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INTRO 

Odnawianie i odsprzedaż mebli z zewnątrz wygląda 
prosto: kupujesz niedrogi stół, komodę, szafkę albo krzesło, 
poprawiasz jego wygląd, robisz dobre zdjęcia i sprzedajesz 
drożej. W rzeczywistości większość zysku powstaje jeszcze 
przed sięgnięciem po pędzel lub szlifierkę. Dobry zakup 
zostawia miejsce na transport, materiały, pomyłki, negocjacje 
i wolniejszą sprzedaż. Zły zakup potrafi zamienić wiele godzin 
pracy w stratę. Ta książka pokazuje powtarzalny proces, 
dzięki któremu łatwiej odróżnić jedną sytuację od drugiej. 

Podstawowy model jest nieskomplikowany: kup poniżej 
realnej wartości rynkowej, wprowadź ulepszenia, które 
kupujący rzeczywiście zauważy, a następnie sprzedaj po 
cenie pokrywającej wszystkie koszty i wynagradzającej twój 
czas. Sam dodatni wynik między ceną zakupu a sprzedaży 
nie oznacza jeszcze zysku. Trzeba uwzględnić paliwo, 
wynajem samochodu, wniesienie, papier ścierny, farbę, 
okucia, środki czyszczące, opłaty platformy, dostawę, 
przechowywanie oraz wartość własnej pracy. Dopiero po 
odjęciu całości kosztów widać, czy projekt miał sens. 

Najważniejszą umiejętnością jest selekcja. Nie każdy stary 
mebel jest wartościowy, nie każdy tani mebel jest okazją i nie 
każda wada daje się opłacalnie naprawić. Konstrukcja może 
być rozchwiana, płyta spuchnięta od wilgoci, fornir 
odspojony, drewno zaatakowane przez szkodniki, a zapach 
dymu lub pleśni trudny do usunięcia. Nauczysz się szybko 
oceniać materiał, stabilność, kompletność, rozmiar, styl, 
popyt oraz prawdopodobny zakres pracy, zanim 
zobowiążesz się do odbioru. 

Drugą zasadą jest minimalna sensowna transformacja. 
Celem nie jest wykonanie najbardziej widowiskowej 
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metamorfozy, lecz osiągnięcie najlepszego stosunku efektu 
do kosztu i czasu. Czasem wystarczy dokładne mycie, 
dokręcenie połączeń, retusz i nowe uchwyty. Innym razem 
potrzebne będzie usunięcie starej powłoki, naprawa forniru, 
gruntowanie i kilka warstw trwałego wykończenia. Każdy etap 
powinien odpowiadać na pytanie, czy zwiększa cenę, 
przyspiesza sprzedaż albo ogranicza ryzyko reklamacji. 

Szczególnej ostrożności wymagają antyki, przedmioty 
sygnowane i meble o potencjalnej wartości kolekcjonerskiej. 
Agresywne szlifowanie, przemalowanie albo wymiana 
oryginalnych elementów może zniszczyć wartość, której 
początkujący sprzedawca nie rozpoznał. Jeżeli pochodzenie, 
wiek, konstrukcja lub oznaczenia sugerują coś więcej niż 
zwykły mebel użytkowy, najpierw przeprowadź dodatkowe 
badanie albo skonsultuj się ze specjalistą. Odnowienie nie 
zawsze oznacza ulepszenie. 

W książce będziemy pracować według jednego schematu: 
popyt, zakup, diagnoza, budżet, wykonanie, prezentacja i 
sprzedaż. Najpierw wybierasz segment i sprawdzasz, co 
faktycznie znika z lokalnych ogłoszeń. Potem ustalasz 
maksymalną cenę zakupu na podstawie ostrożnej ceny 
sprzedaży, wszystkich kosztów i wymaganej marży. Po 
odbiorze dokumentujesz stan, planujesz pracę, wykonujesz 
ją w bezpiecznej kolejności i kontrolujesz wydatki. Na końcu 
przygotowujesz ofertę, odpowiadasz na pytania kupujących i 
organizujesz bezpieczne przekazanie. 

Popyt na meble jest lokalny i mocno zależy od logistyki. 
Duża szafa może wyglądać imponująco, ale mieć małą grupę 
kupujących i wysoki koszt transportu. Niewielka komoda, 
stolik nocny lub zestaw krzeseł może sprzedać się szybciej, 
ponieważ pasuje do większej liczby mieszkań i samochodów. 
Zanim kupisz, porównuj nie tylko ceny ofertowe, lecz także 



5 

czas publikacji, liczbę podobnych ogłoszeń, sezonowość, 
styl, wymiary i możliwość dostawy. 

Kontrola kosztów chroni przed pracą za darmo. Załóżmy, 
że kupujesz komodę za 180 zł, wydajesz 90 zł na materiały, 
50 zł na transport i planujesz sprzedaż za 550 zł. Pozorna 
różnica wynosi 370 zł, ale po uwzględnieniu kolejnego 
przejazdu, drobnych elementów, rabatu przy negocjacji oraz 
sześciu godzin pracy wynik może być znacznie skromniejszy. 
Dlatego przed zakupem twórz scenariusz ostrożny, a po 
sprzedaży zapisuj wynik rzeczywisty. Te dane z czasem 
staną się ważniejsze niż intuicja. 

Kolejne rozdziały przeprowadzą cię przez wybór niszy, 
wyszukiwanie okazji, ocenę konstrukcji i materiałów, 
bezpieczne czyszczenie, przygotowanie powierzchni, 
drobne naprawy, dobór wykończenia, organizację miejsca 
pracy, fotografowanie, pisanie ogłoszeń, wycenę, 
negocjacje, transport i skalowanie. W sprawach dotyczących 
instalacji elektrycznych, tapicerki wymagającej 
specjalistycznych narzędzi, poważnych napraw 
konstrukcyjnych, pleśni, szkodników lub potencjalnie 
niebezpiecznych powłok trzeba znać granice własnych 
kompetencji i korzystać z pomocy fachowców. 

Bezpieczeństwo ma pierwszeństwo przed marżą. Stosuj 
odpowiednią wentylację i środki ochrony, przestrzegaj 
instrukcji producentów preparatów, bezpiecznie podnoś 
ciężkie przedmioty i nie sprzedawaj mebla, którego 
konstrukcji nie jesteś pewien. Opisuj znane wady uczciwie. 
Dobra reputacja powstaje nie tylko dzięki atrakcyjnym 
realizacjom, lecz także dzięki temu, że kupujący otrzymuje 
dokładnie to, co zobaczył i przeczytał w ofercie. 

Sprzedaż jest częścią produktu. Neutralne tło, naturalne 
światło, właściwe kadry, zdjęcia detali, dokładne wymiary i 
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jasny opis pomagają kupującemu podjąć decyzję. Uczciwie 
pokazana niedoskonałość często budzi większe zaufanie niż 
próba ukrycia jej w cieniu. Cena powinna wynikać z rynku i 
jakości wykonania, a nie z liczby godzin, które poświęciłeś. 
Kupujący płaci za wartość, funkcję i wygląd, nie za twoje 
zmęczenie. 

Transakcja kończy się dopiero po zapłacie i bezpiecznym 
przekazaniu mebla. Ustal z góry sposób płatności, zasady 
rezerwacji, odbioru i ewentualnej dostawy. Przestrzegaj 
przepisów konsumenckich, podatkowych i dotyczących 
prowadzenia działalności obowiązujących w twojej 
jurysdykcji. Ta książka przedstawia praktyczne ramy 
decyzyjne, ale nie zastępuje indywidualnej porady prawnej, 
podatkowej ani specjalistycznej. 

Kapitał zarabia tylko wtedy, gdy się obraca. Mebel 
wystawiony za zbyt wysoką cenę może przez tygodnie 
zajmować miejsce, blokować gotówkę i utrudniać przyjęcie 
lepszej okazji. Czasami rozsądniej jest zaakceptować nieco 
niższą marżę i szybko odzyskać środki. Będziemy mierzyć 
nie tylko zysk na sztuce, lecz także zysk na godzinę, czas 
sprzedaży, rotację zapasu i udział projektów zakończonych 
zgodnie z budżetem. 

Skalowanie ma sens dopiero wtedy, gdy podstawowy 
proces jest powtarzalny. Więcej zakupów nie naprawi słabej 
selekcji, chaotycznego warsztatu ani błędnej wyceny. 
Najpierw zbuduj listy kontrolne, standard zdjęć, prosty arkusz 
kosztów, zasady zakupu i harmonogram pracy. Dopiero 
później zwiększaj liczbę projektów, korzystaj z pomocy przy 
transporcie lub rozszerzaj kanały sprzedaży. 

Odnawianie mebli nie gwarantuje łatwych pieniędzy. Popyt 
się zmienia, koszty rosną, a niektóre projekty okażą się 
gorsze, niż wyglądały na zdjęciach. Możesz jednak 
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poprawiać swoje wyniki, jeżeli konsekwentnie kupujesz z 
marginesem bezpieczeństwa, dokumentujesz założenia, 
kontrolujesz pracę i wyciągasz wnioski z każdej sprzedaży. 
Znajdź okazję. Dodaj wartość. Zgarnij marżę. 
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Rozdział 1 - Wybierz segment, zanim 
zaczniesz kupować 

Najczęstszy błąd początkującego flippera mebli pojawia 
się jeszcze przed pierwszym zakupem: próbuje handlować 
wszystkim. Jednego dnia ogląda krzesła z lat 70., następnego 
ciężką komodę z płyty, potem fotel do tapicerowania, a 
wieczorem stolik kawowy wymagający renowacji forniru. 
Taka różnorodność wygląda jak elastyczność, ale w praktyce 
utrudnia ocenę cen, planowanie transportu, zakup materiałów 
i powtarzalną pracę. Zamiast budować doświadczenie w 
konkretnej kategorii, zaczynasz za każdym razem od zera. 
Dlatego pierwszą decyzją nie powinno być: „co dziś tanio 
kupić?”, tylko: „w jakim segmencie chcę nauczyć się 
regularnie zarabiać?”. 

Segment to nie tylko rodzaj mebla. To połączenie kategorii 
produktu, przedziału cenowego, stylu, wielkości, zakresu 
prac i typu klienta. Możesz specjalizować się w małych 
stolikach i szafkach nocnych do mieszkań, w solidnych 
komodach z drewna i forniru, w prostych meblach vintage, w 
stołach rodzinnych albo w szybkich odświeżeniach 
popularnych modeli z rynku wtórnego. Każdy segment ma 
inne ryzyko, logistykę i tempo sprzedaży. Dwa meble 
kosztujące po 100 zł mogą być zupełnie różnymi 
inwestycjami, jeśli jeden wymaga tylko czyszczenia i nowych 
uchwytów, a drugi transportu busem, naprawy konstrukcji i 
kilku dni wykańczania. 

Na początek najlepiej wybierać segment, w którym koszt 
błędu jest ograniczony. Małe stoliki, pomocniki, szafki nocne, 
proste krzesła bez skomplikowanej tapicerki czy niewielkie 
komody mają kilka zalet: łatwiej je przewieźć, zmieścić w 
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garażu lub pracowni i ponownie wystawić, jeśli pierwsza cena 
okaże się za wysoka. Duża witryna może dać większą marżę 
nominalną, ale jeśli stoi niesprzedana przez dwa miesiące, 
blokuje miejsce i pieniądze. Początkujący często patrzą na 
możliwy zysk z pojedynczej sztuki, zamiast na zysk w relacji 
do czasu, miejsca i kapitału. 

Wybór segmentu powinien zacząć się od twojej 
rzeczywistości, a nie od zdjęć inspiracyjnych. Jeśli masz 
samochód typu kombi, ale nie masz dostępu do busa ani 
pomocnika, ogromne stoły i szafy będą logistycznie 
niewygodne. Jeśli pracujesz w małym pomieszczeniu, 
projekty wymagające intensywnego szlifowania i 
lakierowania mogą być trudne do wykonania bez właściwej 
wentylacji i kontroli pyłu. Jeśli masz tylko kilka godzin 
tygodniowo, skomplikowana tapicerka albo rekonstrukcja 
uszkodzonego forniru szybko zamieni dodatkowe źródło 
dochodu w zalegający projekt. Dobry segment pasuje do 
dostępnego miejsca, transportu, czasu, narzędzi i poziomu 
umiejętności. 

Drugim kryterium jest lokalny popyt. Nie zakładaj, że 
mebel, który zdobywa tysiące polubień w mediach 
społecznościowych, sprzeda się w twoim mieście w 
podobnej cenie. Sprawdź lokalne platformy ogłoszeniowe, 
grupy sprzedażowe, marketplace'y i sklepy z używanym 
wyposażeniem. Zwracaj uwagę nie tylko na ceny 
wystawienia, lecz także na częstotliwość pojawiania się 
podobnych ofert, czas ich znikania oraz to, czy sprzedawcy 
regularnie obniżają ceny. Jeśli widzisz dziesiątki podobnych 
komód wystawionych po 900 zł przez wiele tygodni, nie jest 
to dowód, że rynek płaci 900 zł. Może to być dowód, że 
sprzedający przeceniają popyt. 



10 

W analizie rynku warto obserwować trzy poziomy cenowe. 
Pierwszy to meble tanie, kupowane głównie ze względu na 
funkcję. Drugi to segment estetyczny, w którym klient 
dopłaca za wygląd, gotowość do użycia, dobrą prezentację i 
brak konieczności własnej pracy. Trzeci to segment premium, 
obejmujący wybrane projekty designerskie, wysokiej jakości 
renowacje, rozpoznawalne marki lub wartościowe 
egzemplarze. Początkujący zwykle najlepiej odnajduje się w 
środku. Klient nie oczekuje muzealnej rekonstrukcji, ale chce 
dostać mebel czysty, sprawny, atrakcyjny i dobrze opisany. 

Niebezpieczne jest natomiast wchodzenie w segment 
antyków bez odpowiedniej wiedzy. Stary mebel nie jest 
automatycznie antykiem, a wiek nie gwarantuje wartości. 
Nieumiejętne szlifowanie, przemalowanie, wymiana okuć lub 
usunięcie oryginalnej patyny mogą obniżyć wartość 
egzemplarza, który wymagałby innego podejścia. Jeśli trafisz 
na mebel z nietypową sygnaturą, wysokiej jakości stolarką, 
historycznymi okuciami albo cechami sugerującymi większą 
wartość, nie zgaduj. Zatrzymaj się, udokumentuj stan i 
skonsultuj przed ingerencją z osobą znającą dany okres, 
producenta lub rynek kolekcjonerski. 

Styl również powinien być decyzją handlową. Możesz lubić 
surowy loft, jasny skandynawski minimalizm, klasyczne 
drewno, styl mid-century albo intensywne kolory, ale nie 
każdy kierunek ma podobny popyt. Najbezpieczniej zaczynać 
od estetyki, która jest czytelna dla szerokiej grupy klientów i 
nie wymaga bardzo specyficznego wnętrza. Neutralne 
wykończenia, naturalne drewno, ciepłe beże, biele, 
stonowane szarości czy proste czarne akcenty zwykle łatwiej 
połączyć z istniejącym mieszkaniem niż bardzo dekoracyjne 
eksperymenty. Nie oznacza to, że masz kopiować trendy, 


