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内容概要

　　本系列丛书由淘宝网组织一流专家团队编写，将淘宝网网店运营专才教程化整为零，得出网店运
营细分门类：美工、客服、推广，以满足日新月异的电子商务人才发展需求。
本书可以作为各培训机构、职业院校的教材，同时满足部分学员自学的需求。
　　《网店推广》主要讲解网店推广的基础知识和针对淘宝的推广技巧，其间穿插有实用的案例。
希望读者经过专业系统的学习，能够迅速掌握网店推广的基本素养。
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编辑推荐

淘宝大学编著的《网店推广》内容介绍：随着电子商务的快速发展，网商企业的规模不断扩大，对人
才专业化、细分化的需求更为迫切，然而实战型的电商人才匮乏，已然成为电商行业快速发展的瓶颈
！
淘大人肩负起这一使命，召集优秀电商企业代表、淘宝大学讲师、合作机构等组织，组成项目组，历
经半年，以网商企业的组织架构和岗位设置为导向，研发电商精英系列教程；第一阶段研发了网店客
服、网店美工和网店推广三个方向的内容，后续将继续以客户需求为导向推出网店仓储、网店物流、
网店数据等内容。
这套教程以专业性、系统性、实用性为宗旨，以助推网商的成长和发展为己任，推动开放、透明、责
任、分享的新商业文明的发展。
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