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GUIDE DE MARKETING DE LA MUSIQUE DANS LA NOUVELLE ÉCONOMIE

DANS L’ÉCONOMIE MONDIALE, LES
DISTANCES N’ONT PLUS D’IMPORTANCE.
LES PLUS PETITES ENTREPRISES
COMME LES GRANDES CORPORATIONS
PEUVENT ÊTRE CONCURRENTIELLES
SUR LA SCÈNE MONDIALE. MAIS BIEN
QUE LA TECHNOLOGIE AIT AMENÉ DES
CHANGEMENTS MAJEURS ET POSITIFS
POUR L’ÉCONOMIE MONDIALE, DE TOUTE
ÉVIDENCE, ELLE SIGNIFIE AUSSI QUE
CEUX ET CELLES QUI FORGENT CETTE
TECHNOLOGIE DOIVENT ABSOLUMENT
ÊTRE SUFFISAMMENT FORMÉS POUR
LA HARNACHER DE FAÇON EFFICACE,
EFFICIENTE ET PRODUCTIVE.
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