RnZ 19: Jak sprzedac sklep internetowy — Beata
Sobczyk | mamagama.pl

Czesc! Nazywam sie Grzegorz Fratczak, a to jest podcast “Rozmowy na
Zapleczu”, w ktorym wraz z wiascicielami sklepow internetowych i e-
commerce managerami zgtebiam tajniki prowadzenia biznesu w sieci.
Szczerze, bez pudrowania rzeczywistosci i po ludzku, bo to ludzie sprzedaja,
ludzie kupuja i ludzie pracuja, zeby to wszystko sprawnie dziatato. Zapraszam!

Dzi$ ponownie rozmowa z Beatg Sobczyk, osoba, ktdra przez 10 lat prowadzita sklep internetowy
Mamagama.pl.

Dzi$ rozmawiamy o tym, jak sprzedata swdj sklep, o catej drodze, ktdorg przebyta. O drodze, ktéora
zajeta jej pottora roku poszukiwania kupujacego. Bedzie o tym, ktéra metoda poszukiwania
kupujacego okazata sie skuteczna, a ktdrej Beata sie po prostu obawiata i dopiero po roku zaczeta
to realizowa¢, bo poprzednia metoda okazata sie nieskuteczna.

Bedzie tez o tym, czego oczekuja kupujacy i o emocjach, ktére towarzyszyly jej podczas catego
procesu i o tym, ze na koniec otrzymata 18-miesieczng pensje ze sklepu, jako wynagrodzenie za
sprzedaz. Duzo, mato? Zostawiam to Wam do oceny, natomiast warto postucha¢, z czym ten caty
proces sie wiaze.

Zapraszam, ale zanim zaczne, to pamietaj, ze bez Twoich uwag i komentarzy nie bede wiedziat, co
poprawia¢, nie bede wiedziat kogo zapraszaé, nie bede wiedziat, jakie tematy Cie interesuja, wiec
zapraszam do komentowania i pisania. Zapraszam do komentowania i pisania, a takze zapraszam
do polecenia podcastu innym swoim znajomym, by nasza pozytywna spotecznos¢ sie zwiekszata.
Zapraszam do stuchania!

Grzegorz Fratczak: Witam wszystkich! Dzi§ ponownie u nas Beata Sobczyk.

Beata Sobczyk: Czes¢ Grzegorz!

GF: Ostatnio rozmawialiSmy o tym, jak tworzy¢ niesamowity kanat na YouTube, ile to
wymaga czasu, ile daje to frajdy i zabawy, a dzisiaj porozmawiamy o tym, “Jak sprzedatam
sklep internetowy Mamagama i dlaczego to zrobitam”.

BS: Sprébujmy!

GF: Widze, ze Beata ma dobry humor, to dobrze! Co sie wydarzyto w Twoim 2yciu, ze
postanowitas sprzedac¢ swoj sklep pomimo Youtubowego sukcesu?

BS: Mysle, ze w takich sytuacjach odpowiedz nigdy nie jest jednoznaczna i oczywista.
Nawarstwito sie na to bardzo wiele rzeczy i czynnikdw. Moje zmeczenie materiatem byto
bardzo duze, ktdre wynikato z wczesniejszych decyzji, ktdre wczesniej podejmowatam.
Miatam tak zakodowane, ze wszystko robie sama, oprocz firmy ksiegowej, bo bez nich nie



przezytabym nawet miesigca.

Formuta prowadzenia w ten sposdb firmy sie wyczerpywata. Firma rosta, jak zaczynatam
ogladad coraz to wieksze liczby na koncie, coraz wieksze liczby w statystykach i zaczetam sie
troche tego ba¢, tej odpowiedzialnosci, ze to wszystko jest tylko na mnie, a z drugiej strony
bytam tak bardzo przyzwyczajona do tej samodzielnosci, ze nie bardzo wyobrazatam sobie,
ze teraz wejde w spotke i zaczne sie wszystkim dzieli¢, czyli pomystami i obowigzkami. Bytam
bardzo decyzyjna, decyzje podejmowatam tylko ja.

Mysle, ze dosztam do Sciany i wiedziatam, ze cos$ sie musi wydarzy¢, ze cos$ sie musi zmienic i
przez jakis czas, troche wséréd znajomych zastanawiatam sie, czy znajde jakiego$ partnera w
interesie, ale nie znalaztam. To znaczy, sama nie datam sobie szansy, zeby z kim$ na ten
temat porozmawiac, bo juz na tym etapie wiedziatam, ze to sie nie uda i wtedy podjetam
decyzje, zeby sprzedac sklep.

GF: Miatas w sumie 10 lat ten sklep, ludzie zmieniajg czesciej prace i Ciebie tez to dopadto,
Ze to nie jest to, ze nie bardzo widzisz juz siebie rozwijajaca ten sklep, ze to nie jest to, co
bys chciata, jesli dobrze rozumiem?

BS: Tak, tu zadziataty dwa czynniki, czyli z jednej strony bytam zmeczona tg formuta
prowadzenia biznesu, ktérg sama obratam i nie bardzo potrafitam z niej wyjs¢, i jg zmieni¢, a
z drugiej strony, bardzo wazny byt dla mnie aspekt emocjonalny. Tworzytam ten sklep, bedac
w drugiej cigzy.

Wiekszos¢ produktéw wynalaztam sama za granicg i z tych produktéw naprawde bardzo sie
cieszytam. Energie do prowadzenia tej firmy czerpatam z radosci z tych rzeczy. Jak
porozmawiasz sobie z wiascicielami réznych sklepow, co zresztg robisz na co dzien, to
pewnie widzisz, ze niektdrzy sprzedaja to, co lubig sprzedawaé, a niektérym jest totalnie bez
roéznicy, co sprzedajg, bo po prostu lubig sprzedawad. Ja bytam w tej pierwszej grupie. Bytam
w tej grupie, ktéra lubita swoje produkty.

Skonczytam 40 lat, moje dzieci sg nastolatkami i te produkty niemowlece troche przestaty
by¢ mi bliskie, przy czym widze w swoim otoczeniu starsze osoby, z jeszcze starszymi
dzieémi, ktérych nadal te produkty krecg, a mnie one przestaty kreci¢ i dla mnie to byt bardzo
duzy problem w dalszym prowadzeniu firmy.

GF: Kazdy ma swoje powody. Droga jest nam nieznana i jesli nie zrobimy pierwszego
kroku, to nie wiemy, gdzie to nas zaprowadzi i tez wedtug mnie nie wszyscy sg stworzeni
do prowadzenia biznesu, pomimo tego, ze jest gdzies tam mit, zeby zosta¢ przedsiebiorca,
to bedzie tatwy chleb, bedziesz wolny, swobodny itd. Zapominamy o tych wszystkich
minusach, ktdre s3 po drodze i czy ten biznes prowadzi nas tam, gdzie bysmy chcieli. Tutaj
chodzi tez o model biznesowy, czy nas prowadzi tam, gdzie by$my chcieli, prawda?

BS: Oczywiscie, ze tak. Jesli inaczej ubratabym w stowa to, co powiedziatam wczesniej, to
mysle, ze u mnie ten mit przedsiebiorczosci, byt mitem. Po tych kilku latach nie miatam juz
przekonania, ze to jest rzeczywiscie co$, w czym nie mam sufitu. Miatam takie wrazenie, ze
mam juz swaj sufit, bo ta firma zaczeta mieé juz takie obroty, ze ja juz nie chciatam ogladac
tych liczb, bo ja nie chce przerzucac takich pieniedzy i ptaci¢ takich faktur.



GF: Beata, tym bardziej podziwiam, ze miatas odwage podjac¢ taka decyzje i sprzedac firme,
a nie meczyc sie, bo zaczetam, to musze skonczyé, czy cokolwiek innego, bo koszty
emocjonalne, czy zdrowotne s3 duze.

Sam cztery lata temu zmienitem branze, bycia coachem, trenerem, bo ja siebie tam nie
widziatem. Stwierdzitem, ze to, co proponuje mi rynek i to, co proponuje konkurencja,
pewnego rodzaju model biznesowy i to, jak trzeba dziata¢, to nie jest dla mnie. Widze, ze
kazda branza, kazda nisza ma kilka modeli, ktére powoduja, ze sie osigga sukces i jesli sie
w to nie wejdzie, to ciggniemy brzuchem po dnie, a jesli wejdziemy w ten model, to
zazwyczaj jest bardzo dobrze, natomiast nie wszystkim ten model biznesowy musi
pasowac.

W Convertis wszedtem dlatego, ze moze by¢ zdalny, moge pracowac z dowolnego miejsca
na $wiecie, chociaz dawno nie wyjezdzatem poza Polske, a z drugiej strony ma taka
formute, ze nie musze szukaé za kazdym razem nowego klienta, tylko bardziej
interesowato mnie to, zeby dbac o klienta, zeby on jak juz z nami jest, to bedzie, jak to
mowie “forever” i taka formuta biznesu bardzo mi sie podobata. Spalatem sie, jak bytem
coachem, trenerem za kazdym razem szukaniem nowych klientéw, to mnie bardzo duzo
kosztowato zdrowia i psychicznie. Wiem, jak jest ciezko, wiec tym bardziej Beata chapeau
bas i gratuluje.

BS: Bardzo Ci dziekuje. To nie byt tatwy proces i to nie byta fatwa decyzja, ale podjecie jej
bardzo mi pomogto otrzasna¢ sie z rzeczywistosci i wej$¢ w ten proces, ktéry trwat dtugo.

GF: Dzisiaj zaprositem Beate, zeby podzielita sie swoim doswiadczeniem, bo by¢ moze
niektdrzy z Was zastanawiajq sie, czy sprzedaé swaj sklep, czy moze kupié taki sklep i
mysle, ze historia Beaty moze sie Wam przydac, jak do tego podejs¢, na co uwazac itd.
Powiedz mi Beata, od czego zaczetas, jak dtugo trwat ten proces?

BS: Od decyzji do ostatniego mojego dnia w firmie mineto péttora roku.
GF: | to jest bardzo wazne! To nie jest szybki proces, zeby sprzedac firme.

BS: Tak, przy czym do decyzji dojrzewatam ze dwa miesigce. Borykatam sie z wtasnymi
myslami i w momencie, kiedy podjetam juz decyzje, totalnie nie wiedziatam, od czego zaczac.
Zaczetam szukac po znajomych kogo$, kto mdgtby mnie jakos$ pokierowac, bo to byt dla mnie
totalnie nieznany grunt.

Trafitam na cztowieka, ktdry byt mi bardzo zyczliwy, ktéry zajmuje sie gigantycznymi
transakcjami, a jego pierwsze wskazowki, jak pouktadaé¢ mysli, na jakie pytania sobie
odpowiedzieé, czy tak naprawde chce sprzedaé, czy tak naprawde wolatabym miec
inwestora, jak przygotowac oferte, bardzo mi pomogty.

Druga rzecz, ktéra byta trudna, to byta moja intuicja, ktdéra sie pdzniej potwierdzita, czyli
bytam za matym sklepem, zeby zainteresowat sie mng ktos duzy, a za duzym, moze to
stereotyp, ale duzo jest takich sklepdw dla dzieci - zona siedzi w domu z matymi dziec¢mi i
mysli sobie, ze cos by porobita, oprdcz tego, ze sie zajmuje dzie¢mi, wiec mgz mowi, “zatdz
sklep w internecie, bedziemy trzymali towar pod tézkiem i damy rade, a Ty nad ranem



spakujesz paczki miedzy karmieniami”. Ja bytam zdecydowanie za duzym sklepem na takg
transakcje. To decydowato o tym, ze trudno byto mi znalez¢ idealnego klienta. Duzo czasu
zajmowato mi, zeby przemysle¢, gdzie powinnam go szukac.

GF: Bo z tego, co méwitas, to byta konkretna szesciocyfrowa cyfra przy sprzedazy, prawda?
BS: Tak, bo pdzniej dochodzi element wyceny.
GF: Tak.

BS: Jak chcesz wycenic i na bazie czego. Tych modeli wyceny przedsiebiorstwa sg pewnie
dziesiatki. Oczywiscie, ze troche jest tak, ze dobierasz go pod swoje mocne punkty, bo jedni
bazujg na prognozie przychodu, drudzy na wzroscie, trzeci na jeszcze czyms innym. Mysle, ze
jak ja to powiem, moze to nawet niewiarygodnie zabrzmie¢, ale naprawde bardzo mi
zalezato, zeby ta transakcja byta z mojego punktu widzenia w petni uczciwa i transparentna.
Spotkatam sie kilka razy z ludzmi, ktérzy na wstepnym etapie byli bardzo zainteresowani. Nie
wiadomo, co by byto, jakbysmy przeszli dalej do rozméw, ale byli bardzo zainteresowani
przejeciem mojej firmy, natomiast warunki i nie méwie tu o warunkach finansowych, tylko o
warunkach okoto przejecia, tylko co dalej, w jakiej roli chcieliby zatrudni¢ mojg osobe, czyli
bytam warunkiem. Oni méwili: “Dobra, my kupimy Twdj sklep, ale pod warunkiem, ze Ty
zostaniesz razem z nami, na takiej i takiej pozycji”. Mnie te transakcje nie odpowiadaty. Ja
mowitam: “Sorry, ale nie mamy o czym dalej rozmawiaé, nie czutabym sie dobrze w Twojej
firmie, jako pracownik”.

Duzo rzeczy, jak zawsze ma wptyw na finat. Z tego wtasnie powodu, jak zaczetam mysle¢, kto
powinien kupi¢ méj sklep, to wyszto mi, ze najlepiej, jakby kupit go jakis inny sklep, o
podobnym rozmiarze, ktéry ma dopracowang catg logike i operacje i oni powiekszg sobie
caty wolumen.

GF: Bo wtedy mogq dostac wyisze rabaty itd.

BS: Tak i na tej podstawie zrobitam wycene, ona sie pewnie jako$ profesjonalnie nazywa, ale
ja w tej chwili na pewno nie przypomne nazwy tego modelu wyceny, ale byto to bardzo
przejrzyste, rozpisane w Excelu na zasadzie optymalizacji kosztéw, czyli koszty, ktére ponosi
firma i koszty, ktére musisz zoptymalizowac po przejeciu drugiej firmy, bo duza czes¢
kosztéw wtedy znika.

GF: Tak.

BS: Tu bytam tez troche niekonsekwentna, bo z jednej strony wydawato mi sie, ze idealnie by
byto, gdyby kupit mnie drugi sklep, a z drugiej strony nie chciatam moéwic¢ sklepom, ktore
znatam, ze jestem na sprzedaz.

GF: Taki wezet Gordyjski, jak go rozwigzac?

BS: Tak, jest np. taka platforma, ktéra wyglada mato zachecajaco, ale chyba jest jedyng tak
duzg platforma sprzedazy bizneséw w Polsce.



GF: A jak sie nazywa?

BS: Nie pamietam, jak wpisuje sie w wyszukiwarce “Sprzedam sklep”, to od razu oni
wyskakuja.

GF: “Bizensoferty.pl” - robimy reklame!

BS: Znalaztam tam sklep duzo mniejszy od mojego, ale ktdry znatam z kontaktdow
biznesowych, nie zbyt dobrze, ale miatam okazje pozna¢ sie z wtascicielkg i po prostu do niej
zadzwonitam, powiedziec jej, ze jestem w podobnej sytuacji i zapytac sie jej, czy ta platforma
dziata.

Ona powiedziata, ze w jej przypadku nie bardzo, wiec zadzwonitam do drugiego sklepu,
ktérego juz tak nie znatam. Powiedziatam, ze nazywam sie tak i tak, mam taki i taki sklep i czy
mozecie i co$ powiedzie¢, jak Wam idzie? Oni podzielili sie ze mng zyczliwie
doswiadczeniem- oni sprzedali swoéj biznes, ale ich oferta wisiata tam ponad péf roku.
Whtascicielka tego sklepu potwierdzita moje obawy, czyli ze dominuje tam pewien budzet
klienta, ktory totalnie nie pokrywat sie z budzetem, ktérego ja oczekiwatam za mdé;j sklep.

GF: Czyli taki poczatkujacy biznesmen?

BS: Tak, przy czym na tym portalu podobno dochodzi do ogromnych transakcji, ale ja
szczegotow nie znam, znam tylko takie opinie. Zaczetam sie zastanawiac, z resztg do Ciebie
tez zadzwonitam i zapytatam, czy masz jakis pomyst, ale nadal w swojej branzy.

Wsréd swoich kontaktéw biznesowych, wiesz, ja zaktadatem swdj sklep 10 lat temu, kiedy
ten rynek byt duzo mniejszy i miatam kilka firm, z ktérymi miatam bardzo dobre relacje,
mimo ze bylismy konkurencjg. Nadal im nic nie méwitam, bo wydawato mi sig, ze oni wtedy
sie ode mnie odwrdcg. To byto absurdalne, jezeli masz z kims$ dobra relacje, to cztowiek nie
odwrdci sie od Ciebie w takiej sytuacji, przynajmniej nie powinien. Nie wiem, dlaczego sie
tego obawiatam, ze to popsuje biznes, wiec dtugo to trzymatam w tajemnicy, az w koricu
obdzwonitam kilka takich konkurencyjnych sklepow.

GF: Czyli jak nie byto efektéw, stwierdzitas, ze juz nic nie mozesz straci¢, tak?

BS: Doktadnie tak. Jezeli dzisiaj sprzedawatbym jakis biznes, to od tego bym zaczeta, bo w
tych rozmowach byto najwiecej miesa.

GF: Co to znaczy “migsa”?

BS: Tam ludzie wiedzieli od razu, o co pyta¢, mieli konkretne oczekiwania, konkretng wizje
tego i byta tylko kwestia tego, czy spotkamy sie w tej wizji, czy nie. Potencjalna konwersja
byta duzo bardziej prawdopodobna. Z dziesieciu poprzednich kontaktdw nie wynikato nic
konkretniejszego, a tutaj z pieciu wyniknety trzy zaawansowane rozmowy. Jak mi sie
wydawato, ze juz “witam sie z ggska”, ze jeste$my juz w domu, wszystko mamy omdwione i
za chwile wszystko bedzie pozamiatane, ci ludzie sie rozmyslili.

GF: Wszyscy?



BS: Dwa sklepy, z ktérymi rozmawiatam o konkretnych krokach.
GF: Ooo...

BS: Z réznych powodow i ja nie bratam tego do siebie, ze to ja cos Zle zrobitam. Oni to sobie
inaczej policzyli, troche zmienifa im sie sytuacja, cokolwiek innego sie wydarzyto. To nie byto
tak, ze oni powiedzieli: “Nie, z nig to jednak nie”, tylko to po ich stronie wydarzyto sie cos
takiego, ze musieli sie wycofaé z rozmoéw. Dzisiaj méwie o tym spokojnie, wtedy byto to dla
mnie bardzo trudne.

GF: Juz gaska byta na obiedzie, a tutaj nic sie nie wydarzyto...

BS: Ja bytam juz po kilku dtugich miesigcach rozmoéw, szukania. To jest tez troche tak, ze jak
juz szukasz kupca, to troche mniej serca juz wktadasz w ten sklep, w te firme, bo nie masz w
sobie tego ognia, zeby go rozwija¢, bo Ty de facto chcesz go zamkngé, wiec to byt dla mnie
trudny czas.

GF: ...

BS: | zostatam z przekonaniem, ze to juz nie jest moja firma, wiec wtedy datam sobie czas i
zdatam sobie sprawe, ze jesli nie znajde kupca, to ja zamkne te firme.

GF: Nie lepiej by byto oddac jg, np. mi?

BS: Nie chciates, nic nie mowites.

GF: Jakbym wiedziat, ze dajg za darmo, to bym wziat.

BS: Miatam taki otwarty watek sprzedazowy i z jednej strony troche juz w niego nie
wierzytam, ale z drugiej strony, dopdki byt na tapecie, to gtupio byto zamkna¢ firme w trakcie
rozmoéw, wiec ta firma troche przetrwata i wtedy nadeszta kleska urodzaju, czyli dwéch
klientéw naraz. Byty to bardzo rdézne osoby. Jedna z nich, to byt méj dostawca, z ktédrym
miatam bardzo dtuga relacje.

Zadzwonitam do Kamili, ona wiedziata, ze ja prébuje sprzedaé firme i to od wielu miesiecy,
ale nie byto miedzy nami jakos$ tematu. Zadzwonitam do niej, zeby pozamykac¢ nasze sprawy i
ona powiedziata: “Wiesz co, ja sie jednak troche zastanowie”. Uznata, ze to jest dla niej

dobry ruch i mam nadzieje, ze wierzy w to nadal.

GF: Czyli gratulujemy Kamilo zakupu od Beaty. Niestety ja stracitem, nie dostane sklepu za
darmo. Takie zycie.

BS: Nie, za darmo nikt by nie dostat.
GF: Wolatabys zamkna¢, tak?

BS: Tak, takich cudéw nie ma.



GF: To za symboliczng kwote?
BS: Dzisiaj juz nie jestem w stanie tego rozwazy¢.
GF: Liczy sie moment negocjacji drodzy stuchacze, drodzy klienci.

BS: W kazdym razie przyszta Kamila. To byta przemita transakcja, oparta na ogromnym
zaufaniu w obie strony, bo my sie wiele lat znatySmy. Nie znatysmy sie bardzo blisko, ale
sprawy zawodowe miatySmy zawsze wyprowadzone na czysto, wiec to byta transakcja oparta
na bardzo duzym zaufaniu, uémiechu i serdecznosci. Naprawde zyczytabym kazdemu, zeby
sprzedawat swojg firme w takich okolicznosciach i w taki sposéb.

GF: W takim razie pogratulowaé, wytrwato$ci. Jak widzicie duzo nerwéw, stresu i innych
emocji kosztowato to Beate. Kilka przewrotéw w zotadku pewnie byto po drodze.

BS: Oj mysle, ze nawet kilkanascie.

GF: Méwitas, ze byto dwdch chetnych, a ten drugi na samym koncu skad byt, skad sie
dowiedziat o Was?

BS: Zgtositam sie do tej osoby, bo ona zdradzita sie, ze planuje otworzy¢ sklep i ja jej
zaproponowatam, ze zamiast otwierac¢ nowy, zeby kupita maj.

GF: No tak.
BS: | otworzyta swdj.

GF: Otworzyta swdj, w takim razie trzymamy kciuki za t3 osobe. Kiedys styszatem taka
opinie, odnosnie branzy ustugowej, ze bardzo trudno i dtugo jest budowac biznes, ktory
rocznie ma 400 tysiecy obrotéw. Chodzi o to, ze musisz znalez¢é swojego docelowego
klienta, znalez¢ sposdb, jak mu sprzedawaé, znalez¢ sposoby marketingowe, jak pouktadac
procesy. To bardzo dtugo trwa i jest to bardzo trudny proces, natomiast duzo tatwiej jest
przejsc z 400 tysiecy, do 4 milionéw rocznie. Przy 400 tysigcach masz juz proof of concept,
czyli masz udowodniony model biznesowy i teraz musisz tylko skalowa¢. Tak jakby te
problemy, ktére wyskakujg po drodze, s3 tatwiejsze. Méwie tu akurat o branzy ustugowej.
Mysle, ze w takiej branzy jak sklepy, tez jest ciezko. Jesli nie ma sie doswiadczenia, te
pierwsze 1-3 lata s trudne, zeby to rozruszad, a jak startuje sie od zera, zeby zbudowac to
wszystko, to trwa to i trwa. Mysle, ze Kamili trafito sie po prostu idealnie. Pewnie skakata z
radosci. Moze kiedys$ zaprosze Kamile, poznamy drugg strone.

BS: To najpierw musze z nig ustali¢, ze wszystko w porzadku.

GF: Damy jej przestuchac ten podcast.

BS: Nie mam dostepu, nie sledze, jak im idzie, mysle jednak, ze oni potraktowali to, jako
inwestycje dtugoterminowg, a nie, ze z dnia na dzien bedg spadac im gwiazdki z nieba w tym

sklepie, ale oni weszli z kompetencjami, ktorych mi brakowato. Tak, jak ta mama z matym
dzieckiem, ktéra mysli, ze przy stole w kuchni z towarem pod tézkiem w sypialni otworzy



sklep. Ona go pewnie otworzy, by¢ moze nawet ktos tam to kupi i pewnie jedna na tysigc
mam rozwinie ten sklep do ogromnych rozmiardw, ale jednak kazdy biznes styka sie z tym.
Nie jeste$ w stanie by¢ specem od wszystkiego. Musisz rozwijac biznes bardzo
wielowagtkowo. W momencie, kiedy brakuje Ci kompetencji w konkretnych dziedzinach, to
jest to trudne. Kamila akurat idealnie weszta z kompetencjami, ktérych mi brakowato.

GF: Co w tym procesie byto wazne, zeby przekonaé do siebie kupujgcego? Co musiatas im
pokazaé, mowi¢, zeby oni chcieli w ogdle z Tobg rozmawiac?

BS: Jezeli miatabym podsumowac wszystkie rozmowy z kilkunastoma osobami, ktére
przeprowadzitam, byty osoby, ktére najbardziej chciaty mnie. Ten biznes byt jakim$
dodatkiem, one chciaty mnie, mojg energie, mojg umiejetnosc robienia filméw na YouTube.

Przygarna¢ do swojego biznesu. Byty osoby, ktére chciaty przygarngé mojg wiedze o rynku
produktow dzieciecych. Byty osoby, ktdre chciaty wejs¢ w biznes i dla nich najwazniejsze byty
wyniki i prognozy. Wszystko zalezato od potencjalnego klienta. Nie ma jednej, ztotej recepty.
Myslisz sobie, sprzedam firme i budujesz jaka$ oferte, chcesz uwydatnié, podkresli¢
najwieksze zalety i swéj potencjat z wiasnej perspektywy, a kolejne rozmowy pokazaty, ze dla
réznych ludzi, zupetnie rézne rzeczy sg wazne.

GF: Tak, bo kazdy jest w innym miejscu.

BS: Tak, kazdy ma inny plan biznesowy, kazdy ma swoja firme.

GF: A jesli chodzi o wycene, to jak ci potencjalni klienci liczyli wycene dla Twojego sklepu?
Ty miatas swdj pomyst na to i mozesz tutaj zdradzi¢ albo nie, ale jaki oni mieli pomyst na
wycene Twojego sklepu?

BS: To tez zalezy od klienta.

GF: Bywaja réini...

BS: Dosztam do takiego momentu, w ktérym bytfa granica, ponizej ktérej nie chciatam zejs¢,
ale mocno zesztam z tej gdrnej, o ktdrej myslatam na samym poczatku.

GF: Co znaczy “mocno”?

BS: Z tej wychodzgcej z Excela, z 60%, ale to byty moje Swiadome decyzje i nie czuje sie przez
nikogo wykorzystana.

GF: W ktérym czasie zmienitas te wycene?

BS: Przy zmianie profilu klienta. Ja na poczatku troche liczytam na to, ze jakie$ wieksze
przedsiebiorstwo wcieli mnie w swoje struktury i bedzie to jakos dalej funkcjonowato. O nich
myslatam inaczej, a pdzniej, jak juz wiedziatam, ze to powinien kupi¢ sklep podobny do
mojego, to wtedy te cene obnizytam. Wesztam troche w buty tych ludzi, zastanowitam sig, ile
oni sg w stanie zaptacic, zaktadajac, ze majg przychody, piecio, dziesiecio krotnie wieksze od
moich, ile oni beda w stanie zaryzykowac. To byto bardzo subiektywne, ale tak o tym
myslatam.



GF: Pomylitas sie, czy nie?

BS: Nie. Prowadzitam rozmowy z takim jednym sklepem, ktéry nie chciat wchodzi¢ w taka
Sciezke rozwoju swojego sklepu, ale powiedzieli, ze to jest dobra cena za méj biznes, wiec to
naprawde byta uczciwa transakcja.

GF: Czy oni oceniali wycene Twojego sklepu bardziej, jako procent od zysku rocznego, czy
jako procent obrotu.

BS: Z nimi rozmawiatam o optymalizacji kosztéw.

GF: Aha okej, bo jeszcze jest optymalizacja kosztow, czyli moge sprzedac, bedziesz miat
dodatkowy sklep, ale bedziesz miat duzo wiekszy zysk, niz ja miatam, bo Ty masz mniejsze
koszty.

BS: Tak, to byt model, na ktdrym ja sie opieratam.

GF: Ale w koncu nie wyszedt.

BS: Kamila tez to widziata.

GF: Okej.

BS: | w duzej mierze na bazie tego podejmowata decyzje.

GF: Ona miata juz jakis$ inny sklep?

BS: Kamila wspdlnie z mezem ma kilka innych firm, wiec mysle, ze u nich ta optymalizacja
przebiegata na rdoznych ptaszczyznach. Mozemy teoretyzowac sobie do granic, a i tak
ostatecznosc zawsze weryfikuje rynek, klient, osoba, rozmowa i cata ta otoczka.

GF: Zeby stuchacze wiedzieli, zadam bardzo brutalne pytanie. Kwoty pewnie nie zdradzisz,
bo tajemnica NDA, ale zadam takie sprytne pytanie, ile wyptat dostatas jako
wynagrodzenie?

BS: Pewnie tak jako$ miedzy poéttora, a dwa lata.

GF: Czyli teraz jedziemy na wakacje itd. To pokazuje, ze wycena, ktora Ty chciatas, to byta
czterokrotnosé, a tutaj mamy péttora roku. Drogi stuchaczu, jezeli masz sklep i chcesz go
sprzedag, to ile masz zysku?

BS: Ja tutaj mowie, ze ta transakcja byta bardzo transparentna dla obu stron, a to, co Ty
mowisz, mysle, ze jesli stucha nas ktos, kto mysli sobie: “Moze ja tez bym sprzedat swaj
sklep?” To nie jest do korica transparentne. Ja moge powiedzie¢, ze to byto 18 moich pensiji,
przy czym miatam miesigce, kiedy nic sobie nie wyptacatem, a miatam miesigce, kiedy sobie

nadrabiatam. Ja nie moge podac¢ kwoty, ale mysle, ze kazda préba wirtualnego przyblizenia
tej kwoty bedzie mylgca i wyprowadzajgca w pole.



GF: A ja mysle, ze to jest dobra perspektywa. Wycena takiej spotki, czy to w zysku, czy to w
procentach obrotowych jest dobre i troche oddaje rzeczywisto$¢é. Oczywiscie mozna
zapytac 10 roznych sklepow, ktore sie sprzedato i wyciggna¢ srednia. Znam osoby, ktére
zajmuja sie sprzedazg firm i mysle, ze jak ktos chce, to znajdzie takie osoby, ktére mogg mu
doradzi¢, za ile taki sklep mozna sprzedag, za ile mozna kupic¢ i jak wyglada proces. Mysle,
Ze ta kwota jest tylko wisienka na torcie, bo wazniejsze jest to, co opowiadasz o catym tym
procesie. Ja wyciggam z tego, ze to jest dtugi proces, meczacy psychicznie i pobierajgcy
bardzo duzo energii.

BS: Tak, nie jest tatwy. To, co powiedziates, to jest prawda. Sg ludzie, ktdrzy sie w tym
specjalizuja, tylko wazne jest, zeby znalez¢ ludzi, ktérzy zajmuja sie biznesem w Twojej skali.
Mnie znajomi pokierowali do swoich znajomych, ktdrzy byli mi bardzo zyczliwi, ale skala
mojej firmy tak gineta w skalach firm, ktérymi oni sie zajmujg, ze oni nie byli w stanie mi nic
doradzié.

GF: Wtasnie, to tez jest istotne.

BS: Trzeba pyta¢, rozmawiac i sie w koricu uda.

GF: Beata, to powiedz mi z perspektywy tego péttora roku, warto byto to zrobic?

BS: Dla mnie tak. Podjetam decyzje, ze to jest ten moment, kiedy ja to powinnam zrobic i nie
zatuje togo. Mam bardzo duzg radosc z tego, ze ta firma trafita w takie fajne, dobre, zyczliwe
rece. Gdyby trafita w rece ludzi, z ktérymi mi nie po drodze, moze by mi byto momentami
ciezej, bo to byto takie moje trzecie dziecko, ale jezeli chodzi o mnie samg, to jest mi bardzo
dobrze.

GF: Ok, a polecasz jakies$ kursy, ksigzki odnosnie sprzedazy, czy to byli po prostu tylko
znajomi?

BS: Mdj maz byt doskonatym konsultantem, plus znajomi. Nie czytatam na ten temat.
Znalaztam sobie pare artykutdw w Google, ale to nic takiego wybitnego, zeby byto warte
polecenia.

GF: Dobra Beata, to powiedz mi, czego moge Ci zyczy¢ w nastepnym roku?

BS: Doprowadzenia do realizacji nowych planéw zawodowych!

GF: A juz znasz?

BS: Powoli sie krystalizuja.

GF: Zdradazisz, czy to jeszcze nie ten etap?

BS: Nie, bo jest ryzyko, ze one sie jeszcze zmienig o 360 stopni.

GF: To ja trzymam kciuki i Zycze powodzenia.

BS: Bardzo Ci dziekuje!



GF: Ja nauczytem sie w zyciu, ze warto o tych planach rozmawia¢ gtosno, bo bardzo duzo
informacji zwrotnej dostaje sie od wszystkich znajomych, by¢ moze ten podcast nie jest
najlepszy, natomiast warto o tym mowié. Wielokrotnie przekonatem sie, ze kiedy
milczatem, to zazwyczaj gorzej mi to wychodzito. Widze tez po znajomych, ze o tych
planach biznesowych trzeba dyskutowaé i nie ba¢ sie, ze ktos to $ciggnie i ukradnie, bo my
jestesmy niepowtarzalni. Tak, jak niepowtarzalnie Beata prowadzita kanat Youtubowy, o
czym opowiadaliSmy w poprzednim 18 odcinku podcastu.

BS: | tego sie trzymajmy, naszej niepowtarzalnosci.

GF: Beata, jeszcze raz bardzo dziekuje Ci za rozmowe, gratuluje Ci sprzedazy.

BS: Bardzo dziekuje.

GF: | jakbyscie kiedys potrzebowali, Beata Sobczyk, kiedys wspéttworzyta “Mamagama”, a
gdzie teraz mozna Cie znalei¢, jakby kto$ chciat zada¢ Ci jakie$ pytanie, to moze?

BS: Ja caty czas mam mojego maila z Mamagama.
GF: Dobrze.

BS: Ale mnie tatwo znaleZz¢ na YouTube i na Facebooku, poza tym, zawsze w Mamagama
dadzg do mnie telefon.

GF: No wtasnie, a sprzedatas tez razem z Mamagama kanat na YouTube z prawami
autorskimi itd.?

BS: Nie, kanat zostat mdj.

GF: O! To jest ciekawy watek, ktérego nie poruszylismy!

BS: Tak, kanat zostat maj, przy czym jeszcze jakos wspdtpracujemy w temacie filméw z
nowymi witascicielami sklepu, ale kanat zostat mdj. Tam jest dwiescie pare odcinkdéw z mojg
buzig, z moimi dzieémi, bardzo wiele odcinkdw z moim mieszkaniem i nie chciatam tego
oddawacd.

GF: Czyli w wycenie nie byto kanatu YouTube, tak?

BS: Nie.

GF: To bardzo istotne, czyli sprzedatas samg strone internetowg bez kanatu YouTube.

BS: Tak.

GF: Ale masz jakas umowe, ze nie mozesz tych filméw skasowac przez jakis okres czasy
itd.?



BS: Tak, to znaczy dla mnie to byto oczywiste, ze nigdy nie zmienie tych linkdéw, ktére linkuja
do Mamagama. Mimo ze mineto juz kilka miesiecy, to jeszcze nie mam jasnosci, czy bede
kontynuowata ten kanat, a jezeli bede, to w jakiej formie, ale to, co jest, zostaje na pewno,
jako wyrdéznik Mamagama i te filmy sg ich.

GF: Kiedy sprzedatas sklep?

BS: W styczniu.

GF: W styczniu, a ja widze tutaj filmy sprzed trzech tygodni.

BS: Tak, bo my wspétpracowaliémy. Ja robitam filmy na zlecenie nowych wtascicieli
Mamagama.

GF: Aha i rozumiem, ze oni pfacili Ci wynagrodzenie?
BS: Tak.

GF: Widzicie drodzy stuchacze? Sklep zostat sprzedany, a kanat TouTube z 11 tysigcami
subskrypcji, z prawie 4 milionami wyswietlen jest w reku Beaty.

BS: Juz nie Mamygamy.

GF: Juz nie Mamygamy, ktora zobowigzata sie do niezmieniania tych linkédw i niekasowania
tych filmoéw.

BS: Tak.

GF: Ale po prostu chce miec piecze nad swoim wizerunkiem i nad tym, co stworzyta.
BS: Dokfadnie tak.

GF: Drodzy stuchacze, tu pewnie jest kolejna sprawa, czyli umowa sprzedaizy?

BS: Dokfadnie.

GF: To jest oddzielny odcinek i nie bedziemy o tym rozmawia¢, bo pewnie musieliby tez
wejs¢ tu prawnicy.

BS: Zgadza sie i to nie jeden prawnik.
GF: Ale nie jeden Twdj, czy nie jeden ich?
BS: Po réwno byto, po obu stronach.

GF: Prawnicy tez zarobili, nie mogto by¢ inaczej. lle trwato dogadywanie szczegétéw w
umowie?



BS: Z Kamilg? Jejku dwa dni!

GF: Szybko!

BS: Dlatego powiedziatam Ci, ze kazdemu zycze takiego kontrahenta.

GF: A prawnicy tego nie popsuli?

BS: Nie, troche sie starali, ale jak juz byfa po ich stronie decyzja, to byta szybka pitka.
Znaty$my sie z Kamilg 8 lat, wiec kim bym musiata by¢, zeby wywingé jej jaki$ numer na tym
etapie, rozumiesz?

GF: Wie, gdzie mieszkasz!

BS: To w ogdle nie wchodzito w gre. Ja zresztg tez wiem, gdzie ona mieszka, bo
podpisywatysmy umowe u niej w domu. Tutaj ten aspekt zaufania i przekonania, ze obie
strony chcg dobrze i obie strony chcg by¢ uczciwe, transparentne, zyczliwe i zabezpieczone
prawnie byt kluczowy.

GF: Tak, ja mysle, ze to, ze tak dobrze sie znatyscie i mogtyscie sobie zaufa¢, to miato
bardzo duze znaczenie, bo duzo ludzi gra taka posta¢, jednak nie zawsze to wychodzi.
Beata, jeszcze raz dzieki za rozmowe!

BS: Dziekuje Ci bardzo!

GF: Dziekuje za poswiecony czas i do ustyszenia.

BS: Dzieki wielkie, byto mi bardzo mito! To byt juz mdj drugi podcast w zyciu.

GF: Gratuluje!

BS: Dzieki!

GF: Jak to sie mowi “pierwsze koty za ptoty”. Na razie!

BS: Czes¢, do ustyszenial

GF: | to juz koniec, osobiscie nie przypuszczatem, ze sprzedaz sklepu internetowego, to
takie wymagajace determinacji i samozaparcia zadanie, by to zrealizowa¢, a emocje, ktére
przy okazji sie pojawiajg ogromne. Ja jestem peten podziwu dla Beaty, a Ty, co o tym

myslisz. Daj znaé, napisz, skomentu;.

Pozdrawiam i do ustyszenial!



