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《网上开店步步为赢》

前言

刚刚写完《网上开店不求人》这本书，正想好好休息几天，没想到又有人找上门泉了。“小超人，新
书写完了吗？”一个网友用阿里旺旺CALL我。“写完了，今天刚刚交稿呢？”我回答。“那么，现
在有时间了吧？”他问。我心想：这人也真是奇怪，怎么会没时间呢？时间每个人都有，只是看如何
安排而已。当然，我不能就这么跟人家说话，那是讨骂。于是我就问：“有什么事吗？”“哎，网店
生意不好啊，您能帮帮忙吗？我知道您是淘宝的前辈高人，写过好几本关于淘宝方面的书，您是淘宝
专家，只要肯帮忙指点一两下，我的生意一定好转，”他说。我心想：得，今年冬天我就不用买帽子
了。  当然，我不能就这么跟人家说话，人家真心诚意讨教，能帮忙的要尽量帮忙，虽然现在是满身
的鸡皮疙瘩。于是我问：“你的店铺点击率高不高？”“不高，”他回答。“那就证明你的宣传推广
做得不好。”“可是我有个朋友，他的店铺点击率很高，但成交率却低得可怜，为什么？”“这种情
况说明他的宣传推广做得不错，但是存在以下问題：1.商品没有竞争优势；2.没有销售策略；3.物流处
理不好；4.售后服务不到位。”“原来是这样啊！”“是啊，网上开店涉及方方面面：就算选准经营
项目，也拿到第一手货源，而且商品的利润率也很高，商品具备强势竞争优势，但是如果没有进行有
效的宣传推广，没有行之有效的销售策略；没有把好物流关；没有做好售后服务，生意还是无法做起
来的。”“嗯。”“打个比方：如果说选择项目、货源管理、商品管理、店铺管理和工具资源是属于
‘內功’的话，那么，  宣传推广、销售策略、物流管理和售后服务便是‘外功’  了。  內功不好，  
固然效果不好，外功不好，  內功也无法发挥作用。  因此，网上开店一定要內外双修，而且要先练好
‘內功’，再练外功，不能先练外功，再练內功，这个顺序不能颠倒。”
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内容概要
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《网上开店步步为赢》

作者简介

　　梁开发，男，1971年生，广西靖西壮族人，现就职于一家外资企业，从事出口商品研发工作。淘
宝ID：superkf，外号：小超人。
　　2002年，有一次跟朋友聊天，谈到个人网上交易的事，我说：“个人网上交易首先要解决信用机
制和支付方式这两个最大的问题。”
　　2003年，淘宝成立了，果然将诚信经营摆在第一位，并在次年（即2004年）成立支付宝这个第三
方支付平台。
　　2004年，我在淘宝网开通第一家店铺，在经营的过程之中，由于本身职业的敏感性，意识到很多
别的店掌柜所忽略的非常重要的东西，便将自己想法与经验发表在淘宝论坛上。没想到，我的帖子一
次次被加精置顶和首页推荐，大家都说在我的帖子里学到很多很实用的东西。不久之后，淘宝工作人
员找我合作写了第一本书，书籍出版之后，成绩显著，于是开始接着写第二本、第三太⋯⋯
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价法　　第6节 小单位定价法　　第7节 竞争导向定价法　　第8节 赠品的妙用　　第9节 零和博弈第
三部分 物流管理　第九章 国内物流　　第1节 物流的重要性　　第2节 物流的分类　　第3节 邮局平
邮　　第4节 邮局快递　　第5节 邮局EMS　　第6节 快递公司　　第7节 货运物流　第十章 国际物流
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择物流　　第1节 如何选择物流　　第2节 使用淘宝推荐物流　　第3节 物流省钱秘籍　第十二章 纠纷
处理　　第1节 物流问题的责任归属　　第2节 声明与提醒　　第3节 加强包装　　第4节 邮寄贵重物
品的建议　　第5节 物流纠纷处理技巧第四部分 售后服务　第十三章 售后服务五大类　　第1节 网络
交易售后服务的障碍　　第2节 售后服务的分类　　第3节 售后服务的物流问题　　第4节 售后服务的
商品问题　　第5节 售后服务的技术支持　　第6节 售后服务的服务质量　　第7节 售后服务的跟踪客
户　第十四章 售后服务的三个阶段　　第1节 售前承诺　　第2节 售中沟通　　第3节 售后服务

Page 5



《网上开店步步为赢》

章节摘录

10.自己推出各种活动这个形式的广告效果最好，活动可以在自己的店铺里举行。但最好是论坛上进行
，不过在论坛上进行要征得相关管理员的支持才行，否则可能会被视做广告而被禁止，甚至遭受处罚
。因此，大家可以多动脑筋，自己开展各种有益的活动。11.加入淘宝直通车淘宝直通车是为淘宝卖家
定制的推广增值服务。您只需为想推广宝贝设定相应的竞价词，当竞价词被买家搜索到时，您的宝贝
就会出现啦！您的宝贝将会展现在淘宝搜索结果页面的右侧和最下方，当买家点击您的宝贝链接时，
系统将从您的预付款中按照竞价规则扣费。不点击不扣费，展示免费。淘宝直通车可以让淘宝卖家方
便地在淘宝和雅虎搜索上推广自己的宝贝。至于相关细则请自行到服务中心去研究，据说，广告效果
还不错。但并不见得适合所有的人，也不见得适合所有的商品，大家自行斟酌。因此，建议想打开局
面的朋友可以去仔细研究研究。12.加入消费者保障计划消费者保障计划是指经用户申请，由淘宝在确
认接受其申请后，针对其通过淘宝网这一电子商务平台同其他淘宝用户（下称“买家”）达成交易并
经支付宝服务出售的商品，根据本协议及淘宝网其他公示规则的规定，用户按其选择参加的消费者保
障服务项目，向买家提供相应的售后服务。除本协议另有规定外，使用者可根据其销售的商品种类及
意愿选择参与特定的服务项目。淘宝可在淘宝网不时公示新增的服务项目或服务项目修改。基于这个
协议，买家倾向于选择加入消费者保障服务的店铺。况且，加入消费者保障服务的店铺的每一件商品
后面都有醒目的标识，这个标识具有很好的广告宣传效果。参加消费者保障服务之后，购买旺铺每月
只需要30元，没有加入消费者保障服务的店铺如需购买旺铺，则每个月要50元。还有很多淘宝的活动
仅限于参加消费者保障服务的用户，因此加入消费者保障服务不但起到宣传推广作用，还是获得其他
服务的基础。13.加入论坛管理层积极在论坛发帖回帖，如果有机会，加入论坛的管理阶层，比如护法
、掌门还有其他论坛职位，主持或者参与各种论坛活动，增加曝光率。
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后记

每次写完一本书，我都会感慨一番，权当作经验的总结，也借此将自己的思维从写作状态之中引导出
来，让身心得到某种解脱。这本也不例外。当我在本书最后一个字画上句号之后，偶然在淘宝论坛上
看到一则新闻：“2008年10月13日，亚洲最大的网络零售商淘宝网宣布：截至9月30日，淘宝网当月实
现交易额l。1.7亿元人民币，  突破百亿大关。与去年同期43.1亿的交易额相比，增长了139％。这一交
易额相当于北京王府井百货集团20。7年全年的销售额（106亿），更是欧尚2007年全年销售额（57亿
）的1.8倍，可的便利店2007年全年销售额（28亿）的3.7倍，浙江华联2007年全年销售额（19亿）的5.4
倍。在用户数方面，淘宝网注册用户已超过8300万，占到中国网民总数的30％左右⋯⋯”这个数据意
味着：  网络零售正成为国內零售贸易的主流形式，这固然令网商振奋不已。然而，这也同时意味着
：  网络零售的竞争已经全面升级，这又是今网商头痛不已。在淘宝80多万家店铺里，如何让自己的店
铺尽人皆知？在淘宝上亿的商品人海中,如何让买家看到自己的商品？宣传推广便成为网商的必修课程
。店铺的点击率很高，可是为什么成交率却低得可怜？看到别人把促销活动搞得风风火火，可是为什
么自己的促销活动无人问津？销售策略便成为网商得于生存的保障。物流老是出问题，纠纷不断，严
重影响正常工作，眼看着一个个买家变成了仇家，  为什么自己就这么倒霉，所有的不幸都摊在自己
身上？物流管理便成为网商必需攻克的难关。看到别人的客户群像滚雪球一般越滚越大，可是为什么
自己老是留不住客户，每笔交易都是一锤子买卖？售后服务便成为网商心中永远的疙瘩。时至今日，
竞争再也不是信息之争，而是网商个人的商业知识之争，你学得比别人勤，你懂得比别人多，你想得
比别人远，你做得比别人快，你便成功了。要做到这几点，光凭个人经验是远远不够的，个人经验永
远是有限的，而且，有些经验具备很强的时空性，某种经验过去行得通，现在则行不通；在这里行得
通，在别的地方则行不通。
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编辑推荐

《网上开店步步为赢》适合以下三种读者： 第一种，所有想在网上开店创业，却感到无从下手的朋友
； 第二种，所有已经在网上开店，想进一步提高各方面技能的朋友； 第三种，网上店铺的发展陷入
瓶颈阶段，正在谋求转型的朋友。
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精彩短评

1、还没有全部看完，对入门者还算实用。
2、大概翻了下就不想看下去了！全文都是字，重复的话一大堆，不实用
3、这本书不错，较实用
4、淘宝系列的都要继续努力
5、此书对于想开网店的朋友是个很好的入门。
6、还不错，但里面不是彩页的
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