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内容简介：
创业者必备的专业知识
创业需要哪些技能?创业技能包含了成为崭露头角的企业家所需要的一切。它结合了一名教授的学术知识和企业家的第一手经验。从最初的想法——通过定位、推介、团队领导、原型模式开发和各种市场营销——到扩大规模和获取丰厚利润后退出，本书分7章介绍。
• 涵盖的专业知识适用于创业公司的所有阶段，立即可用
• 一个直接接触一众专家的机会
• 将理论基础与初创企业的日常内幕联系起来
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