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前言

　　创业是艰难的，就业是辛苦的。
阿里巴巴集团创始人马云先生曾说过这样一段话“今天很残酷，明天很残酷，后天很美好；但大部分
人死在明天的晚上，看不到后天早晨的太阳。
”再好的理论，再精妙的实战经验，你吸收了但是不去做，那连明天的太阳你都看不到；你去做了，
遇到些小苦难就没有坚持下去，那么你就不可能看到后天的太阳。
　　店内推广是本书的重点，所占的篇幅也是最长的，这是因为留客工作是基础，没有留客工作即使
拉来顾客也不会产生成交。
就像本书的篇幅比例一样，建议你以后在网店推广的工作中也把大部分的时间和精力花在店内推广上
。
　　店外推广是在店内推广的基础上，可以直接让店铺业绩翻番的工作。
相对店内推广而言，店外推广的执行难度低了很多，但它是你把网店做大做强的唯一选择。
　　网络世界的发展是很快的，淘宝网也天天在变化着，很多人因为不适应各种各样的变化而被淘汰
。
马云先生曾经这样说过阿里巴巴和淘宝网的变化，“在阿里巴巴公司的文化里有一条非常重要的价值
观：拥抱变化！
我们认为，除了我们的梦想之外，唯一不变的是变化！
这是个高速变化的世界，我们的产业在变，我们的环境在变，我们自己在变，我们的对手也在变⋯⋯
我们周围的一切全在变化之中！
面对各种无法控制的变化，真正的创业者必须懂得用乐观和主动的心态去拥抱变化！
当然变化往往是痛苦的，但机会却往往在适应变化的痛苦中获得。
我们阿里巴巴在过去的七年里和我本人近十年的创业经验告诉我，懂得去了解变化，适应变化的人很
容易成功！
而真正的高手还在于制造变化，在变化来临之前变化自己！
”
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内容概要

本书基于淘宝网零售平台，为网店推广提出了全新的理论定义，并在这个定义的基础上，全面介绍了
网店推广的实战技巧。
　　本书由淘宝大学特聘讲师撰写，第1章明确了网店推广的理论定义，提出网店推广就是拉来顾客
并留住顾客，即店外推广和店内推广；第2章介绍了网店留住顾客(即店内推广)的各种实战技巧；第3
章介绍了网店拉来顾客(即店外推广)的各种实战技巧；第4章提出新的推广概念，以及可以让网店永续
经营的循环推广法。
　　本书不仅适合经营网店的个人卖家及企业卖家阅读，而且适合对网店经营感兴趣的读者阅读，同
时还可以作为各大中专院校、培训机构网络零售推广的教材。
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学推广帮运营帮主。

　　2008年3月开始专职经营自己的网店，到2009年4月底达到皇冠信用，期间创造过按摩健身行业的
按摩器单品销售记录。
2008年6月通过考核成为一名淘宝大学讲师，负责线下课程的讲授及淘宝大学推广学科帮派的运营工作
。
擅长网店推广实战技巧及理论的研究、商品图片的拍摄和后期处理。
至今在全国各地授课200余场，培训学员超过万人，授课满意度名列前茅。

　  赢在执行、胜在坚持。
愿与您分享我的所知，在创业路上为您加油鼓劲。
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章节摘录

　　第1章　没有不能推广的店铺，只有不会推广的掌柜　　什么是推广？
这个问题我问过很多人，但是到现在我都没有得到一个满意的答案。
　　用淘宝大学的理论来说，网店推广就是让顾客知道我们，网店营销就是让顾客选择我们。
我和很多人探讨过到底什么是网店推广，发现部分人认为拉来顾客就是推广，而留住顾客是营销。
但是从实战的角度来讲，有些工作对拉来顾客起的作用大还是对留住顾客起的作用大是很难判断的。
所以为了让大家更容易理解，我们可以把网店拉来顾客和留住顾客的工作都看作网店推广。
　　但是现在很多人进入了一个误区，觉得自己的店铺没有生意是因为没有人来。
但是我们发现大部分店铺没有生意不是因为没有人来，而是因为即使人来了您的店铺也留不住他们。
　　举个例子，不同的两个店铺A店和B店，今天都来了100个客人，对于我们网店而言就是一天都
有100个IP。
但是A店照片差、装修差、描述差、结构功能差，于是每个进来的顾客都看了一眼就走，这个店铺
的PV数也就是100。
B店照片不错、装修不错、描述不错、店铺结构功能也构建得不错，假设每个客人进店后都看了10个
宝贝，那B店一天的PV数就是1000。
那您看这两个店铺中的哪一个会有生意呢？
显然是B店会有生意。
　　由这个例子我们可以得到一个结论：如果您的店铺无法让顾客选择您的话，那么即使有很多人知
道您也不会有生意，只有您的店铺能留住顾客，然后再去拉来顾客，您的店铺才会有成交量。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<淘宝网店铺推广黄金法则>>

媒体关注与评论

　　推广是店铺销售活动的前提，一个店铺即便有了好产品和好口碑，若没有推广，口碑也很难传播
开来。
要想店铺深入人心，口碑就像钉子，推广就像锤子，推广能把口碑轻松准确地植入顾客心里，让您的
店铺人人皆知。
　　——三创农民(淘宝大学特聘讲师)　　顾客说的我们做到了，他认为我们是自己人；顾客想的我
们也做到了，我们就是他心中的神；发现需求、满足需求、创造需求是成功销售的精髓。
本书带给您的不仅是经验的分享，更是对网络营销深层次的总结和启示。
　　——岚姐姐(淘宝大学特聘讲师)　　网商对于网络推广的认识尚处于朦胧的原始阶段，阅读本书
可以让您全面了解网络推广，并走上实践的道路。
　　——家家康徐大地(淘宝大学特聘讲师)　　网络销售离不开网店的推广，只有多渠道的全面推广
才能让您的网店立于不败之地。
　　——kevin907(淘宝大学特聘讲师)
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