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前言

本书以在淘宝网开办网店为线索，全面介绍了网店经营的相关知识，从开店前的准备到完成第一笔交
易，从提高网店的浏览量到各个交易环节的注意事项，是一本不可多得的网上创业指导手册。
只要有一台能够上网的电脑，就能满足在淘宝网上开办网店的基本条。
件。
本书的作者是一位淘宝“皇冠”网店的店主，基于成功卖家的宝贵经验，讲解了开办网店的完整步骤
，从开店前的调研，注册淘宝网会员，开通网上银行，发布商品，直到完成第一笔交易。
在建起自己的淘宝网店后，如何通过经营实现盈利，如何控制成本，如何把生意做大做强，这些问题
就摆在了每个店主面前。
为此，本书从多个角度介绍了各个交易环节中的技巧，比如网店“装修”的方法、宣传网店的方法、
导购及售后服务的注意事项、成本控制措施等。
本书包括以下内容：第1章介绍了淘宝网的基本情况，开店前的调研，以及值得借鉴的开店经验；第2
章介绍了注册淘宝网会员和下载安装淘宝工具软件的方法，以及开通网上银行等开店的前期工作；
第3章介绍了从与买家交流、确定交易价格、发货到提现的完整交易流程；第4章介绍了美化店铺页面
等提升网店浏览量的方法；第5章介绍了留住上门的买家和争取潜在买家的方法；第6章介绍了使用淘
宝助理软件备份网店数据库和批量修改商品信息的方法；第7章介绍了从导购、发货、售后和客户管
理方面提高服务质量的方法；第8章介绍了在进货和发货环节控制成本的措施；第9章通过展示优秀网
店来分析和总结有益的开店技巧。
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内容概要

　　《淘宝网开店做赢家》(第2版)前3章介绍了在淘宝网开办网店的基础知识，指导读者在淘宝网上
建起自己的小店，并完成第一笔交易；第4章至第8章主要介绍了把网店的生意做大做强的方法；第9章
展示了一些优秀的网店，便于读者在开店和经营中取长补短。
 《淘宝网开店做赢家》(第2版)全面地讲解了在淘宝网开办网店的知识，从开店前的准备到完成第一
笔交易，从提高网店的浏览量到各个交易环节的注意事项，能够为读者提供全面的开店和经营方面的
指导。
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章节摘录

插图：
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媒体关注与评论

从画鸡蛋开始--镼开店第一步；成事开头难--进行第一笔交易；酒香也怕巷子深--提升店铺浏览量；顾
客就是上帝--寻找更多的买家；细节决定成败--提高客户服务质量。
本书第一版已热卖18000册。
永不放弃！
--马云（阿里巴巴集团董事会主席）这是一本在淘宝网上开店赚钱的必备之书，写得非常棒！
如果你不看的话，请给我一个理由先！
--小宝（淘宝小二）赢是个结果，如何通过好的过程来实现。
相信此书能给我们一些启发。
网上创业，赢在淘宝！
--展飞（淘宝小二）一直以来，觉得教学这码子事，是很难用文字表达清楚的，又不是写小说，怎么
写得让人看明白又不会太无聊呢？
让人欣喜的是，这本居然做到了，有案例，有图示，有成功经验的分享，有失败经历的体验教训⋯⋯
要从菜鸟晋升网商，马上就看吧！
--仪琳（淘宝小二）当我们决定做一件事时，都希望能够成功．但是光有良好的愿望还不行，还要有
汁划，有步骤以及赢的心态！
--风铃（淘宝小二）
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编辑推荐

《淘宝网开店做赢家》(第2版)适合想在淘宝网上办网店、进行网上创业的读者阅读，同时也适合已经
开办了网店，并想进一步掌握网店经营的高级技巧，把网店生意做大做强的读者选用。
如果你是新手，阅读《淘宝网开店做赢家》(第2版)会有以下后果：其一，轻松学到真实、详细、实用
的淘宝开店必备知识；其二，省钱、省时、省代价地获得卖家入门级经验技巧；其三，站在作者的肩
膀上，可以时刻准备超越，快到淘宝开你自己的店吧！
恭喜发财哦！
--EONOE（“淘宝超级买家秀”、掌门）
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