasnej opinii jako



profesjonalnego potwierdzenia, ze dane siodto bedzie
prawidtowo dopasowane do konkretnego konia i jezdzca. W
przypadkach dotyczacych konstrukcji siodta, powaznych
napraw, dopasowania albo elementéow majgcych wptyw na
bezpieczenstwo nalezy korzysta¢ z wiedzy odpowiednio
wykwalifikowanych specjalistow.

Ta granica ma rowniez znaczenie finansowe. Poczatkujgcy
handlarz moze tatwo uznac, ze kazde stare siodto wystarczy
wyczysci¢, nattusci¢ i wystawi¢ znacznie drozej. W
rzeczywistosci czyszczenie poprawia prezentacjg, ale nie
naprawia uszkodzonej konstrukcji, ostabionych szwow,
nadmiernie rozciggnietych elementéw ani problemow
ukrytych pod powierzchnig. Jesli przedmiot wymaga
fachowej interwencji, koszt i sens takiej pracy powinny zostac
ocenione przed zakupem, a nie dopiero wtedy, gdy produkt
lezy juz w magazynie.

Najbezpieczniejszy model flippingu zaczyna sie wiec od
selekcji. Zamiast kupowac¢ wszystko, co wyglada tanio,
budujesz zestaw kryteridw okreslajgcych, ktére marki,
modele, rozmiary i typy wyposazenia majg dla ciebie sens.
Sprawdzasz, czy potrafisz zidentyfikowa¢ przedmiot, czy
jego stan mozna rozsadnie udokumentowac i czy istnieje
realna grupa odbiorcéw, do ktérej mozna go pdzniej
skierowa¢. Dobra transakcja rozpoczyna sie przed
przekazaniem pieniedzy.

W tej kategorii szczegdlnie istotna jest dokumentacja.
Numery seryjne, stemple, ttoczenia, tabliczki, oznaczenia
modelu i informacje producenta mogg by¢ znacznie
wazniejsze niz efektowne zdjecie catego przedmiotu.
Pomagajg okresli¢, co faktycznie sprzedajesz, ograniczajg
ryzyko pomylenia wersji oraz utatwiajg kupujgcemu wtasng
weryfikacje. Jezeli czego$ nie mozna potwierdzi¢, lepigj



opisa¢ to jako informacje niezweryfikowang niz budowac
cene na przypuszczeniu.

Podobnie nalezy podchodzi¢ do okreslenia stanu. "tadne",
"zadbane" i "mato uzywane" sg zbyt ogdlne, jesli nie
towarzyszg im konkretne fotografie oraz opis widocznego
zuzycia. Kupujgcego interesujg miedzy innymi przetarcia,
pekniecia, rozciggniecie skoéry, stan szwow, Slady napraw,
korozja elementow metalowych, uszkodzenia sprzaczek i
miejsca szczegdlnie narazone na obcigzenia. Im bardziej
precyzyjnie opiszesz przedmiot przed sprzedazg, tym
mniejsze ryzyko nieporozumien po transakcji.

Nie kazda poprawa stanu powinna oznaczac¢ naprawe. W
wielu przypadkach najwigekszg wartos¢ daje dokfadne,
bezpieczne czyszczenie, uporzgdkowanie  zestawu,
wtasciwe przechowywanie, dobre fotografie i przejrzysty
opis. Préba samodzielnego szycia elementéw przenoszacych
obcigzenia, ingerowania w konstrukcje siodta albo
maskowania peknie¢ moze zmniejszy¢ warto$¢ przedmiotu i
stworzy¢ zagrozenie. Je$li wada ma znaczenie dla
bezpieczenstwa, celem nie jest jej ukrycie, lecz prawidtowe
rozpoznanie, ujawnienie i podjecie decyzji, czy przedmiot w
ogodle powinien zosta¢c przeznaczony do dalszego
uzytkowania.

Wazng czescig strategii bedzie rowniez zarzadzanie
kapitatem. Dwa siodta kupione po atrakcyjnej cenie mogg by¢
gorszg inwestycjg niz jeden fatwy do zidentyfikowania,
dobrze udokumentowany egzemplarz poszukiwanej marki.
Pienigdze zamrozone w nietrafionym towarze nie moga
zosta¢ wykorzystane do kolejnej okazji. Dlatego bedziemy
analizowac nie tylko potencjalng cene sprzedazy, lecz takze
ptynnosc¢, koszty przygotowania, transport, ryzyko zwrotu,



trudnos¢ wysytki i czas potrzebny do znalezienia
odpowiedniego klienta.

Istotng przewage daje specjalizacja. Osoba probujgca
jednoczesnie handlowa¢ wszystkimi odmianami siodet,
odziezg jezdziecka, wyposazeniem stajni i akcesoriami moze
szybko zgromadzi¢ duzg ilos¢ wiedzy powierzchownej, ale
nadal popetnia¢ kosztowne btedy. Lepszym poczatkiem moze
by¢ jedna lub dwie grupy produktow, dla ktérych nauczysz
sie rozpoznawac charakterystyczne oznaczenia, typowe
miejsca zuzycia, popularne konfiguracje i pytania zadawane
przez kupujgcych. Dopiero pdzniej mozna rozszerzac
asortyment.

Ta ksigzka poprowadzi cie przez caty proces - od wyboru
kategorii i zrodet zakupu, przez identyfikacje markowego
wyposazenia, kontrole stanu, analize skoéry i elementow
metalowych, dokumentowanie wymiaréw oraz
rozpoznawanie  sygnatéw  ostrzegawczych, az po
przygotowanie oferty, wyceng, pakowanie, sprzedaz i
budowanie powtarzalnego systemu. Osobno zajmiemy sig
siodftami, akcesoriami skérzanymi i pozostatym
wyposazeniem, poniewaz poziom ryzyka i kryteria oceny nie
sg W nich identyczne. Zawsze bedziemy rozrozniaé
czynnosci, ktére moze bezpiecznie wykonac¢ sprzedawca, od
decyzji dotyczgcych dopasowania, konstrukcji i napraw
wymagajacych specjalistycznych kwalifikacji.

Celem nie jest znalezienie magicznej kategorii
gwarantujgcej zysk. Celem jest zbudowanie procesu, dzieki
ktoremu rzadziej kupujesz niewtasciwy towar, szybciej
rozpoznajesz dobre okazje, dokfadniej wyceniasz ryzyko i
przedstawiasz produkt kupujgcemu w uczciwy sposéb. W
flippingu siodet i sprzetu jezdzieckiego przewaga powstaje z
wiedzy, cierpliwosci oraz dyscypliny przy zakupie. Jesli



nauczysz sie rezygnowac z transakcji, ktérych nie rozumiesz,
rownie sprawnie jak kupowac te wiasciwe, bedziesz dziatac¢
znacznie blizej modelu biznesowego niz przypadkowego
handlu.



Rozdziat 1- Jak dziata rynek uzywanych
siodet i sprzetu jezdzieckiego

Rynek uzywanego sprzetu jezdzieckiego jest atrakcyjny
dlatego, ze tgczy wysokg wartos¢ czesci produktéw z duzym
zroznicowaniem wiedzy sprzedajgcych. Jedna osoba
doktadnie wie, jaki model siodta posiada, zna jego rozmiar, rok
produkciji i historie, a inna wystawia "stare skorzane siodto"
bez jakichkolwiek szczegotéw. Dla handlarza ta roznica
informacyjna moze tworzy¢ okazje, ale tylko wtedy, gdy
potrafi wiasciwie zidentyfikowaé przedmiot. Sama niska cena
nie oznacza jeszcze dobrego zakupu.

Najwiekszg uwage przyciggajg zwykle siodta, poniewaz
mogaq przedstawiac¢ znaczng wartosc i sg bardziej ztozone niz
wiekszo$¢ drobnych akcesoriéw. Nie oznacza to jednak, ze
sg najlepszg kategoria dla poczatkujgcego. Btad w
identyfikacji, stanie konstrukcji albo opisie parametrow moze
by¢ kosztowny, a sprzedaz niektorych egzemplarzy trwa
dtugo. Mniejsze przedmioty, takie jak ogftowia, wodze,
popregi, pusliska czy wybrane ochraniacze, czesto pozwalajg
szybciej nauczy¢ sie oceny materiatdw, marek i jakosci
wykonania przy mniejszym kapitale.

Warto od poczatku rozdzieli¢ wartos¢ detaliczng nowego
produktu od realnej wartosci uzywanego egzemplarza.
Drogie wyposazenie nie musi zachowywac¢ wysokiej ceny
tylko dlatego, ze kiedy$ kosztowato duzo. Znaczenie majg
marka, model, aktualne zainteresowanie, rozmiar,
konfiguracja, stan, kompletnos¢ i mozliwos¢ wiarygodnego
opisania przedmiotu. Produkt o wysokiej pierwotnej cenie,
lecz nietypowych parametrach albo stabym stanie moze byc¢



znacznie trudniejszy do sprzedazy niz tanszy, popularny
model.

Popyt w tej kategorii nie jest réwnomierny. Niektére
produkty sg poszukiwane przez szerokg grupe
uzytkownikéw, inne majg sens tylko dla bardzo konkretnego
rodzaju jezdziectwa, konia albo stylu uzytkowania. Im
bardziej wyspecjalizowany przedmiot, tym wazniejsza staje
sie znajomosc¢ jego odbiorcy. Kupujac, nalezy wiec mysle¢
nie tylko o tym, czy cena wyglada atrakcyjnie, ale réwniez o
tym, komu poézniej bedzie mozna dany przedmiot
zaoferowac.

Duze znaczenie ma marka, ale nie powinna zastepowac
oceny konkretnego egzemplarza. Rozpoznawalny producent
moze utatwic¢ sprzedaz, poniewaz kupujgcy czesciej szukajg
jego produktow z nazwy i fatwiej znajdujg informacje o
modelach. Jednoczes$nie nawet dobry markowy przedmiot
moze miec¢ uszkodzenia, nieudokumentowane przerobki albo
tak duze zuzycie, ze nie nadaje sie do sprzedazy jako
wyposazenie uzytkowe. Marka pomaga okresli¢ potencjat,
lecz stan decyduje o tym, co faktycznie posiadasz.

W tej branzy szczegdlnie grozne jest mylenie wartosci
wizualnej z uzytkowg. Dobrze wypielegnowana skéra moze
sprawia¢ doskonate wrazenie, mimo ze elementy
konstrukcyjne wymagajg specjalistycznej kontroli. Z kolei
powierzchowne zabrudzenia mogg obniza¢ atrakcyjnosc
zdje¢, chociaz sam produkt pozostaje w dobrym stanie.
Dlatego handlarz powinien uczy¢ sie patrze¢ osobno na
prezentacje, materiat, elementy mechaniczne, historie
napraw i kwestie bezpieczenstwa.

Rynek ma rowniez silny komponent lokalny. Siodta bywajg
chetnie ogladane osobiscie, poniewaz kupujgcy chca
zobaczy¢ stan, sprawdzi¢ oznaczenia, a nastepnie
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samodzielnie zdecydowac, czy dalsza ocena dopasowania
ma sens. Drobniejsze wyposazenie tatwiej sprzedawac
wysytkowo, poniewaz mozna je doktadniej opisa¢ za pomocag
standardowych wymiaréw i zdje¢. Wybér modelu sprzedazy
powinien wptywa¢ na to, jakie przedmioty kupujesz do
obrotu.

Dobry handlarz nie probuje zna¢ wszystkiego od
pierwszego dnia. Tworzy wifasny obszar kompetencji i
stopniowo go rozszerza. Mozesz zaczg¢ od skorzanych
ogtowi i akcesoriow okreslonych marek, od jednej grupy
siodet albo od wyposazenia uzywanego w konkretnej
dyscyplinie. Im mniejszy zakres poczagtkowy, tym szybciej
zauwazysz powtarzajgce sie wzory dotyczgce cen, zuzycia,
oznaczen i zainteresowania kupujgcych.

Przed rozpoczeciem zakupéw warto stworzyC prostg
mape rynku. Zapisuj marki, modele, typowe oznaczenia,
czesto spotykane rozmiary, poziomy zuzycia i sposob
prezentowania podobnych produktéw. Nie chodzi o
kopiowanie cen z pojedynczych ogtoszen, poniewaz cena
ofertowa nie pokazuje, czy produkt rzeczywiscie sig
sprzedat. Chodzi o zbudowanie orientacji, dzigki ktorej od
razu zauwazysz, ze dany przedmiot jest typowy, nietypowy,
btednie opisany albo potencjalnie interesujgcy.

Najlepszym sposobem myslenia o tej kategorii jest
traktowanie  kazdego zakupu jako matej decyzji
inwestycyjnej. Kapitat trafia nie tylko w przedmiot, ale réwniez
w ryzyko zwigzane z jego stanem, identyfikacja,
magazynowaniem i przysztg sprzedaza. Jesli nie potrafisz
odpowiedzie¢, co doktadnie kupujesz, kto moze to kupi¢ od
ciebie i dlaczego produkt powinien mie¢ wyzszg wartos¢ po
przygotowaniu, prawdopodobnie nie masz jeszcze
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