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La capacit®di‘«mpliare la clientela ¢ il fattore primario per il successo di un’impresa. L’'apertura v@#o mercati
diversi da
rischio, I'acquisizione di un vantaggio competitivo rispetto ai concorrenti e I'allungamento del ciclo di vita del
prodotto.

Anche le piccole imprese, motore principale dell’economia piemontese, devono sempre di piu aprirsi la strada
in nuovi mercati per crescere e far fronte all’incalzante concorrenza internazionale.

Il corso si propone di percorrere con le aziende partecipanti, in modo pratico e interattivo, tutti gli step che
portano all’acquisizione di nuovi clienti e al consolidamento del loro mercato target: dal check up iniziale per
valutare la propria capacita competitiva, alla pianificazione commerciale, fino al raggiungimento degli
obiettivi prefissati e al mantenimento della clientela acquisita.

| partecipanti verranno preparati a svolgere analisi di mercato ed a definire strategie di marketing e piani
commerciali per I'estero, disponendo di modelli ed esempi immediatamente trasferibili alla loro realta aziendale.

Il corso e rivolto a: responsabili marketing, export manager, imprenditori, addetti commerciali operanti in imprese
di produzione, di servizi o di commercializzazione.

Il corso viene proposto nell'ambito del Piano Formativo "Competenze per I'Internazionalizzazione: percorsi di
crescita per le PMI", approvato e finanziato dalla Citta Metropolitana di Torino - Bando "Piano Formativo d'Area
2016 - 2018" (Fondo Sociale Europeo).
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? Massimo 14 partecipanti; potranno inoltre essere ammessi ulteriori due partecipanti inviati da imprese gia
regolarmente iscritte al corso

? E’ inoltre possibile accogliere in numero minoritario partecipanti provenienti da altre province

Per aderire &€ necessario compilare il modulo di iscrizione che compare cliccando su "nuova iscrizione". E'
inoltre necessario predisporre ed inviare tutta la documentazione indicata nell'allegata " Scheda Tecnica"

30 novembre

Le adesioni verranno accettate secondo I'ordine di arrivo

Ceipiemonte, Corso Regio Parco, 27 Torino Orari: 9.00/17.45

Clicca qui per conoscere le altre attivita di formazione

Inform



http://www.centroestero.org/formazione/index.php?lang=ita

Per ricevef@ maggiori informazioni su odalita di adesione si invitano teressati a contattare Cellemonte:

Maddalen@ovello — Stefania Soi
Tel 011 67489.669 — 615 Fax; 011 6965456

maddalen@®ovello@centroestero.org

Stampa

Inform

e Dat@nizi a: 06.12.2017/19.12.2017
e Oraih:€ 5:00-17:45

.Lu N - Alniomonto A o Docio D A
e Citta: Torino uropa , Italla

e Posti totali: 14

e Posti disponibili: 0

o Posti totali per azienda: 3

e Datainizio iscrizioni: 01.10.2017

e Data fine iscrizioni: 03.11.2017

Per informazioni

Centro Estero per I'lnternazionalizzazione

Corso Regio Parco 27 - 10152 Torino
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