
Urimois à l'avance - 
• Vérifiez la daté de livraison du matériel 

eexposition, de réquipement et des 
fournitures. 

• Prenez les arrangements nécessaires 
pour le réemballage et le retour de vos 
produits. 	- 

Vérifiez les dispositions qui ont été prises 
poui-  la construction de votre stand. 

La semaine précédant la foire • 
. • Vérifiez les dispositions qui ont été prises -  . 

pour accueillir les visiteurs. 	• 

• :Organisez les réunions et des répétitions 
sur. place: - 

• Vérifiez l'arrivée et le dédouanement . 
de votre matériel d'exposition et des - 
fournitures destinées au stand. 

• F'réparez une trousse pour les répara- ' 
tions à effectuer d'urgence au stand et 

. 	 - 
au matériel d'exposition. 

Rencontrez le photographe et prenez lés 
dispositions voulues pour les séances de 
photigraphie. : 	• 

• Prenez note de tous les numéros de télé-
phone importants (directeur de la foire, 
service de sécurité, décorateur, entretien,. 
manutentionnaire du fret, etc.):. 

Communiquez lé numéro Cie téléphone 
de votre stand et de votre hôtel à votre 
siège social au Canada. 

La veille de l'ouverture 
•de la foire . 

• Vérifiez une dernière fois votre stand, le 
mobilier et le matériel. 

Mettez la dernière main au calendrier . 
des présences dans votre stand. 

Parcourez toute la foire. Voyez comment 
vos concurrents s'en tirent et prenez 
note de toutés les idées qui pourraient 
vous être utiles lors de votre prochaine 
exposition. 	 • _ 

Pendant la foire 	 • 
• Chaque matin, prenez le petit déjeuner 

avec votre personnel pour l'informer des 
activités de la jeturnée. 	• 

• . Tous les jours, vérifiez ce -qiie font vos 
• concurrents. 

• Mettez-vâus en rapport a•vec des fabri-
cants étrangers de gammes de produits 
complémentaires pour discuter avec eux 
s'il peuvent écouler vosproduits sur . 
leurs marchés nationaux. 	• 	• 

Après la-  foire' 
-• Occupez-vous du démontage et du 

.retour de votre matériel d'exposition et 
' 	de votre équipement. 	 . 

• Vérifiez les factures et les frais de service. . 

• Essayez de rester un jour ou deux après 
- la clôture de la foire pour former les 

- représentants que vous avez recrutés,  • 
relancer les ccintacts que vous vous êtes 
faits sur place et visiter le marché pour. 
prendre note des produits, de . des 
modes de  :présentation .et des habitudes 
de publicité de vos concurrents sur - place. 

Envoyez des lettres de suivi à tous les . • 

contacts • prometteurs que vous aurez 
faits pendant la 	. 

Organisez des sé.anées de compte rendu 
avec le - pers.  onnel permanent et le  • 
personnel recruté sur place en vue de 
discuter de leurs observations pour - 
améliorer les fritures expositions. . _ 

• Faites savoir au délégué commercial 
votre évaluation des résultais de votre 
'participation et vos projets d'avenir sur.  
•ce -marché. 

• Lorsque.vous serez de retour-au Canada ; 
 communiquez avec les agents commer- .- 

ciaux au Centre de commercé interna-
" tional pour leur faire un compte rendu 

de votre•participation à la foire.  •  
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