
《网店推广、装修、客服、运营一本通》

图书基本信息

书名：《网店推广、装修、客服、运营一本通》

13位ISBN编号：978712122934X

出版时间：2014-6

作者：崔恒华

页数：348

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介以及在线试读，请支持正版图书。

更多资源请访问：www.tushu111.com

Page 1



《网店推广、装修、客服、运营一本通》

内容概要

随着电子商务的不断发展，越来越多的人将创业的目光瞄准了网络开店，尤其是一些年轻人更是视其
为就业的另一条出路。虽然近年来在网上开店的创业者越来越多，但是很多店主的收入并不是很高。
相对于一些月入过万的店家，还存在着许多“新店开了几天没多少流量”、“每天流量几百却没有一
个成交”的店家。为什么有些人能够月入过万，而自己的网店成交却寥寥无几？为了更好地帮助网店
卖家提高产品的销售量，赚取更多的利润，我们编写了这本书。《网店推广、装修、客服、运营一本
通》详细介绍了网店推广、装修、客服、运营四个方面的知识。
《网店推广、装修、客服、运营一本通》适合已经开办了自己的网店，想提高营销水平、扩大经营的
淘宝网店主阅读，也适合希望拓展网络市场的企业及有意进行网络营销的个人阅读，同时本书也可作
为电子商务营销培训的参考教材。
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