Mission Collective Découverte
Marché Habitats Déco
Opérateur : C.R.M.A. AUVERGNE
Pays: Emirats Arabes Unis

Dates : 29 novembre - 5 décembre 2008
Nb de participants : 10

ENQUETE DE SATISFACTION
OPERATION A L'ETRANGER HORS
SALON

Document réalisé par le cabinet ID
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