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《市场进入战略》

内容概要

内容简介
本书以相当的高度，首先在理论上界定了市场进入的
概念，进而针对企业进入产业市场、区域市场中的种种障
碍，从战略与通道两个方面详尽地介绍了市场进入的5类
26种战略方法和3类14种通道方法。
本书特别强调了内容的可操作性与可借鉴性，是建立
在科学的理论框架之上的一本专业性很强的书藉，特别适
用于企业决策人员、市场营销经理和从事企业经营研究的
专业人员阅读。
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