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内容概要

《创业之殇》全面分析了创业公司在创立之初普遍面临的各种问题，探讨了苹果、谷歌和Facebook等
企业的成功秘诀，总结了其他创业公司失败的经验教训，有助于新晋创业者迅速熟悉创业环境，找到
绝处逢生的方法，从而在商业竞争中立于不败之地。
本书为广大风投资本支持的企业和自力更生的企业指明了一条成功之路，是创业者必备的参考指南。
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