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《子道说：电商不难》分两篇，“莫辜负”主要讲述电商整体结构思维模型，“子道说
”主要讲述实际电商案例的成败细节和注意事项。

《子道说：电商不难》就是要解决两个问题：一是让品牌、渠道认识到自身电商业务的
优势和劣势，扬长避短。尤其要避免具有决定性的错误方向；二是让老板和团队正确认
识电商业务的过去和现在，适度关注未来。用恰当理性的观念武装头脑，避免不必要的
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投入，提升发展速度，节约发展时间。

作者子道具有多年针对品牌和渠道的电商培育经验，涉及行业也比较广泛，其培育服务
过的客户遍及大江南北。《子道说：电商不难》也是作者电商经验的一次汇总，每一位
电商人都应该阅读，每一个电商企业都应该给干将配一本！
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知道自己不擅长写书为什么还要写呢～

-----------------------------
上篇讲逻辑，下篇讲细节。或虚两三分，可时而温之。

-----------------------------
非常好，厘清本质。高屋建瓴。

-----------------------------
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被安排阅读。80%的水货，10%的扯淡，10%的干货。简直就是某论坛的帖子集锦。对
书不对人。

-----------------------------
做淘宝的友邻可以看看，书里的一些思维模式和想法还是很值得细细品味，多分析的。

-----------------------------
像是博文的整理，不能称为一本成体系的书。

-----------------------------
本月阅读书单的第一本完成。本书主要就是围绕淘宝/天猫的运营来说的，作者把它分
解为产品结构、电商呈现、客户服务、推广流量四个方面，花了大量的篇幅在讲述转化
率的总要性以及提升的方法。总的来说，足够接地气，不太好的地方也是因为太接地气
所以看起来有些啰嗦，但是，重要的事情说三遍嘛。

-----------------------------
这本书摆在公司里面，花了几个月的时间断断续续的看，干货内容还有的，还不错。

-----------------------------
稳道，凡是大商家有的，必须要有，凡是大商家没有的，必须没有。顾客下单了，才是
消费的开始。

-----------------------------
很棒。很有启发。收藏了

-----------------------------
教你如何在淘宝上开店的，类似工具书。只能说花钱买这本书浪费了。

-----------------------------
以偏概全，有一些东西还是很有用的

-----------------------------
给到电商运营方向性和概念性的入门知识



-----------------------------
一般般，累赘的话重复了不少~

-----------------------------
本书的内容很符合八二原则，百分之八十的内容是赘述，百分之二十才算是有用的。

-----------------------------
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书评

用了一个晚上把书读完，对于我这个电商小白来说，干货很多。
书的内容应该算是作者的作品集，收录了以前写的文章和微博。我之前并没有关注子道
的微博，如果关注了应该会看到熟悉的观点。
上篇里面的运营理念大部分都很认同，看我之后最大的体会做电商还是坚持“小...  

-----------------------------
子道说：电商不难（双色）_下载链接1_

http://www.allinfo.top/jjdd
http://www.allinfo.top/jjdd

	子道说：电商不难（双色）
	标签
	评论
	书评


