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INTRO

Odnawianie i odsprzedaz mebli z zewnatrz wyglada
prosto: kupujesz niedrogi stét, komodeg, szafke albo krzesto,
poprawiasz jego wyglad, robisz dobre zdjecia i sprzedajesz
drozej. W rzeczywistosci wiekszos¢ zysku powstaje jeszcze
przed siegnieciem po pedzel lub szlifierke. Dobry zakup
zostawia miejsce na transport, materiaty, pomytki, negocjacje
i wolniejszg sprzedaz. Zty zakup potrafi zamieni¢ wiele godzin
pracy w strate. Ta ksigzka pokazuje powtarzalny proces,
dzieki ktoremu tatwiej odrozni¢ jedng sytuacje od drugie;.

Podstawowy model jest nieskomplikowany: kup ponizej
realnej wartosci rynkowej, wprowadz ulepszenia, ktére
kupujacy rzeczywiscie zauwazy, a nastepnie sprzedaj po
cenie pokrywajgcej wszystkie koszty i wynagradzajgcej twoj
czas. Sam dodatni wynik miedzy ceng zakupu a sprzedazy
nie oznacza jeszcze zysku. Trzeba uwzgledni¢ paliwo,
wynajem samochodu, wniesienie, papier $cierny, farbe,
okucia, S$rodki czyszczace, opfaty platformy, dostawe,
przechowywanie oraz wartos¢ wtasnej pracy. Dopiero po
odjeciu catosci kosztow widac, czy projekt miat sens.

Najwazniejszg umiejetnoscia jest selekcja. Nie kazdy stary
mebel jest wartosciowy, nie kazdy tani mebel jest okazjg i nie
kazda wada daje sie optacalnie naprawic. Konstrukcja moze
by¢ rozchwiana, ptyta spuchnieta od wilgoci, fornir
odspojony, drewno zaatakowane przez szkodniki, a zapach
dymu lub plesni trudny do usunigcia. Nauczysz sie szybko
ocenia¢ materiat, stabilnos¢, kompletnos¢, rozmiar, styl,
popyt oraz prawdopodobny zakres pracy, zanim
zobowigzesz sige do odbioru.

Drugg zasadag jest minimalna sensowna transformacja.
Celem nie jest wykonanie najbardziej widowiskowej
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metamorfozy, lecz osiggniecie najlepszego stosunku efektu
do kosztu i czasu. Czasem wystarczy doktadne mycie,
dokrecenie potgczen, retusz i nowe uchwyty. Innym razem
potrzebne bedzie usuniecie starej powtoki, naprawa forniru,
gruntowanie i kilka warstw trwatego wykonczenia. Kazdy etap
powinien odpowiada¢ na pytanie, czy zwieksza ceng,
przyspiesza sprzedaz albo ogranicza ryzyko reklamaciji.

Szczegodlnej ostroznosci wymagajg antyki, przedmioty
sygnowane i meble o potencjalnej wartosci kolekcjonerskie;.
Agresywne szlifowanie, przemalowanie albo wymiana
oryginalnych elementow moze zniszczy¢ wartosc, ktorej
poczatkujgcy sprzedawca nie rozpoznat. Jezeli pochodzenie,
wiek, konstrukcja lub oznaczenia sugerujg co$ wiecej niz
zwykty mebel uzytkowy, najpierw przeprowadz dodatkowe
badanie albo skonsultuj sie ze specjalistg. Odnowienie nie
zawsze oznacza ulepszenie.

W ksigzce bedziemy pracowac¢ wedtug jednego schematu:
popyt, zakup, diagnoza, budzet, wykonanie, prezentacja i
sprzedaz. Najpierw wybierasz segment i sprawdzasz, co
faktycznie znika z lokalnych ogtoszen. Potem ustalasz
maksymalng cene zakupu na podstawie ostroznej ceny
sprzedazy, wszystkich kosztéw i wymaganej marzy. Po
odbiorze dokumentujesz stan, planujesz prace, wykonujesz
ja w bezpiecznej kolejnosci i kontrolujesz wydatki. Na koncu
przygotowujesz ofertg, odpowiadasz na pytania kupujgcych i
organizujesz bezpieczne przekazanie.

Popyt na meble jest lokalny i mocnho zalezy od logistyki.
Duza szafa moze wyglagdac¢ imponujgco, ale mie¢ matg grupe
kupujgcych i wysoki koszt transportu. Niewielka komoda,
stolik nocny lub zestaw krzeset moze sprzedac sig szybciej,
poniewaz pasuje do wiekszej liczby mieszkan i samochodow.
Zanim kupisz, porownuj nie tylko ceny ofertowe, lecz takze



czas publikacji, liczbe podobnych ogtoszen, sezonowosg,
styl, wymiary i mozliwos¢ dostawy.

Kontrola kosztow chroni przed pracg za darmo. Zatozmy,
ze kupujesz komode za 180 zt, wydajesz 90 zt na materiaty,
50 zt na transport i planujesz sprzedaz za 550 zt. Pozorna
roznica wynosi 370 zf, ale po uwzglednieniu kolejnego
przejazdu, drobnych elementow, rabatu przy negocjacji oraz
szesciu godzin pracy wynik moze by¢ znacznie skromniejszy.
Dlatego przed zakupem tworz scenariusz ostrozny, a po
sprzedazy zapisuj wynik rzeczywisty. Te dane z czasem
stang sie wazniejsze niz intuicja.

Kolejne rozdziaty przeprowadzg cie przez wybor niszy,
wyszukiwanie okazji, ocene konstrukcji i materiatow,
bezpieczne czyszczenie, przygotowanie powierzchni,
drobne naprawy, dobdér wykonczenia, organizacje miejsca
pracy, fotografowanie, pisanie ogtoszen, wyceng,
negocjacje, transport i skalowanie. W sprawach dotyczacych
instalaciji elektrycznych, tapicerki wymagajacej
specjalistycznych narzedzi, powaznych napraw
konstrukcyjnych, plesni, szkodnikéw Iub potencjalnie
niebezpiecznych powiok trzeba zna¢ granice wtasnych
kompetencji i korzysta¢ z pomocy fachowcow.

Bezpieczenstwo ma pierwszenstwo przed marzg. Stosuj
odpowiednig wentylacje i s$rodki ochrony, przestrzegaj
instrukcji producentéw preparatéw, bezpiecznie podnos
ciezkie przedmioty i nie sprzedawaj mebla, ktorego
konstrukcji nie jestes pewien. Opisuj znane wady uczciwie.
Dobra reputacja powstaje nie tylko dzigki atrakcyjnym
realizacjom, lecz takze dzieki temu, ze kupujacy otrzymuje
doktadnie to, co zobaczyt i przeczytat w ofercie.

Sprzedaz jest czescig produktu. Neutralne tto, naturalne
Swiatto, wtasciwe kadry, zdjecia detali, doktadne wymiary i
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jasny opis pomagajg kupujacemu podjg¢ decyzje. Uczciwie
pokazana niedoskonatos¢ czesto budzi wieksze zaufanie niz
préba ukrycia jej w cieniu. Cena powinna wynika¢ z rynku i
jakosci wykonania, a nie z liczby godzin, ktére poswigcites.
Kupujgcy pfaci za wartos¢, funkcje i wyglad, nie za twoje
zmeczenie.

Transakcja konczy sie dopiero po zaptacie i bezpiecznym
przekazaniu mebla. Ustal z gory sposéb ptatnosci, zasady
rezerwacji, odbioru i ewentualnej dostawy. Przestrzegaj
przepiséw konsumenckich, podatkowych i dotyczacych
prowadzenia dziatalnosci obowigzujgcych w  twojej
jurysdykcji. Ta ksigzka przedstawia praktyczne ramy
decyzyjne, ale nie zastepuje indywidualnej porady prawnej,
podatkowej ani specjalistycznej.

Kapitat zarabia tylko wtedy, gdy sie obraca. Mebel
wystawiony za zbyt wysokg cene moze przez tygodnie
zajmowac miejsce, blokowaé gotéwke i utrudniac przyjecie
lepszej okazji. Czasami rozsadniej jest zaakceptowac nieco
nizszg marze i szybko odzyskac¢ srodki. Bedziemy mierzyc¢
nie tylko zysk na sztuce, lecz takze zysk na godzineg, czas
sprzedazy, rotacje zapasu i udziat projektéw zakonczonych
zgodnie z budzetem.

Skalowanie ma sens dopiero wtedy, gdy podstawowy
proces jest powtarzalny. Wiecej zakupéw nie naprawi stabej
selekcji, chaotycznego warsztatu ani btednej wyceny.
Najpierw zbuduj listy kontrolne, standard zdje¢, prosty arkusz
kosztéw, zasady zakupu i harmonogram pracy. Dopiero
pozniej zwigkszaj liczbe projektéw, korzystaj z pomocy przy
transporcie lub rozszerzaj kanaty sprzedazy.

Odnawianie mebli nie gwarantuje tatwych pieniedzy. Popyt
sie zmienia, koszty rosng, a niektore projekty okazag sie
gorsze, niz wygladaty na zdjeciach. Mozesz jednak



poprawia¢ swoje wyniki, jezeli konsekwentnie kupujesz z
marginesem bezpieczenstwa, dokumentujesz zatozenia,
kontrolujesz prace i wyciggasz wnioski z kazdej sprzedazy.
Znajdz okazje. Dodaj wartos¢. Zgarnij marze.



Rozdziat1- Wybierz segment, zanim
zaczniesz kupowac

Najczestszy bfgd poczatkujgcego flippera mebli pojawia
sie jeszcze przed pierwszym zakupem: prébuje handlowac
wszystkim. Jednego dnia oglgda krzesta z lat 70., nastepnego
ciezkg komode z ptyty, potem fotel do tapicerowania, a
wieczorem stolik kawowy wymagajgcy renowacji forniru.
Taka réznorodnos$¢ wyglada jak elastycznosc, ale w praktyce
utrudnia ocene cen, planowanie transportu, zakup materiatow
i powtarzalng prace. Zamiast budowac¢ doswiadczenie w
konkretnej kategorii, zaczynasz za kazdym razem od zera.
Dlatego pierwszg decyzjg nie powinno by¢: ,co dzis tanio
kupi¢?”, tylko: ,w jakim segmencie chce nauczy¢ sie
regularnie zarabiac?".

Segment to nie tylko rodzaj mebla. To potgczenie kategorii
produktu, przedziatu cenowego, stylu, wielkosci, zakresu
prac i typu klienta. Mozesz specjalizowac¢ sie w matych
stolikach i szafkach nocnych do mieszkan, w solidnych
komodach z drewna i forniru, w prostych meblach vintage, w
stofach rodzinnych albo w szybkich odswiezeniach
popularnych modeli z rynku wtornego. Kazdy segment ma
inne ryzyko, logistyke i tempo sprzedazy. Dwa meble
kosztujgce po 100 zt mogg byc zupetnie roéznymi
inwestycjami, jesli jeden wymaga tylko czyszczenia i nowych
uchwytoéw, a drugi transportu busem, naprawy konstrukcji i
Kilku dni wykanczania.

Na poczatek najlepiej wybiera¢ segment, w ktérym koszt
btedu jest ograniczony. Mate stoliki, pomocniki, szafki nocne,
proste krzesta bez skomplikowanej tapicerki czy niewielkie
komody majg kilka zalet: tatwiej je przewiez¢, zmiesci¢ w



garazu lub pracowni i ponownie wystawic, jesli pierwsza cena
okaze sie za wysoka. Duza witryna moze dac¢ wiekszg marze
nominalng, ale jesli stoi niesprzedana przez dwa miesigce,
blokuje miejsce i pienigdze. Poczatkujgcy czesto patrzg na
mozliwy zysk z pojedynczej sztuki, zamiast na zysk w relacji
do czasu, miejsca i kapitatu.

Wybdor segmentu powinien zacza¢ sie od twojej
rzeczywistosci, a nie od zdje¢ inspiracyjnych. Jesli masz
samochod typu kombi, ale nie masz dostepu do busa ani
pomocnika, ogromne stoty i szafy beda logistycznie
niewygodne. Jesli pracujesz w matym pomieszczeniu,
projekty  wymagajgce intensywnego  szlifowania i
lakierowania mogg by¢ trudne do wykonania bez wifasciwej
wentylacji i kontroli pytu. Jesli masz tylko kilka godzin
tygodniowo, skomplikowana tapicerka albo rekonstrukcja
uszkodzonego forniru szybko zamieni dodatkowe Zrodto
dochodu w zalegajgcy projekt. Dobry segment pasuje do
dostepnego miejsca, transportu, czasu, narzedzi i poziomu
umiejetnosci.

Drugim kryterium jest lokalny popyt. Nie zaktadaj, ze
mebel, ktory zdobywa tysigce polubien w mediach
spotecznosciowych, sprzeda sie w twoim miescie w
podobnej cenie. Sprawdz lokalne platformy ogtoszeniowe,
grupy sprzedazowe, marketplace'y i sklepy z uzywanym
wyposazeniem. Zwracaj uwage nie tylko na ceny
wystawienia, lecz takze na czestotliwoS¢ pojawiania sie
podobnych ofert, czas ich znikania oraz to, czy sprzedawcy
regularnie obnizajg ceny. Jesli widzisz dziesigtki podobnych
komdd wystawionych po 900 zt przez wiele tygodni, nie jest
to dowdd, ze rynek ptaci 900 zt. Moze to by¢ dowdd, ze
sprzedajgcy przeceniajg popyt.



W analizie rynku warto obserwowac trzy poziomy cenowe.
Pierwszy to meble tanie, kupowane gtownie ze wzgledu na
funkcje. Drugi to segment estetyczny, w ktorym Klient
dopfaca za wyglad, gotowos¢ do uzycia, dobrg prezentacje i
brak koniecznosci wtasnej pracy. Trzecito segment premium,
obejmujgcy wybrane projekty designerskie, wysokiej jakosci
renowacje, rozpoznawalne marki lub  wartosSciowe
egzemplarze. Poczatkujgcy zwykle najlepiej odnajduje sie w
srodku. Klient nie oczekuje muzealnej rekonstrukcji, ale chce
dosta¢ mebel czysty, sprawny, atrakcyjny i dobrze opisany.

Niebezpieczne jest natomiast wchodzenie w segment
antykéw bez odpowiedniej wiedzy. Stary mebel nie jest
automatycznie antykiem, a wiek nie gwarantuje wartosci.
Nieumiejetne szlifowanie, przemalowanie, wymiana okuc lub
usuniecie oryginalnej patyny moga obnizy¢ wartosc
egzemplarza, ktéory wymagatby innego podejscia. Jesli trafisz
na mebel z nietypowg sygnaturg, wysokiej jakosci stolarka,
historycznymi okuciami albo cechami sugerujgcymi wigksza
wartos¢, nie zgaduj. Zatrzymaj sig, udokumentuj stan i
skonsultuj przed ingerencjg z osobg znajgcg dany okres,
producenta lub rynek kolekcjonerski.

Styl réwniez powinien by¢ decyzjg handlowg. Mozesz lubi¢
surowy loft, jasny skandynawski minimalizm, klasyczne
drewno, styl mid-century albo intensywne kolory, ale nie
kazdy kierunek ma podobny popyt. Najbezpieczniej zaczynaé
od estetyki, ktdra jest czytelna dla szerokiej grupy klientow i
nie wymaga bardzo specyficznego wnetrza. Neutralne
wykonczenia, naturalne drewno, ciepte beze, biele,
stonowane szarosci czy proste czarne akcenty zwykle tatwiej
potgczy¢ z istniejgcym mieszkaniem niz bardzo dekoracyjne
eksperymenty. Nie oznacza to, ze masz kopiowac trendy,
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