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INTRO

Kupno strony internetowej lub matego biznesu online moze
wygladac jak jedna z najprostszych form inwestowania. Nie
potrzebujesz magazynu, samochodu dostawczego ani
miejsca na towar. Aktywo mozna przejg¢ zdalnie, poprawic
bez wychodzenia z domu i sprzeda¢ kupujgcemu
znajdujgcemu sie po drugiej stronie Swiata. W praktyce
wiasnie ta pozorna prostota powoduje, ze poczatkujgcy
popetniajg kosztowne btedy. W cyfrowym biznesie fatwo
pokazac atrakcyjny wykres, trudniej udowodnic, ze stojacy za
nim ruch, przychody i zysk sg trwate.

Flipping stron internetowych i bizneséw online nie polega
na wyszukiwaniu dowolnych projektow wystawionych tanio i
odsprzedawaniu ich drozej. Najlepsze transakcje powstajg
wtedy, gdy kupujesz aktywo z konkretng staboscig, ktorg
potrafisz usungé. Moze to byc¢ staba monetyzacja,
przestarzata strona, niewykorzystana baza mailingowa, Zle
ustawiona analityka, brak procedur, zbyt duze uzaleznienie
od wtasciciela, niska konwersja, zaniedbane SEO albo brak
uporzgdkowanej dokumentacji finansowej. Twoim zadaniem
nie jest zgadywac, czy projekt kiedys urosnie. Twoim
zadaniem jest znalez¢ istniejgcg wartosc, kupi¢ jg przy
rozsgdnym poziomie ryzyka, poprawi¢ hajwazniejsze
elementy i stworzyc¢ biznes bardziej atrakcyjny dla kolejnego
wiasciciela.

W tym modelu najwazniejszym produktem, jaki
sprzedajesz, nie jest sama strona internetowa. Sprzedajesz
przewidywalnos¢. Kupujacy ptaci wigcej za biznes, ktérego
wyniki potrafi zrozumiec, ktérego dane mozna zweryfikowag,
ktorego operacje sg uporzgdkowane i ktérego prowadzenie
nie zalezy od jednej osoby posiadajgcej wszystkie hasta,



kontakty i wiedze. Im mniej niewiadomych pozostawiasz po
stronie kupujgcego, tym fatwiej uzasadni¢ wyzszg wycene.

To wiasnie dlatego flipping aktywéw cyfrowych wymaga
innego  sposobu  myslenia niz  handel fizycznymi
przedmiotami. Kupujgc uzywany rower, mozesz obejrzec
rame, sprawdzi¢ hamulce i oceni¢ zuzycie napedu. Kupujgc
serwis internetowy, musisz sprawdzi¢ rzeczy, ktérych na
pierwszy rzut oka nie widac. Skad naprawde pochodzi ruch?
Czy uzytkownicy wracajg? Czy przychdd jest powtarzalny?
Czy sprzedaz nie zostata sztucznie podbita przed
wystawieniem biznesu? Czy konto reklamowe mozna
przeniesc¢? Czy domena ma czystg historie? Czy tresci nalezg
do sprzedajgcego? Czy firma nie jest uzalezniona od jednego
klienta, jednego produktu, jednej platformy albo jednego
stowa kluczowego? Takie pytania stanowig podstawe tej
ksigzki.

Aktywo cyfrowe to nie tylko strona

Termin "strona internetowa" jest dzis zbyt waski, aby
opisa¢ wszystkie projekty, ktéorymi mozna handlowac.
Aktywem moze by¢ serwis tresciowy zarabiajgcy na
reklamach, blog afiliacyjny, sklep internetowy, niewielki
biznes oparty na subskrypcji, katalog branzowy, newsletter,
strona generujgca leady, portal z ptatnym dostepem, mikro-
SaaS, aplikacja internetowa, spotecznos¢, baza danych,
zestaw narzedzi cyfrowych albo biznes sprzedajgcy produkty
informacyjne.

Kazdy z tych modeli wymaga troche innej analizy. W
serwisie tresciowym ogromne znaczenie moze miec¢ zrédto
ruchu i jakosc tresci. W e-commerce wazniejsze bedg marza,
zwroty, dostawcy, koszty reklam i powtarzalnos¢ zakupow.
W biznesie subskrypcyjnym trzeba przyjrzec¢ sie retenciji,



rezygnacjom klientow i stabilno$ci przychodow. W biznesie
ustugowym kluczowe moze by¢ pytanie, czy kupujesz
rzeczywiscie firme, czy tylko dobrze pfathng prace jej
wiasciciela.

Nie oznacza to jednak, ze musisz zosta¢ specjalistg od
kazdego modelu. Dobry flipper cyfrowy dziata odwrotnie.
Zaczyna od jednej lub dwéch kategorii, poznaje ich ekonomig,
typowe problemy, sposdb weryfikowania danych i grono
potencjalnych kupujgcych. Dopiero pozniej rozszerza zakres.

To wazne, poniewaz przewaga w tym biznesie rzadko
wynika z dostepu do tajnych ofert. Znacznie czesciej
pochodzi z umiejetnosci szybszego rozpoznawania, ktére
problemy sg tanie do naprawienia, a ktére mogg zniszczy¢
cafg transakcje.

Nie kupujesz przychodu. Kupujesz jego jakosc

Dwa biznesy mogg generowac¢ podobny miesieczny
przychdéd i mie¢ zupetnie inng wartos¢. Pierwszy moze
posiada¢ setki klientow, kilka zZrédet ruchu, niski poziom
obstugi, uporzagdkowane procesy i stabilng historie wynikow.
Drugi moze opierac sie na jednym kliencie, jednym koncie
reklamowym i codziennej pracy wiasciciela. Na prostym
zestawieniu oba wygladajg podobnie. Dla rozsgdnego
kupujgcego sg jednak catkowicie réznymi aktywami.

Dlatego w catej ksigzce bedziemy wraca¢ do jednego
pytania: Jak trwaty jest zysk, ktory wiasnie oglagdam? Nie
wystarczy zobaczy¢ screenshot z platformy ptatniczej.
Trzeba ustali¢, czy dane obejmujg wfasciwy okres, czy
przychody rzeczywiscie dotyczg sprzedawanego biznesu,
jakie koszty trzeba ponosi¢, aby je utrzymac i ile pracy
wymaga dziatalnos¢. Nalezy sprawdzi¢ rowniez, czy wyniki
nie zalezg od czynnikéw, ktorych nowy wiasciciel nie bedzie
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w stanie odtworzy¢. Przychdd bez kontekstu jest jedng z
najbardziej mylgcych liczb podczas zakupu biznesu online.
Znacznie wazniejszy jest ekonomiczny mechanizm, ktéry ten
przychdéd wytwarza.

Najwieksze okazje sg czesto nieefektowne

Poczatkujgcy czesto szukajg biznesdéw, ktore szybko
rosng, dziatajg w modnym sektorze i wyglgdajg nowoczesnie.
Takie projekty przyciggajg jednak réwniez innych
kupujgcych. Sprzedajacy wie, ze posiada atrakcyjne aktywo,
dlatego zwykle oczekuje odpowiedniej ceny.

Lepsze okazje mogg wyglada¢ mniej imponujgco. Czasem
jest to dochodowa strona z fatalnym layoutem. Czasem sklep
z dobrym produktem, ale stabymi zdjeciami i chaotyczng
strong zakupowg. Czasem newsletter z duzg liczbag
odbiorcow, ktorego wiasciciel praktycznie nie monetyzuje.
Innym razem begdzie to maty biznes, ktéry generuje sensowny
zysk, ale wiasciciel nie prowadzi dobrych raportéw, nie
stworzyt procedur i przez to odstrasza kupujgcych.

Tego rodzaju aktywa mogg mie¢ wartos¢ ukrytg nie
dlatego, ze rynek jej nie zauwazyt, lecz dlatego, ze obecny
wiasciciel jej nie wydobyt. To idealny teren dla modelu BUY.
IMPROVE. FLIP. Kupujesz cos, co juz dziata. Usuwasz
konkretne ograniczenia. Budujesz bardziej uporzadkowany i
atrakcyjny biznes. Nastepnie przedstawiasz go kolejnemu
kupujgcemu w sposob fatwy do zweryfikowania.

Wzrost ceny i wzrost wartoscito dwie rézne rzeczy

Mozna kupi¢ biznes i kilka miesiecy pdzniej wystawi¢ go
drozej. Nie oznacza to jeszcze, ze zostat ulepszony.
Prawdziwa praca zaczyna sie wtedy, gdy poprawiasz
elementy wptywajgce na ekonomie lub ryzyko aktywa.
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Mozesz zwigkszy¢ zysk, zmniejszyc¢ iloS¢ pracy wiasciciela,
poprawi¢ dywersyfikacje ruchu, zautomatyzowac obstuge,
uporzgdkowac ksieggowosc, stworzy¢ procedury, obnizy¢
koszty, zwiekszy¢ konwersje albo ograniczy¢ uzaleznienie
od pojedynczego dostawcy.

Kazda taka zmiana moze mie¢ podwojny efekt. Pierwszy
to bezposrednia poprawa wyniku finansowego. Drugi to
poprawa jakosci biznesu, dzigki ktérej kolejny kupujgcy moze
zaakceptowacé wyzszg wycene w stosunku do zysku.

To wiasnie tutaj znajduje sie jedna z najwazniejszych
przewag w flippingu bizneséw online. Nie chodzi wytgcznie o
zwigkszenie licznika przychodow. Chodzi o stworzenie
aktywa, ktore jest jednoczesnie bardziej dochodowe i mniegj
ryzykowne.

Mnoznik nie jest magiczng liczba

Na rynku biznesoéw online czesto méwi sie 0 wycenach
opartych na wielokrotnosci miesiecznego lub rocznego
zysku. Takie uproszczenie jest wygodne, ale moze prowadzic¢
do btednych decyzji. Nie istnieje jeden wtasciwy mnoznik dla
wszystkich projektow. Wycena zalezy migedzy innymi od
rodzaju biznesu, jakosci zysku, historii dziatalnosci, tempa
wzrostu, dywersyfikacji, ilosci pracy wtasciciela, ryzyka
platformowego, wiasnosci intelektualnej, jakosci
dokumentacji oraz aktualnego popytu ze strony kupujgcych.

Dlatego nie bedziemy traktowa¢ mnoznika jak ceny
zapisanej w tabeli. Bedziemy traktowac go jako wynik jakosci
aktywa. Jezeli kupujesz biznes przy okreslonej wycenie, a
nastepnie zwiekszasz jego zysk i jednoczesnie poprawiasz
jakos¢ operacyjng, mozesz tworzy¢ wartos¢ na dwa sposoby.
Zysk moze wzrosnac, a biznes moze stac sig atrakcyjny dla
szerszego grona kupujgcych. To witasnie potgczenie tych
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dwodch efektow jest jednym z gtdwnych mechanizméw
budowania marzy w tej strategii.

Nie nalezy jednak zaktadac, ze wyzszy mnoznik pojawi sie
automatycznie. Warunki rynkowe sie zmieniajg,
zainteresowanie poszczegolnymi modelami biznesowymi
rosnie i spada, a sposob wyceny zalezy od konkretnej
transakcji. Kazdg decyzje trzeba opiera¢ na aktualnych
danych i porownywalnych ofertach.

Due diligence jest wazniejsze niz negocjowanie ceny

Kupujgcy czesto skupiajg sie na tym, czy uda sie zejs¢ z
ceny o kilka lub kilkanascie procent. Tymczasem znacznie
wieksze znaczenie moze mie¢ odkrycie jednego problemu,
ktory catkowicie zmienia wartos¢ biznesu.

Jezeli wiekszos¢ ruchu pochodzi z jednego Zrédta,
potrzebujesz o tym wiedzie¢. Jezeli znaczna czesé
przychodu pochodzi od jednego klienta, potrzebujesz o tym
wiedziec. Jezeli najwazniejsze tresci zostaty skopiowane z
innych stron, potrzebujesz o tym wiedziec.

Jezeli wzrost sprzedazy wynika z krétkotrwatej kampanii
reklamowej, potrzebujesz o tym wiedzie¢. Jezeli konto
stanowigce fundament biznesu nie moze zostaé
przeniesione, potrzebujesz o tym wiedzie¢. Due diligence nie
stuzy do znalezienia argumentéw pozwalajgcych negocjowac
nizszg ceng. Stuzy przede wszystkim do ustalenia, czy biznes
w 0gole powinien zosta¢ kupiony. W wielu przypadkach
najlepszg decyzjg inwestycyjng bedzie rezygnacja z
transakciji.



Sprzedajacy nie zawsze ktamie. Czasem sam nie zna
swojego biznesu

Warto zachowac ostroznosc, ale nie nalezy zaktadac, ze
kazda niescisto$¢ jest probg oszustwa. Wielu witascicieli
matych bizneséw online prowadzi dziatalnos¢ bardzo
nieformalnie. Nie rozdzielajg prywatnych i firmowych
wydatkow, nie analizujg zrodet ruchu, nie sledzg czasu pracy,
nie dokumentujg proceséw i nie potrafig doktadnie okresli¢,
ktore koszty sg niezbedne.

Dlatego podczas zakupu trzeba przejs¢ od deklaracji do
dowoddéw. Jezeli wtasciciel twierdzi, ze strona otrzymuje
okresdlong liczbe odwiedzin, popros o dostep do
odpowiednich danych analitycznych. Jezeli twierdzi, ze
biznes osigga okreslony przychod, poréwnaj raporty
sprzedazowe z faktycznymi wptywami.

Jezeli mowi, ze poswigca biznesowi dwie godziny
tygodniowo, popros o opis wykonywanych czynnosci i
sprawdz, ktére z nich bedg musiaty by¢ kontynuowane po
przejeciu. Nie chodzi o brak zaufania. Chodzi o to, ze
kupujesz na podstawie faktow, a nie opowiesci.

Zysk wtasciciela trzeba znormalizowac

Jednym z bardziej wymagajacych elementow analizy
matego biznesu jest ustalenie jego realnej rentownosci.
Sprzedajgcy moze pokazywac¢ wynik, z ktorego usunigto
okreslone jednorazowe wydatki. Czasem jest to uzasadnione.
Innym razem korekty sg zbyt agresywne i tworzg zysk,
ktorego nowy wiasciciel w praktyce nie osiggnie.

Moze rowniez wystgpi¢ odwrotna sytuacja. Firma ponosi
koszty zwigzane z decyzjami obechego wtasciciela, ktérych
kupujacy nie bedzie musiat kontynuowac¢. Twoim zadaniem



jest oddzieli¢ koszty potrzebne do normalnego prowadzenia
dziatalnosci od pozycji wyjatkowych.

Jezeli biznes wymaga regularnego zatrudniania autora,
programisty, osoby prowadzacej reklamy lub obstuge klienta,
koszt tej pracy nie znika tylko dlatego, ze obecny wiasciciel
wykonuje jg sam. Jezeli chcesz prowadzi¢ biznes pasywnie,
musisz uwzgledni¢ koszt zastgpienia wiasnej pracy. To jeden
z powodow, dla ktérych projekty reklamowane jako
"pasywne" wymagajg szczegdlnie doktadnej analizy.

Czas wtasciciela rowniez jest kosztem

WyobraZz sobie dwa biznesy generujgce podobny zysk.
Pierwszy wymaga okoto godziny pracy tygodniowo. Drugi
wymaga codziennego odpowiadania klientom,
aktualizowania ofert, przygotowywania materiatow i
kontrolowania reklam. Finansowo moga wygladac¢ podobnie.
Inwestycyjnie sg zupetnie inne.

Jezeli kupujesz biznes po to, aby go ulepszy¢ i sprzedac,
musisz rozumiec¢, ile czasu bedzie wymagat w okresie
posiadania. Niewielki projekt, ktéry potrzebuje statej uwagi,
moze ograniczy¢ liczbe transakcji, ktére jestes w stanie
prowadzi¢ jednoczesnie. Dlatego w Kksigzce bedziemy
traktowac czas jako jeden z elementéw ekonomiki transakcji.
Nie zawsze trzeba go ksiegowac jak standardowy wydatek.
Zawsze trzeba go jednak uwzglednia¢ przy podejmowaniu
decyzji.

Nie musisz by¢ programistg

Techniczna wiedza pomaga, ale nie jest warunkiem
wejscia w ten rynek. W wielu transakcjach najwieksza
wartos¢ nie powstaje dzieki przebudowie aplikacji. Powstaje
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