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Wstep mocno osobisty
do wydania drugiego

Kiedy w 2012 r. do projektu Biblia e-biznesu zapraszatem kilkudziesi¢ciu autorow — eks-
pertdéw w swoich branzach — czgé¢ z nich. .. odmowita. , Nikt nie kupi takiej ksiazki, bo bedzie
zbyt gruba i droga”, ,,Przedsigbiorcy maja swoje problemy i nie beda tracili czasu na czytanie”,
»Przeciez cata wiedzg¢ o e-biznesie mozna znalez¢ w internecie”, ,,Nie rzucg swoich spraw,
by pisa¢ ksigzke — to si¢ nie optaci” — oto niektore z argumentow, jakie wowczas padty.

Drugim demotywatorem, ktéry stawial projekt pod znakiem zapytania, byly moje wlasne
biznesy — aby porwaé si¢ na tak duze i wymagajace przedsigwziecie jak Biblia e-biznesu,
musiatbym wstrzymac¢ lub ograniczy¢ prace przy tych grzadkach, ktore rodzily juz soczyste
»zodkiewki” i ,,pomidory”, na rzecz realizacji idei wydawniczej, ktéra przeciez nie miala
prawa przynie$¢ nawet zblizonego zwrotu z inwestycji jak regularne e-biznesy (wszak mawiaja,
ze ksiqzek nie pisze sie, aby na nich zarabia¢, prawda?).

Trzeci argument ,,przeciw” dostarczyla cze$¢ przysztych (a moze i niedosztych) Czytelnikow.
Nieliczne, ale wyrazne e-glosy zaczgly wyrazaé niezadowolenie. A ze wsrdd planowanych
autordw pojawiaja si¢ kontrowersyjne (z réznych powodéw) nazwiska. A ze kluczowe stowo
w tytule ksiazki jest obrazoburcze i razi uczucia religijne. A ze skoro kto$ decyduje si¢ poswig-
ci¢ czas na pisanie o e-biznesie, znaczy to najwyrazniej, ze jest teoretykiem, a nie praktykiem
— wszak gdyby jego biznesy szty mu dobrze, to nie tracilby czasu na pisanie ksiazek, bo niby
dlaczego mialby to robic?...

Byto wiele powodéw, aby nie porywac si¢ z grabiami na stonce. I co najmniej jeden, aby to
zrobi¢: glebokie przekonanie, ze polskiemu e-przedsi¢biorcy brakuje kompleksowej ksiazki
0 e-biznesie, ktdra nie bedzie teoretyzowala, ale dostarczy arsenat w pehni praktycznych rad,
rozwiazujacych realne problemy wigkszosci zwlaszcza matych i srednich e-bizneséw. Mnie
w kazdym razie takiej ksiazki brakowato — dlatego postanowitem ja zrobic.

Zrozumialem jednak, jak czut si¢ Ford, kiedy — wbrew ludziom krzywiacym si¢ na mysl
0 jezdzeniu dylizansem bez koni — decydowal si¢ rozpoczaé seryjng produkcje samochodow.
Uswiadomilem sobie, z jak wieloma ,,przeciwami” mierzyl si¢ Jobs, przedstawiajac ide¢ te-
lefonu z tylko jednym przyciskiem. Poczutem sig¢ tez jak trzeci z braci Wright, ktérzy komu-
nikuja $wiatu, ze zbuduja ciezszy od powietrza i niemajacy prawa oderwaé si¢ od ziemi po-
jazd, ktory bedzie latatl i zrewolucjonizuje podrozowanie.
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Ale zarazem pojatem tez cos niezwyktego: ze cena innowacyjnej wizji, jaka trzeba z géry zapta-
ci¢, jest... absolutnie niewielka i w pehni akceptowalna. Wystarczy tylko mie¢ catkowite prze-
konanie, ze robi si¢ cos$, co jest potrzebne i co poprawi zycie tysiacom ludzi.

Od wizji do Biblii e-biznesu droga byla jednak dtuga — oto kilka najciekawszych punktow
przelomowych:

4 Koncepcja ksigzki wylegala si¢ przez blisko trzy lata (2010 — 2012). Poczatkowo
idea byla niewyrazna: ,,ABC e-biznesu”? , Elementarz e-biznesu”? ,,Podstawy
e-biznesu”? Finalnie (Mirek Smuzniak — dzigkuj¢ za inspirujaca i przetomowa
rozmowg!) pojawila si¢ koncepcja ,ksigzki totalnej”, kumulujacej najcenniejsza
wiedze praktyczng i stanowiacej pelne kompendium dla polskich e-biznesow.

¢ Poczatkowa wizja wydata mi si¢ jednak przerazajaca: no bo jak zjes¢ tak duzego
slonia? Mawiaja, ze trzeba po kawatku... Ale gdybym jadt go po kawatku sam,
ston zdazytby zgnic.

4 Stad byt juz tylko krok do oczywistej decyzji: robimy ksiazke zbiorowq! Dwudziestego
lipca 2012 r. przedstawilem wydawcy propozycje¢ stworzenia takiej publikacji i zarys
jej tresci oraz wstepna listg autorow. Trzydziestego pierwszego lipca 2012 r. Helion
przyjat propozycj¢. Trzy dni pdzniej ruszylo werbowanie apostotéw e-biznesu.

4 Wstepna lista autoréw obejmowata 55 specjalistow z roznych obszaréw
e-przedsigbiorczosci. Do konca projektu dotrwato jednak 25 oséb (niektorzy
odmowili wlaczenia si¢ w projekt, a cz¢$¢ osdb odpadta w trakcie prac; do konca
meczu graliSmy wigc w mocno przetrzebionym sktadzie).

Dziewietnastego wrzesnia 2013 r., po roku pracy kilkudziesigciu osob (autorow, redaktorow,
korektorow, sktadaczy i drukarzy), swiatlo dzienne ujrzato pierwsze wydanie Biblii e-biznesu.

Malenstwo liczylo 648 stron, wazyto ponad kilogram, byto zdrowe i miato 25 szczesliwych
rodzicow.

Wtedy dopiero si¢ zaczgto:

¢ Juz na etapie przedsprzedazy produkt, ktorego przeciez fizycznie nie bylo, cieszyt si¢
tak duza liczba zamowien, ze jeszcze przed oficjalng premiera... wszedt na listg
bestselleréw, cho¢ wprawdzie zaczal zaledwie od pigtnastego miejsca.

Biblia e-biznesu

FZNCYATI0 o] VA M MNumer 15 na TOP 20 [Nowos |
= Ocena: 6/ Opinie (5)

Biblia
. Cena: 99,00 zt

!

Wysylamy w 24h  + do przechowalni
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¢ Juz pi¢¢ dni po premierze, 24 wrzes$nia, publikacja w bardziej niz doborowym
towarzystwie dotarta do pierwszego miejsca listy najchetniej kupowanych ksigzek.

Bestsellery wszystkie bestsellery

Biblia e-biznesu Getting Things Done, czyli

sztuka bezstresowej

N r 1 efektywnosci
Mardn Cichori, Mardn ... David Allen
Cena: 99.00 zt 2200 29.60 z¢ ﬂ
Zasady wywierania Tworzenie modeli
wphywu na ludzi. Szkota biznesowych. Podrecznik
Cialdiniego . “  wizjonera
Robert B. Cialdini, Ph.D. - : Alexander Osterwalder). ..
24,80 27.92 7} ﬂ £5.008 55.20 =t ﬂ
Urodzites sie bogaty Zydowska madroscw
biznesie. Jak odniasé
prawdziwy sukces...
Bob Proctor Levi Brackman, Sam Jaffe

2480 26.32 = ﬂ 24,50 27.92 7t ﬂ

Poczatkujacy menedzer. KsigZze
o Wydanie VI
POCZATKUJACY
MENEDZER
Loren B. Belker, Jim M... Niccolo Machiavell

2590 31.92 = E 2780 21.60 ¢ ﬂ

4 Po 12 dniach od premiery nastapit pierwszy powazny kryzys: od Czytelnikow
ze wszystkich stron zaczely sptywaé niepokojace sygnaly, ze... zabraklo ksiazek.
Pierwszy naktad, ktérego sprzedaz wstgpnie szacowano na dwa lata, zniknat
btyskawicznie w ciagu... niespetna dwoch tygodni. Czytelnicy, dla ktorych
,.hie starczyto”, zaczgli si¢ burmuszy¢ i tupaé nogami.

¢ Wznowiono druk i jeszcze w pazdzierniku 2013 r. do sprzedazy trafil drugi naklad,
ktéry rozszedt si¢ w ciagu kolejnych szesciu tygodni.

4 Status bestsellera ksiazka dzierzyta (z krotkimi przerwami) przez dwa lata od premiery.
W tym czasie kilkukrotnie wracala na pierwsze miejsce, nie dajac si¢ na dtugo
detronizowac¢ kolejnym pojawiajacym si¢ wydawniczym hitom.

¢ W ciagu dwdch lat od premiery Biblia e-biznesu (wersja drukowana + e-book)
sprzedata si¢ ponad 5500 razy. Innymi stowy: przez pierwsze dwa lata Srednio
co trzy godziny (dzien w dzien i noc w noc) kto§ kupowal nasza ksiazke.
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¢ W maju 2014 r. ,,Gazeta Prawna” przyznata Biblii e-biznesu pierwsza nagrode
Economicus, nadajac jej status najlepszego poradnika ekonomicznego.

1 miejsce

jako Naglepszy poradnik ekononuczny

ECZNOMICUS

2014 GAZETA PRAWNA 11

Warto wymieni¢ sktad kapituty, ktéra przyznata nagrode:
¢ prof. Elzbieta Maczynska, prezes Polskiego Towarzystwa Ekonomicznego,
4 prof. Adam Noga, Katedra Ekonomii Akademii Leona Kozminskiego,
4 Piotr Dobrotecki, redaktor naczelny miesigcznika ,,Ksiazki”,
4 prof. Michal Kleiber, prezes Polskiej Akademii Nauk,
4 dr Bohdan Wyznikiewicz, wiceprzewodniczacy Towarzystwa Ekonomistow Polskich,
¢ prof. Matgorzata Zaleska, cztonek zarzadu NBP,
4 Lidia Sobanska, cztonek zarzadu PAP,
¢ Andrzej Andrysiak, zastgpca redaktora naczelnego ,,Dziennika Gazety Prawne;j”,

4 Rafat Wos, publicysta ,,Dziennika Gazety Prawnej”, ekspert w zakresie ksiazek
ekonomicznych.

Najwiekszym sukcesem i zaszczytem, jakiego doczekata si¢ Biblia e-biznesu, jest jednak
ocena 5,5 (w skali do 6), jaka uzyskalismy od naszych Czytelnikow.

Ocena: W N 5.5/6 fOpinie (63)

Oznacza to, ze 91,7% e-przedsigbiorcow ocenito t¢ ksiazke jako wybitna.

Dzigkujemy!
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Dzis, trzy lata od premiery i poczatku spektakularnego sukcesu ,,Jedynki”, oddajemy do Twoich
rak drugie wydanie najwyzej ocenianej i najwazniejszej w Polsce ksiazki gromadzacej naj-
cenniejsza wiedzg¢ na temat e-biznesu. Jak zostanie przyjeta? Czy doréwna sukcesowi swojej
poprzedniczki? Czy spelni jeszcze wyzsze oczekiwania e-przedsiebiorcéw, ktdrzy z roku na
rok staja w obliczu coraz wigkszej konkurencji, coraz bardziej wyspecjalizowanych narzedzi
i strategii oraz coraz bardziej wymagajacych klientow?

Mam nadziejg, ze tak. Tym razem do boju o polski e-biznes stangto bowiem blisko 60 eks-
pertdw z pierwszej ligi, specjalizujacych si¢ w réznych jego obszarach. Ksigzka liczy juz nie 80,
ale prawie 120 podrozdzialow tematycznych, stanowigcych niezbgdne uzbrojenie kazdego
profesjonalnego e-przedsigbiorcy. Jest wige co czytac i jest co optymalizowac.

Niesamowitej przygody
na e-biznesowym szlaku

Maciej Dutko
(pomystodaweca i koordynator Biblii e-biznesu)

PS Zachgcam do $ledzenia internetowego ,,pamigtnika” naszej swigtej ksiggi e-biznesu na
stronie: www.facebook.com/bibliaebiznesu — z jej profilu na ,,FejsBogu” dowiesz si¢ o no-
wych publikacjach naszych autoréw, o ciekawych wydarzeniach w branzy oraz o konkursach
i akcjach promocyjnych. Mozesz tez zadawac¢ pytania autorom, dyskutowaé z innymi Czy-
telnikami, mozesz tez zaproponowac, o co warto wzbogaci¢ kolejne, trzecie wydanie Biblii
e-biznesu.



