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内容概要

《精益创业实战(第2版)》融合了精益创业法、客户开发、商业模式画布和敏捷／持续集成的精华，讲
解精益创业实战法。
作者以自己的创业项目为主线，结合大量真实案例，并融入一些伟大创业者的智慧，创建了一套思考
、验证和发布产品的系统。
那些想要验证自己的创意、解决实际问题和渴望拥有成功事业的人，可以把《精益创业实战(第2版)》
当成一套明确的实践计划、一幅清晰的创业路线图、一本实践指南，或者一套反复实践的方法论。
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作者简介

Ash Maurya
Spark59创始人。
他创办过多家公司，包括非常成功的WiredReach。
Ash举办了多场精益创业实战研讨会，和创业者密切合作，帮他们调整目标。
此外，Ash还在世界各地的创业加速器担任导师，如Mozilla基金会、Year One Labs和Capital Factory。

译者简介：
张玳
澳大利亚卧龙岗大学计算机科学学士。
主要关注IT产业以及电子游戏产业领域（特别是与任天堂相关的部分），并有多年Web及用户体验相
关的经验。
热爱读书、设计、培训以及翻译，译著有《任天堂传奇：游戏产业之王者归来》、《超级马里奥：任
天堂美国市场风云录》，并曾参与翻译图灵公司图书《软件之道：软件开发争议问题剖析》。
欢迎读者到图灵社区（www.ituring.com.cn）与其交流。
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