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résumé:

Les foires sont des moyens promotionnels  parmi  les  outils  de relations publiques 

qu’utilise  les entreprises pour faire face aux concurrents  à l’intérieur du pays et 

internationalement Afin de conserver la consommateur et la part de marché

La foire commercial permet de créer, soutenir et corriger l’image de la marque de 

l’entreprise, comme elle est un espace d’exposition des produits de l' entreprise et d’autres  au 

cours d'une période spécifique pour chercher des nouveaux clients et de soutenir la relation avec 

les consommateurs existant, Au moment où l’entreprise est devenue un alésage coûts doubles 

pour gagner un nouveau consommateur par rapport à Maintenir le consommateur actuel, 

L’entreprise entend la participation à des foires commerciales à Élargir  le marché des 

consommateurs, Cette expansion  sur Le nombre des consommateurs ou augmenter le volume 

d'achat en répétant le processus d'achat par les consommateurs existants,  Ou gagner des 

nouveaux consommateurs à de nouveaux produits. 

Mots-clés: exposition, foire commerciale, des consommateurs, le marché de la consommation. 
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