TRANS-FORMATION COMPRENSIONE DEL MERCATO m

Le PMI italiane hanno necessita di conquistare nuovi clienti, canali e mercati in grado di
sviluppare valore nel tempo. Per essere competitive hanno bisogno d’innovazione da ricercare
sviluppando una rete di alleanze e partnership con le aziende innovative.

® ®
Co rso dl fo rmOZIone La trasformazione digitale ha un grande potenziale se vengono adeguate tempestivamente anche la

propria organizzazione e le metodologie di lavoro per ottenere posizioni di vantaggio competitivo sul
mercato.

Il metodo BTRIB e il frutto di 40 anni di esperienza di specialisti ed esperti d'impresa negli ambiti
marketing, comunicazione e vendite, codificando e concentrando tutto il loro knowledge in un unico
metodo, per favorire il trasferimento di conoscenza, attraverso una fruizione totalmente digitale.

|
II- METuno BTBIB' Un metodo che si & sviluppato e si € arricchito negli anni adeguandosi continuamente alle logiche di

mercato: da tutoring consulenziale one-to-one a percorso taylor made nel 2014, anno di registrazione

I-u SVII-“PPU nl B“SI“ Ess del marchio, fino al 2020 quando, grazie all’accelerazione del digitale, si afferma nella nuova modalita

di erogazione: interattiva, bidirezionale e con un approccio learning by doing.
Un nuovo approccio per lo sviluppo aziendale, che vede coinvolti non solo gli imprenditori, ma tutti gli
GnnZIE nll_E nEanIONI nl vnl_onE attori aziendali coinvolti nel processo, attraverso il trasferimento della conoscenza e di strumenti
specifici per la costruzione di un sistema di relazioni di valore.
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