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Wed∏ug powszechnej opinii, dys-

kont meblowy jest sklepem, w któ-

rym klienci mogà kupiç koƒcówki

kolekcji. Na polskim rynku bardziej

sprawdza si´ jednak formu∏a pla-

cówki handlowej, w której sprzeda-

wane sà meble po okazyjnych ce-

nach. Jest to najwa˝niejszy atut

przyciàgajàcy odbiorców, zarówno

w du˝ych miastach, jak te˝

w mniejszych miejscowoÊciach. 

Koƒcówki kolekcji
Sprzeda˝y za poÊrednictwem dys-

kontów meblowych nie prowadzà ta-

kie firmy, jak Meblarska Spó∏dzielnia

Pracy Dàb, Meblosiek czy te˝ Stol-

wit. Mariusz Gasztych, kierownik

dzia∏u sprzeda˝y firmy Meblosiek,

jest zdania, ˝e wspó∏praca z dyskon-

tami meblowymi obj´ta jest du˝ym

ryzykiem. W tego typu placówkach

nie mo˝na przewidzieç zyskownoÊci

ze sprzeda˝y – podkreÊla.

Oferta dyskontów meblowych obej-

muje produkty z najni˝szej pó∏ki ce-

nowej, w której to cz´sto najpierw

ustala si´ cen´ mebla, a nast´pnie

wszelkimi sposobami dà˝y si´ do

realizacji takich zamierzeƒ. Efekt te-

go jest taki, ˝e jakoÊç, wytrzyma∏oÊç

i estetyka tych wyrobów pozostawia

wiele do ˝yczenia. Sypialnie przez

nas produkowane sà przez naszych

klientów uto˝samiane ze „Êrednià

pó∏kà cenowà”. Niezale˝nie od ce-

ny, sypialnie w sposób szczególny

wymagajà odpowiedniej ekspozycji.

Takich warunków prezentacji, jak

w salonie meblowym nie jest w sta-

nie zagwarantowaç nam ˝aden

z dyskontów – mówi Artur Puchalski,

kierownik sprzeda˝y firmy Stolwit.

Przedstawiciele bran˝y podkreÊlajà

te˝, ˝e na sprzeda˝ w dyskontach

mogà pozwoliç sobie bardzo du˝e

firmy, których choçby koƒcówki ko-

lekcji w bardzo atrakcyjnych cenach

sà w stanie zaspokoiç potrzeby

handlowe dyskontów. W tego typu

sklepach widzà w sprzeda˝y g∏ów-

nie meble o prostej budowie jak np.

biurka, krzes∏a, fotele biurowe.

Przyk∏adem dzia∏alnoÊci bazujàcej

na wyprzeda˝ach koƒcówek kolek-

cji jest sieç dyskontów meblowych

Aldi Meble. Firma powsta∏a w 2002

roku w ramach, by∏ej ju˝ dziÊ, grupy

Schieder. Punkty handlowe w Po-

znaniu, Gdaƒsku, S∏upsku, Bia∏ym-

stoku, Szczecinie i w ¸odzi bazujà

na szybkiej wyprzeda˝y koƒcówek

serii towarów, które by∏y produko-

wane z myÊlà o potrzebach rynków

zachodnich. Mimo upadku grupy

Schieder i zwiàzanych z tym, nie-

zb´dnych przekszta∏ceƒ polskich

spó∏ek, salonom Aldi Meble uda∏o

si´ utrzymaç z nimi wspó∏prac´

i ciàg∏oÊç dostaw. Poczàtkowo tak-

˝e wybór lokalizacji dyskontów

zwiàzany by∏ z obiektami powiàza-

nymi kapita∏owo z grupà Schieder.

Stàd obecnoÊç Aldi Meble m.in.

w obiektach Top Shopping. Aldi Me-

ble obecne sà równie˝ w galerii Pol-

skie Meble w Poznaniu. Najwy˝sze

obroty generujà jednak dyskonty

zlokalizowane tam, gdzie sà te˝ in-

ne firmy oferujàce produkty ze Êred-

niej i niskiej pó∏ki cenowej. Produkty

z dyskontu mogà byç uzupe∏nie-

niem oferty punktów handlowych ko-

jarzonych ze Êrednià i wy˝szà pó∏kà.

Sprzedajà si´ jednak lepiej w obiek-

tach, które majà opini´ placówek

oferujàcych meble taƒsze – mówi

Wojciech Lange z firmy Aldi Meble.

Kierowane wczeÊniej na eksport,

koƒcówki kolekcji fabryk nale˝à-

cych do by∏ej grupy Schieder by∏y

te˝ podstawà asortymentu lubel-

skiego dyskontu meblowego pro-

wadzonego przez firm´ Otex. By∏y

to g∏ównie produkty z p∏yty, nie naj-

taƒsze, sprzedawane wczeÊniej na

rynku brytyjskim, niemieckim lub

amerykaƒskim. Informacja o tym

by∏a dodatkowym atutem przy do-

konywaniu zakupu. Innym by∏ fakt,

˝e produkty pochodzi∏y od reno-

mowanych producentów, co dawa-

∏o gwarancj´ bezpieczeƒstwa,

choçby w przypadku reklamacji.

Placówka firmy Otex, do której na-

le˝y te˝ centrum meblowe Wokul-

ski w Lublinie (produkty ze Êredniej

i wy˝szej pó∏ki), zakoƒczy∏a jednak

dzia∏alnoÊç. Jak podkreÊla Jadwi-

ga Niedêwiecka, prowadzenie dys-

kontu by∏o co prawda op∏acalne,

ale bardzo pracoch∏onne. Oferta

obejmowa∏a bowiem nie tylko pro-

dukt, ale te˝ jego sk∏ad i transport

gotowego mebla. Dodatkowo,

trudno by∏o te˝ uzyskaç du˝y zysk,

nawet przy sprzeda˝y du˝ej iloÊci

mebli w bardzo niskich cenach.

Cena gra rol´
Niska cena ma decydujàcy wp∏yw

na dokonywanie zakupów w dyskon-

tach meblowych – mówi Wojciech

Lange z firmy Aldi Meble. Ju˝ sama

nazwa dyskont (z ang. discount –

rabat) kojarzy si´ ograniczonym

asortymentem oferowanych produk-

tów, ale jednoczeÊnie z niskimi ce-

nami oraz organizowanymi wyprze-

da˝ami – tak jak ma to miejsce

w innych bran˝ach. Nie musi tak

byç zawsze. W niektórych przypad-

kach dyskont, jako specyficzny ro-

dzaj sklepu, mo˝e równie˝ ofero-

waç szerokà gam´ produktów

zachowujàc jednoczeÊnie niskie ce-

ny, promocje, wyprzeda˝e itp.

W Dyskoncie Meblowym I&K Szy-

mon WiÊniewski mo˝na kupiç znane

na rynku meble uznanych polskich

producentów w ni˝szych cenach

i na lepszych warunkach ni˝ w zwy-

k∏ych sklepach czy salonach meblo-

wych. Pod takim szyldem funkcjo-

nuje dyskont w Jaworzu (woj.

Êlàskie, ko∏o Bielska-Bia∏ej), jak rów-

nie˝ meblowy dyskont internetowy.

Inspiracjà dla Szymona WiÊniew-

skiego do stworzenia takiej placów-

ki handlowej w 6-tysi´cznym Jawo-

rzu by∏o wieloletnie doÊwiadczenie

wyniesione ze sklepu meblowego

rodziców, jak równie˝ zainteresowa-

nie w modzie i trendach funkcjonu-

jàcych na wysoko rozwini´tych ryn-

kach zagranicznych. Do dyskontu

przyciàga nie tylko cena, ale rów-

nie˝ ciàgle poszerzajàcy si´ wybór

produktów oraz elastycznoÊç w za-

spokajaniu coraz bardziej wyszuka-

nych potrzeb klientów. 

Utrzymanie atrakcyjnej ceny, a tak-

˝e jakoÊci typowych towarów dys-

kontowych (biurka, wersalki, komo-

dy), gwarantuje dobry dostawca.

Mimo ˝e Aldi Meble nadal wspó∏-

Wspólny mianownik dyskontowy
Wyprzeda˝ koƒcówek kolekcji, innym razem regularna oferta, ale w atrakcyjnej cenie. Dyskonty meblowe funkcjonujà na
ró˝nych zasadach, zarówno w ma∏ych miastach, jak te˝ w metropoliach. ¸àczy je jedno – niskie ceny mebli.

Dyskont meblowy firmy Halmar uzupe∏nia ofert´ salonu. 
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pracuje z liczàcymi si´ nie tylko

w Polsce markami, to rozwija te˝

wspó∏prac´ z producentem realizu-

jàcym indywidualne zamówienie

dyskontu. Meble produkowane na

zamówienie stanowià obecnie ok.

30-35% oferty Aldi Meble. Jak pod-

kreÊla Wojciech Lange, plan obej-

muje zwi´kszenie udzia∏u powstajà-

cych na zamówienie komód, szaf,

wersalek do ok. 60%.

O realizacj´ w∏asnych zamówieƒ

dbajà te˝ przedstawiciele dyskontu

meblowego Meble Marex dzia∏ajà-

cego przy jednym z dwóch salo-

nów meblowych tej firmy w Jeleniej

Górze. W funkcjonujàcych od kilku-

nastu lat salonach Meble Marex

przy ul. WolnoÊci i Sygietyƒskiego

oferowane sà produkty znanych

marek ze Êredniej i wy˝szej pó∏ki.

Z kolei w dyskoncie z dwuletnià tra-

dycjà, g∏ównà ofertà sà meble tapi-

cerowane tkaninami bawe∏nianymi

i szenilami, biurka, fotele, krzes∏a,

sofy, komody w niskich cenach.

Dominujà tu produkty jednego do-

stawcy. Do dyskontu przychodzà

klienci szukajàcy taniego produktu,

za który – ze wzgl´du na przyst´p-

nà cen´ – p∏acà gotówkà. Zdarza

si´ jednak tak, ˝e droga klienta wie-

dzie przez dyskont do salonu,

gdzie podejmowana jest decyzja

o zakupie wyrobu dro˝szego, ale

bardziej solidnego. Z kolei g∏ów-

nym dostawcà do dyskontu prowa-

dzonego przez firm´ Halmar w Sta-

lowej Woli jest firma Bo-Wa-De. Na

powierzchni 220 m2 sprzedawane

sà równie˝ meble dwóch mniej-

szych producentów i te, które trafia-

jà z g∏ównej ekspozycji salonu. 

Salonowe porzàdki
Firmy, które prowadzà salony me-

blowe, prac´ dyskontów uwa˝ajà

za dzia∏alnoÊç dodatkowà. Przyk∏a-

dem jest firma Meble Marex, której

dyskont uzupe∏nia ofert´ salonów

o meble skierowane do innej grupy

odbiorców ni˝ osób zainteresowa-

nych Êrednià i wy˝szà pó∏kà. Warto

jednak zaznaczyç, ˝e o przejrzystà

klasyfikacj´ odbiorców doÊç trud-

no. Âwiadczy o tym fakt, ˝e osoby

przychodzàce do dyskontów final-

nie robià zakupy w salonie. Bywa

te˝ na odwrót.

Jest te˝ inny powód, dla którego –

z punktu widzenia sprzedawcy me-

bli – warto prowadziç dyskont me-

blowy. Cz´sto sà trudnoÊci ze zna-

lezieniem miejsca na ekspozycje

produktów najtaƒszych, a tak˝e for-

mu∏y ich prezentacji, nie zak∏ócajà-

cej wizerunku salonu. Zdaniem Ja-

dwigi Niedêwieckiej ze spó∏ki Otex

na produkty najtaƒsze, z koƒcówek

kolekcji, warto znaleêç osobne miej-

sce, najlepiej w dyskoncie, w któ-

rym panujà inne zasady prezentacji

i sprzeda˝y (zwykle p∏atnoÊç za ca-

∏oÊç, bez korzystania z systemów

ratalnych). Podobnego zdania sà

przedstawiciele firmy Halmar, która

dyskont meblowy prowadzi od 2004

roku. Poczàtkowo zastanawiano si´

nad odpowiednim i satysfakcjonujà-

cym rozwiàzaniem kwestii mebli,

które wycofywano z ekspozycji. Do

wybudowanego przez firm´ dyskon-

tu trafiajà meble, na które nie ma

ju˝ miejsca w salonie, a tak˝e wyro-

by produkowane na potrzeby firmy

Halmar, z przeznaczeniem do jak

najszybszej sprzeda˝y.

Zdaniem Krzysztofa Nowaka z firmy

Halmar, mimo obserwowanego

wzrostu zainteresowania Polaków

produktami z wy˝szej pó∏ki, poziom

zakupów w dyskontach meblowych

nie s∏abnie. Jest za to trudny do

przewidzenia i charakteryzuje go

sezonowoÊç. Na przyk∏ad w Stalo-

wej Woli gorzej jest w okresie zimo-

wym, lepiej latem. Z kolei przedsta-

wiciele innych dyskontów mówià,

˝e dobry poziom sprzeda˝y utrzy-

muje si´ przez ca∏y rok. Mo˝na na-

wet mówiç o znacznym o˝ywieniu

handlowym na poczàtku 2008 r.

Wojciech Lange z firmy Aldi Meble,

zwraca uwag´ na wa˝ny czynnik

wzrostu obrotów – du˝à dynamik´

rozwoju budownictwa.

Diana Nachi∏o

Fot. archiwum

Fragment wn´trza dyskontu firmy Aldi Meble w ¸odzi. Sposób ekspozycji w dyskontach meblowych nie jest szczególnie istotny. 
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