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前言

从2009年开始，淘宝网在不停地改版，并且扩展了很多功能。
现在淘宝网变得越来越完善，越来越开放，功能越来越多，也越来越复杂。
对初入淘宝网的朋友们来说，要想更好地享受淘宝的乐趣，不管是购物还是创业，都变得比以前困难
了。
为了让更多的朋友加入到淘宝网中，并且让更多的淘宝卖家更好地在淘宝网生存乃至取得最终的成功
，我们编写了本书。
市面上有很多介绍淘宝网的书籍，大部分都是千篇一律，介绍淘宝网的功能和基本使用方法，很少能
做到把淘宝网的功能全面、立体地展示出来，而且淘宝网已全面改版，很多功能已经更新。
本书很好地弥补了这些缺点，作者凝结三年来的淘宝网成功经验，把淘宝网的方方面面完整系统地展
示出来，并且加入了很多自己的看法和技术创新。
当读者看完本书后，即使是淘宝的老会员或者是钻石、皇冠用户，也会发现之前对淘宝网并不是那么
了解。
希望本书能让读者更了解开网店的细节步骤和淘宝网改版后的各种新功能。
希望通过对本书的学习，读者能获得非常多的淘宝知识，能够更充分全面地了解淘宝网这个购物以及
网络创业平台，从而在淘宝这条路上少走弯路。
关于作者作者毕业于设计专业，现在专职在淘宝网开店，已经在淘宝网开店三年，并且是淘宝网双四
钻卖家，作者对于如何经营淘宝店铺、在淘宝网获得成功颇有心得，并且对淘宝网的功能以及最新的
趋势了解非常深入。
本书的特点本书面向一些在淘宝网有开店经验的卖家。
但是我们发现，现在有很多没有在淘宝网开过店的朋友也都有这方面的需要。
因此，在编写本书时在文字之外还配合了大量的图片，在介绍方法的同时加入了淘宝网改版的新功能
，希望能够让读者很清楚地了解整个淘宝网的操作流程以及理念。
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内容概要

网店已经不再是一个新兴行业，它已经从最初的只被一小部分人接受迅速发展和普及到大众化，已成
为很多人生活中不可缺少的部分。
本书共分12章，包括店铺卖点、进货学问、介绍你的宝贝、宝贝管理的细节、做如天使般的店主、不
怕差评、后台管理也暗藏商机、广告带来商机、促销的手段、顾客管理与售后服务、管理支付宝账户
、发货与快递等内容。
本书介绍的在淘宝网开店的100条技巧既相互独立，又互相影响，可以方便读者很快学到自己想学习的
内容。
　　本书适用于所有淘宝新、老卖家，以及任何想在网络中实现创业的人士。
刚进入淘宝的卖家也可以把本书当做入门和提高的书籍。
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作者简介

朱虹颖，从小学习美术，大学主修设计专业，非常热爱与设计、色彩相关的工作。
作为全职网店掌柜3年时间，对淘宝网的各种基本功能和网店流程了如指掌。
业余爱好读书，摄影，外出写生等，尤其爱旅游，一直认为读万卷书不如行万里路，陶醉于美好风景
的同时可以更好的思考问题和寻找灵感。
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书籍目录

第1章 店铺卖点 　第1招 店名有奥秘 　第2招 店铺形象 　第3招 制作店标 　第4招 装修店铺 　第5招 风
格支招 　第6招 陈列支招 　第7招 详细的宝贝分类 第2章 进货学问 　第8招 货源也能为你赚钱 　第9招 
进货调研 　第10招 进货渠道 　第11招 进货总结 第3章 介绍你的宝贝 　第12招 形象化商品 　第13招 图
片的多角度拍摄 　第14招 用实物图片吸引买家 　第15招 真人实拍引领潮流 　第16招 商品描述轻松、
幽默 第4章 宝贝管理的细节 　第17招 要么有特色，要么特价 　第18招 女人和孩子的钱最好赚 　第19
招 让宝贝神秘起来，让顾客好奇起来 　第20招 宝贝排序有学问 　第21招 做个新品发布会 　第22招 拥
有镇店之宝 　第23招 记得盘点 　第24招 正确分类宝贝 　第25招 充分利用免费的宝贝推荐功能 　第26
招 宝贝起名不能忽视 　第27招 宝贝的有效期设置 第5章 做如天使般的店主 第6章 不怕差评 第7章 后台
管理也暗藏商机 第8章 广告带来商机 第9章 促销的手段 第10章 顾客管理与售后服务 第11章 管理支付
宝账户 第12章 发货与快递
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章节摘录

插图：48招消除顾客的购买疑虑很多顾客对网上购物存有疑虑，如怀疑网络购物是否存在安全隐患，
网络中是否存在许多欺诈行为，还有网络中商品的质量是否可以保证等。
以衣服或者鞋为例，由于没有试穿，因此顾客购买的可能不是自己所需要的尺寸，而且网络中存在很
多劣质商品和仿冒商品，它们严重影响人们的切身利益，因此需要网店卖家更真诚、细心。
网购本身就是一种非面对面的销售，顾客在购买前对卖家的信誉度、宝贝的质量以及售后服务会有所
顾虑，但是卖家只能通过语言去和买家沟通。
有的顾客会直接提出心里的疑问，但有的顾客只在心里疑问，而不提出来，因此建议卖家应该针对这
两种不同类型的顾客去回答问题。
对直接提出疑问的顾客，卖家可以回答“您放心，虽然我是个新手，但我更看重信誉度，宝贝质量保
证没问题。
如果有质量问题，我们保证退换，邮费我们出。
”对心中有疑问的顾客，卖家主动地说“感谢您对我这个新手的信任，您能到我的小店里来是我的荣
幸，我也不会辜负您的信任的，宝贝质量和售后服务，我保证没问题。
您看还有什么问题吗？
”如此诚恳地对买家说，尽力打消潜在买家心里的疑虑，相信很有可能把潜在买家变成真正的买家。
第49招让顾客在讨价还价中获得乐趣开网店做生意，讨价还价是必然的。
如果有买家说“太贵了”，那么有两种可能，一是价格确实超出了买家心里的价位；二是买家想和卖
家还价。
讨价还价时卖家首先要清楚买家的动机，第一种是恶意还价，在这种情况下，这个买家只是想和卖家
讨价还价，并没有购买动机。
下面重点说一下善意的讨价还价。
如果买家是善意的讨价还价，那么卖家可以和买家说明卖得贵的原因或者说明和同类宝贝比起来已经
是有优惠了。
如果得到了买家的认同，那么可以继续谈价格，如果买家确实接受不了，那么卖家不妨向买家推荐他
接受得了价格的宝贝。
卖家可以询问买家“要不您告诉我您心里的最低价格是多少，我帮您找找我们店铺有没有，我也可以
到别的店铺为您搜索一下”。
不过卖家说到一定要做到。
卖家这样为顾客着想，可以让顾客认同卖家的为人，即使这次没有成交，也许买家会再次光顾卖家的
店铺，或者让他的朋友和同事来光顾卖家的店铺。
卖家定价应该有个原则，不要高得离谱，也不要低得可怜。
高得离谱自然无人问津，而价格太低，即使吸引了顾客，也许顾客还会还价的。
在淘宝网上，顾客即便已经通过比较知道这里的价格已经很低，但是买家除了想实惠地买到宝贝以外
，其实也在享受还价的乐趣。
但如果宝贝定价太低，自然就没有了还价的空间，等于剥夺了顾客享受砍价乐趣的机会，商品价格有
还价的空间也许会提高成交的可能性。
卖家的报价得根据顾客类型来区分，对待比较直接的顾客，卖家要很直接地给予优惠，否则买家会认
为卖家不实在。
卖家可以这样说，“这个宝贝给亲包邮，还算满意吗？
”得到否定的回答后，卖家再让最后一步，“最低价格，××元，实在不能再低了，我们现在挣信誉
比挣钱还重要，请亲理解。
”
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编辑推荐

《淘宝开店不可不知的100条生意经》：经营理念娓娓道来《淘宝开店不可不知的100条生意经》不仅
仅介绍淘宝的开店技巧，更重要是告诉读者100条从实践中得出的网店经营理念紧跟最新淘宝界面按照
最新改版的淘宝网界面展开讲述。
并详细介绍了淘宝最新推出的营销工具浸透作者多年经验《淘宝开店不可不知的100条生意经》是作者
三年开店经验凝结而成。
每一条生意经都是作者亲身使用并总结的有效技巧适合阅读《淘宝开店不可不知的100条生意经》的读
者刚刚拥有淘宝网店，又不知如何发展的店主拥有实体店铺，想要扩展网络经营的店主有志于网络创
业。
但又不知如何开始的朋友刚刚毕业找不到理想工作，有志于创业的大学生
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