15NC-CIE5PSC

Session 2015
Brevet de Technicien Supérieur

COMMERCE INTERNATIONAL

à référentiel commun européen

E5 - Vente à l’export

U51 - Prospection et suivi de clientèle

Durée : 3 heures
Coefficient : 3

Matériel autorisé :

- Toutes les calculatrices de poche y compris les calculatrices programmables, alphanumériques ou à écran graphique à condition que leur fonctionnement soit autonome, et qu’il ne soit pas fait usage d’imprimante (Circulaire n° 99-186 du 16 novembre 1999 publiée au Bulletin Officiel de l’Éducation Nationale du 25 novembre 1999)

L'usage de tout ouvrage de référence, de tout dictionnaire et de

tout autre matériel électronique est rigoureusement interdit.

Dès que le sujet vous est remis, assurez-vous qu’il est complet.

Le sujet se compose de 15 pages, numérotées de 1/15 à 15/15.

Il est demandé au candidat de se situer dans le contexte des données présentées et d'exposer ses solutions avec concision et rigueur en prenant soin de justifier sa démarche.

Avertissement : si le texte du sujet, celui de ses questions ou le contenu des annexes vous semblent nécessiter de formuler une ou plusieurs hypothèses, il vous est demandé de les expliciter sur votre copie.

N. B. : hormis l'en-tête détachable, la copie que vous rendrez ne devra, conformément au principe d'anonymat, comporter aucun signe distinctif, tel que nom, signature, origine, etc.

WATERAIR
Créée en 1972, la société Waterair est un fabricant français de piscines en kit dont le siège est situé en Alsace. Elle est dirigée par Jacques Braun et emploie 350 salariés. WATERAIR est cotée en bourse depuis 1999 et a un capital de 10 millions d’euros. Depuis sa création, elle a commercialisé environ 85 000 piscines dans le monde.
Le métier de Waterair est de concevoir, fabriquer et distribuer des piscines prêt-à-monter de qualité supérieure. L’entreprise est numéro deux français sur le marché de la piscine enterrée, derrière le groupe PPGA. Ce secteur d’activité reste encore très atomisé, occupé surtout par les artisans qui assemblent des composants achetés à des industriels ou grossistes. Waterair est le leader de la piscine enterrée en kit et a inventé le concept de la piscine avec ossature en acier ondé. Depuis plus de 40 ans, cette innovation technologique a permis aux particuliers de monter simplement et rapidement leur piscine tout en réalisant d’importantes économies par rapport aux piscines traditionnelles. La structure des piscines est garantie 20 ans et le liner* 12 ans.
Le principal atout de Waterair est la qualité de son offre, notamment grâce à des possibilités presque infinies de personnalisation des produits : en cumulant différentes tailles, formes, couleurs, options d’aménagement, on atteint environ 200 000 versions. De plus, Waterair a développé son offre en matière d’entretien et d’équipement des piscines. Pour mieux se démarquer de la concurrence, l’entreprise développe l’innovation et dépose régulièrement des brevets.

L’entreprise vise un marché qui s’étend du Maghreb à l’Oural. Elle réalise aujourd’hui 45 % de son chiffre d’affaires à l’export, par l’intermédiaire de filiales en Espagne et en République Tchèque, et de partenaires dans une trentaine d’autres pays. Waterair souhaite trouver des partenaires commerciaux à long terme selon différentes modalités d’implantation : importateur, agent, groupement export. Les piscines peuvent être montées par les particuliers eux-mêmes mais le plus souvent ce sont des installateurs partenaires qui en assurent le montage. En France, le réseau de vente se compose de sept agences.
L’entreprise dispose de trois sites de fabrication : à Seppois-le-Bas en Alsace pour les piscines, à Damazan en Aquitaine, pour les escaliers et articles en polyester, et à Fribourg-en-Brisgau en Allemagne pour les margelles.
*le liner : un revêtement d’étanchéité composé d’une enveloppe préfabriquée en PVC ou en vinyle souple
PARTIE 1 : PARTICIPATION À UN SALON 
(Annexes 1 et 2)
Waterair souhaite renforcer sa présence en Scandinavie et plus particulièrement en Suède. Le marché suédois lui parait attractif et pour cela, elle envisage de participer à un salon international à forte fréquentation. Waterair hésite entre deux salons : Interbad ou Salon Piscine 2015. Vous êtes chargé d’aider le responsable export dans la prise de décisions.
1.1
Analysez les caractéristiques de ces deux salons et proposez celui qui vous semble le plus adapté.
Pour sa participation à ce salon, le responsable du service export réfléchit à un outil de prospection qui lui permettrait de recueillir les données concernant les visiteurs sur le stand de l’entreprise, afin d’enrichir la base de données de l’entreprise.
1.2
Proposez et concevez l’outil de prospection qui vous semble le plus pertinent.
En analysant la progression de son chiffre d’affaires sur des marchés similaires où l’entreprise s’est implantée précédemment, le directeur export estime les recettes pour la première année sur le marché suédois à 50 000 euros. Il réfléchit à l’intérêt de souscrire une assurance prospection Coface. Il a contacté Coface qui lui a fourni quelques éléments sur les garanties offertes.
1.3
Calculez le chiffre d’affaires nécessaire, selon Coface, pour considérer la prospection réussie.
1.4
Concluez sur l’intérêt de souscrire une assurance prospection Coface.
À l’issue du salon, vous assurerez également le suivi des prospects. 
1.5
Présentez les étapes qui vous aideront à réaliser le suivi de ces prospects et proposez les outils correspondants.
PARTIE 2 : APPROCHE DU MARCHÉ SUÉDOIS
(Annexes 3 à 5)
Le directeur export envisage de communiquer avec ses prospects suédois et de choisir un partenaire commercial pour s’implanter sur ce marché.
Des rendez-vous ont été fixés et vous êtes chargé d’aider le directeur export à préparer ces entrevues.

2.1
Proposez les grandes lignes de la plaquette de présentation de l’entreprise à destination de ces prospects.
2.2
Exposez les éléments interculturels dont il faut tenir compte pour négocier avec des distributeurs suédois.
Le directeur export s’interroge sur l’éventualité de conclure un contrat de partenariat afin de renforcer sa présence sur ce marché. Vous lui proposez d’opter pour un distributeur exclusif. 
2.3
Expliquez au directeur export les avantages de cette solution.
Deux partenaires ont retenu son attention. Il hésite entre « Betongpool Entreprenad i Skandinavien AB » et « Invarmex Steel AB ».

2.4
Proposez le partenaire qui vous semble le plus adapté en vous appuyant sur l’analyse de leurs situations commerciale et financière.
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ANNEXE 1 (1/4)

Les salons envisagés
Le salon Piscine 2015
Piscine 2015 est un salon de référence pour les professionnels de la piscine et des spas.

Du mercredi 18 au samedi 21 novembre 2015, Lyon-Eurexpo-France, accueillera le salon Piscine 2015.

Tous les deux ans, les professionnels de la filière se réunissent à Lyon pour découvrir les dernières tendances du marché. 
Salon dédié aux professionnels de la piscine et des spas privés, Piscine 2015 est l’occasion pour toute une filière de s’informer et de se former aux équipements les plus innovants et aux solutions les plus techniques pendant quatre jours.

Tous les acteurs clés du marché sont présents :

· constructions et installations ;
· forme et bien-être ;
· protection et sécurité ;
· services ;
· équipements et accessoires.
“So innovative”, signature de cette édition 2015
Piscine 2015 est le salon le plus important de la profession, avec 600 exposants, 1 000 marques représentées, et 18 000 visiteurs attendus à Lyon.

L’événement Piscine 2015 est aussi une invitation privilégiée à découvrir en avant première les grandes tendances de la piscine et du spa, avec une sélection de nouveautés inédites présentées par les exposants.

Un salon à la renommée mondiale

Dans le cadre de cette nouvelle édition, 25 pays sont représentés, avec 35 % de visiteurs internationaux.
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Salon Piscine 2015 – éléments budgétaires

Trois personnes de l’entreprise se rendront sur place : le directeur export, son assistante commerciale et un technico-commercial. 

Programme de déplacement 
Arrivée à Lyon le mercredi 18 novembre au matin jusqu’au samedi 21 novembre 2015. 

Départ le 21 à 22 heures.
Déplacement en train 174 EUR pour les 3 personnes ALLER. 

Déplacement en train 160 EUR pour les 3 personnes RETOUR.                       



Frais de séjour
Hôtel : chambre simple incluant nuit et petit déjeuner : 100 EUR.
Repas : prévoir 20 EUR par repas.
Frais divers de déplacement pour 3 personnes : 40 EUR par jour.
Stand
L’entreprise prévoit la location d’un emplacement de 80 m2. Coût : 176 EUR/m2.
Elle dispose de son propre stand qu’elle fera acheminer. 

Le transport du matériel et du stand ainsi que son montage est évalué à 600 EUR.

Marketing direct et communication 
Publipostage : 100 EUR.
Documentation : 1 000 EUR.
Communication presse : 400 EUR. 
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Le salon INTERBAD 
International trade fair for swimming pools, saunas and spas with congress for pool and bath technology.

Date : 7.10 – 10.10.2015
Interval : every two years
Key exhibition areas: Swimming Pools, Wellness, Healthcare, Hotel Furnishings, Leisure and Pools, Aquaculture, Saunas, Physiotherapy, Medicinal Baths, Fitness Apparatus, Solaria.

Interbad: the place to be!
Over 15.000 visitors to the trade fair and over 1.000 participants (year 2013) coming from 50 countries, which ranged from the small product innovation to the presentation of the new award “Public Value Award for the public swimming pool”. The idea to make Stuttgart the permanent venue of Interbad has paid off: In addition to a new exhibitor record, the trade fair was also able to attract significantly more international visitors. The exhibitors were also very satisfied with the quality of the visitors. Themes such as energy efficiency, minimum use of materials and sustainable management concepts, creation of innovative products and new services are important.

Trade fair results:

· 91% of visitors are involved directly in procurement decisions.

· 41% of visitors came with specific intentions to invest.

· 48% of visitors select Interbad as the only trade fair to visit.

· 4 on 5 visitors would recommend Interbad.

Visitor target groups and focus on industries:

· Local authorities, public baths and pools.
· Swimming pool construction companies, retailers.
· Hotels.
· Saunas.
· Physiotherapists.
· Designers, Architects, Consultants.
· Health, curative and thermal spas.
· Plumbers and fitters.
· Private Investors.
· Fitness Studios.
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Salon Interbad – éléments budgétaires

La société Waterair a décidé de faire des efforts tout particuliers à l’occasion de sa participation au salon Interbad. Trois personnes de l’entreprise se rendront sur place : le directeur export, son assistante commerciale et un technico-commercial. 

Programme de déplacement 
Arrivée à Stuttgart le 7 octobre au matin.
Départ le 11 octobre à 21 heures.
Avion AR par Swiss Air depuis Bâle/Mulhouse : 742 EUR par personne.
Frais de séjour
Hôtel : chambre simple incluant nuit et petit déjeuner : 110 EUR.
Repas : prévoir 20 EUR par repas. 
Frais divers de déplacement pour l’équipe commerciale : 50 EUR par jour.
Stand

L’entreprise prévoit la location d’un emplacement de 80 m2 à 156 EUR/m2.
Elle dispose de son propre stand qu’elle fera acheminer. 

Le transport du matériel et du stand ainsi que son montage est évalué à 1 200 EUR.
Marketing direct et communication 
Publipostage : 100 EUR.
Documentation : 1 000 EUR.
Communication presse : 0,60 EUR/m2 + forfait de 450 EUR.
ANNEXE 2

Les données Coface

Voici les termes du contrat prévu avec Coface :

· une quotité garantie de 65 %

· une prime d’assurance de 2 %

· un taux d’amortissement de 7 %

· une période de garantie de 1 an et une période d’amortissement de 2 ans
· dépenses garanties : 15 000 euros
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L’entreprise WATERAIR 
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WATERAIR

Zone Artisanale
68580 Seppois le Bas
FRANCE

Tél : +33 800 810 810

Fax : + 33 3 89 07 45 62
www.waterair.fr
Waterair, un savoir-faire reconnu
Le constructeur Piscines WATERAIR a inventé le concept de la piscine en kit avec ossature en acier ondé. Cette innovation technologique a permis à des dizaines de milliers de particuliers de monter partiellement ou totalement leur piscine, rapidement et simplement. Fabricant de piscines en kit depuis plus de 40 ans, Piscines Waterair adapte cette technologie à tous les types de terrains naturels et offre ainsi de nombreuses possibilités de formes et tailles.
Une vente directe d’usine
Piscines WATERAIR développe des centres de production industriels qui fabriquent les panneaux d’acier, les escaliers, les margelles… Avec le fabricant Piscines WATERAIR, vous réalisez votre piscine avec la certitude d’acquérir la meilleure qualité au meilleur prix.
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La qualité avant tout
Nous garantissons une qualité et une sécurité irréprochable de nos produits. Piscines Waterair a confié à des laboratoires indépendants et reconnus (TÜV, CETIM, VERITAS) le soin de les tester avant leur commercialisation. La certification ISO 9001 version 2008 est venue confirmer un des principes fondateurs de Piscines Waterair : la satisfaction des clients.
Piscines Waterair en quelques points

Un partenaire solide. 

Fabricant de piscines français.
Capital de 10 millions d’euros détenu à 90 % par l’équipe de direction et 10 % par des investisseurs financiers.
Classé C3++ par la Banque de France (meilleure note possible pour une société de la taille de Piscines Waterair).
Créé en 1972, plus de 330 salariés.
Présence internationale

Marque présente dans 29 pays, des filiales en Espagne et République Tchèque, filiale Mardal en Allemagne spécialisée dans la fabrication des rebords de piscines.
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Une technologie exclusive et brevetée

80 modèles, plus de 200 000 variantes.
Rapidité d’installation.
Différentes possibilités de montage (kit, kit assisté, Posikit).
Des produits fiables et esthétiques.
Testés dans des laboratoires indépendants (Cetim, Veritas, TÜV).
Garantie de 20 ans sur les panneaux.
Garantie de 12 ans sur les liners.
Un budget tenu

D’importantes économies par rapport aux techniques traditionnelles.
Différentes possibilités de financement.
Le respect de l’eau

Préservée et entretenue avec des produits de qualité et des équipements intelligents.
Un partenaire de proximité

Un réseau de conseillers commerciaux proches de chez vous et à votre écoute.
Un SAV performant 6j/7.
Un réseau de techniciens après-vente terrain.
Une entreprise engagée

Piscines Waterair, une entreprise engagée dans le développement durable. Fabriquant français, implanté en pleine campagne, proche de la nature, notre entreprise s’est toujours attachée à améliorer constamment la qualité de ses produits pour en allonger la durée d’utilisation. Aujourd’hui à l’heure de votre choix, il est tout à fait normal de vous interroger sur l’impact de votre piscine sur l’environnement.
Une piscine consomme-t-elle beaucoup d’eau ?

Rare et inégalement répartie dans le monde, l'eau est une ressource précieuse qu'il convient d'économiser.
Une piscine Waterair n’exige d’être remplie qu’une seule fois. Par la suite un entretien simple mais régulier de l’eau permet de ne jamais vider entièrement votre piscine.
Une étude montre que la consommation annuelle d’eau des 1 350 000 piscines familiales implantées en France est estimée à 0,05 % de la consommation d’eau nationale, (70 % étant utilisé pour l’agriculture).
Récompenses récentes
2013
Trophée d'Argent dans la catégorie "Piscine en kit" aux Trophées de la Piscine 2013.
2012
Label de l’Observeur du Design, Janus de l’Industrie et Trophée d’Or dans la catégorie « accessoires » pour Escaform Balneo System®.
Source : www.waterair.fr
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Faire des affaires avec les Suédois
Préparer ses rendez-vous d’aﬀaires en Suède

L’égalitarisme est important : les affaires sont traitées sur la base du consensus et du compromis. Vous remarquerez sûrement une absence de hiérarchie dans les entreprises. Les Suédois cherchent à établir des relations assez informelles, mais cela ne veut pas dire une relation personnelle. La vie professionnelle et la vie privée restent distinctes.

L’entretien : à part la poignée de main (ferme et brève) pour se saluer, les Suédois évitent les contacts physiques. Un homme s’attend à ce qu’une femme lui tende la main en premier pour une poignée de main tout en légèreté. Attendez-vous à être appelé par votre prénom. Soyez direct et ouvert aux arguments de vos partenaires. Faites attention à ne pas parler avec les mains dans vos poches et à ne pas interrompre vos interlocuteurs.

Les Suédois accordent leur confiance s’ils sentent que leur partenaire a de l’expérience et maîtrise son domaine. Veillez donc à bien structurer vos présentations en exposant vos objectifs sans négliger les détails. Enfin, ne montrez pas vos émotions, restez toujours calme et mesuré. 

Comment s'habiller ? Les hommes portent des costumes de qualité avec des cravates en soie. Les femmes portent des tailleurs, des robes élégantes ou des pantalons. Dans tous les cas, adoptez une tenue sobre. Les cadres suédois ne portent pas des vêtements plus élaborés que les employés.

Source : www.centre.cci.fr
Faire des affaires en Suède
Il y a des aspects de la culture d’entreprise suédoise qui diffèrent notablement de ce qui a cours dans d’autres pays, de sorte qu’il est bon de se faire une idée, avant la première transaction, de la façon dont les suédois travaillent.
Une ambiance détendue : l’absence de formalisme est la norme dans les relations professionnelles. De la salle de classe au conseil d’administration, l’emploi de titres tels que Madame ou Docteur, appartient au passé. Étudiants et professeurs, patients et médecins, employés et employeurs – tout le monde s’appelle par son prénom.

La tenue de travail est volontiers classique, mais décontractée. On peut porter des sandales ou des tennis au bureau, et mettre des chaussures plus robustes pour rentrer chez soi.
Lagom attitude : « Lagom », en suédois, ce n’est pas juste un mot. C’est tout un concept, et pratiquement intraduisible. En gros, cela veut dire « ni trop, ni trop peu », « raisonnablement », et peut s’appliquer à peu près à n’importe quoi.
Ce principe du juste milieu vaut aussi dans le monde des affaires. Les salariés, et beaucoup d’employeurs, sont généralement attentifs à faire exactement ce qu’il faut, et à le faire bien, plutôt que de faire des choses inutiles. C’est une attitude qui peut quelquefois être difficile à comprendre pour des étrangers.
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Une chaîne hiérarchique allégée : l’organisation interne des entreprises suédoises tend à être moins hiérarchique que dans bien d’autres pays. Il s’ensuit que le directeur général d’une entreprise est plus proche de son personnel, ce qui élimine quelques-uns des maillons de la chaîne de commandement qui existent ailleurs. En général, il est toujours possible de s’adresser directement au « patron » pour lui faire part de ses points de vue, de ses questions ou de ses préoccupations.

L’égalité sur le lieu de travail et la sécurité de l’emploi sont au premier rang des priorités et les syndicats font tout pour veiller à ce que les travailleurs se sentent en confiance et en sécurité au travail.

Les Suédois croient fermement aux vertus du compromis et du consensus quand il s’agit de prendre des décisions et rechercher des solutions. Le sentiment général est qu’il est beaucoup plus constructif de discuter franchement et à tous les niveaux des principes et des idées avant d’en venir à des conclusions.

Dans l’ensemble, les Suédois n’éprouvent pas le besoin de se distinguer de la masse, ni de faire eux-mêmes des choix pour toute l’entreprise. Si c’est le gage d’un bon esprit de collaboration d’un bout à l’autre de l’organisation, cela peut impliquer aussi plus de lenteur dans la prise de décisions.

La ponctualité est essentielle pour les Suédois, particulièrement en affaires. Il est tout à fait normal pour les Suédois d’arriver au travail à l’heure, et d’en repartir de même, et d’avoir leur pause-café à heures fixes. Beaucoup de Suédois attachent une grande valeur à leur vie privée et donc ne font d’heures supplémentaires que si c’est absolument indispensable.

Ce qu’il faut faire
· Savoir la langue. Bien que l’anglais soit d’usage courant dans le monde des affaires suédois, il est bon de savoir autant de suédois que possible avant de se lancer. Même si vous ne travaillez avec une société suédoise que pour un temps limité, placer quelques expressions et phrases suédoises fera une excellente impression à vos partenaires suédois.
· Être ponctuel. Arrivez à l’heure, tenez-vous en à votre ordre du jour et finissez à temps.

· Planifier à temps. Pensez à donner à vos interlocuteurs le temps de se préparer à une réunion ou une mission.
Ce qu’il ne faut pas faire
· Forcer les choses. Il faut du temps pour établir des relations ou faire son chemin dans une entreprise. Les suédois ne sont pas très réceptifs aux idées et projets nouveaux s’ils ont l’impression qu’on leur force la main. 
· Se vanter ou se mettre en avant. Les Suédois sont généralement modestes et évitent d’exagérer leurs propres mérites.

Source : www.sweden.se 
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Les informations sur les distributeurs suédois de piscines
Partenaire : Betongpool Entreprenad i Skandinavien AB
Informations collectées
Betongpool Entreprenad i Skandinavien AB
Elverksvägen 13
17741 Järfälla
Suède
· Tél : + 46 8 580 258 10 

· Effectif entreprise : 8 salariés 

· CA brut (2011) : moins de 500 000 EUR 
· Capital actions émis : 120 000  SEK 

· Numéro d'enregistrement : 556312-7702 

· Identifiant TVA : SE556312770201 

· Statut : concessionnaire
Activités

· Entretien de piscines 
· Accessoires pour piscines en acier inoxydable 
· Produits chimiques pour piscines
· Piscine avec hydro massage 
· Piscines pour hôtels 
· Nettoyeurs automatiques pour piscines
· Accessoires pour piscines... 
Informations transmises par le partenaire

Organization goal is to determine demanded products with researching domestic and foreign markets and making R&D works, to reveal quality and expenditure costs for these products, when all departments from manufacturing to marketing, from shipping to after-selling-service catch these values, to present these products to market. 

Pool, spa, and sauna equipments are the main products of that are sold from production line.

Since 2006’s last quarter, high quality products for pool sector that Betongpool Entreprenad i Skandinavien AB had produced in 2000 m² covered area and presented to the marked with competent sale team has been used admiringly by elite pool firms, architects, engineers, building contractors, and pool equipment wholesalers. 
With 27 years plastic production experience, Betongpool Entreprenad i Skandinavien AB performs production, marketing, and selling organizations of 300 different products that addresses textile, building, packaging, and promoting fields. 
Betongpool Entreprenad i Skandinavien AB, performs design and molding process of all products in its own constitution.
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Partenaire : Invarmex Steel AB

Invarmex Steel AB
Lergöksgatan 22
42150 Västra Frölunda
Suède
· Tél : +46 31 709 27 90 

· Effectif entreprise : 17 salariés 

· CA brut (2013) : compris entre 1 et 2 millions EUR 

· Capital actions émis : 200 000  SEK 

· Numéro d'enregistrement : 556303-3447 

· Identifiant TVA : SE556303344701 

· Statut : fabricant – concessionnaire
Son ambition 
Faire partie de la sélection du Financial Times. C´est le signe que l’innovation est bien placée sur le marché international et se démarque bien. 
	
	Cinq raisons de faire partie du groupe Invarmex Steel AB
1. Système sophistiqué et éprouvé

2. Forte croissance du CA et formation continue

3. Forte présence médiatique

4. Groupe exclusif

5. Soutien technique rapide

 


Invarmex Steel AB a commencé à construire un réseau de partenaires à partir de 1994. Cette société disposait alors d’une dizaine d’années d’expérience dans la construction de baignades écologiques. Avec le réseau de partenaires, elle offre à ses clients un produit techniquement au point et correspondant à des exigences de haute qualité. Plus de 3 500 clients satisfaits témoignent de la qualité inégalée des baignades écologiques. Le réseau de partenaires couvre l’Allemagne, la Suisse, les Pays-Bas, l’Italie, la Grande-Bretagne, la France, la Belgique, l’Espagne, la Grèce, Israël, la Turquie et la Nouvelle-Zélande.
Les clients
Les souhaits et les besoins des clients sont primordiaux. Avec les partenaires, leurs rêves de baignade écologique sont étudiés. Les prestations fournies ne se limitent pas à la construction de la baignade. Invarmex Steel AB est le seul à offrir un service et un conseil complet dans les années qui suivent la construction de la baignade. Invarmex Steel AB reste proche de ses clients, car c’est l’occasion de comprendre en direct les besoins des propriétaires de baignades écologiques. La poursuite du contact garantit l’amélioration continue du concept de baignade écologique pour la plus grande satisfaction du client.
Les baignades écologiques
Aucun autre système ne peut se prévaloir de plus de 3 500 références d’installations. Invarmex Steel AB a un réseau étendu sur le territoire suédois.
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Le produit phare le Living-Pool
Nombreux sont ceux qui recherchent une piscine sans produits chimiques. Le Living-Pool est né de la fusion entre les composants de la baignade écologique éprouvés depuis des années et le souci permanent du département de R&D de proposer de nouveaux produits toujours en phase avec la nature. Le Living-Pool est la symbiose parfaite entre la baignade et la piscine.

L’avenir
Les clients satisfaits sont l’avenir de l’entreprise ainsi que les nombreux partenaires motivés. Le maintien des principes écologiques est l’ambition principale de la société. Invarmex Steel AB travaille résolument à l’avenir de la baignade écologique en veillant à la qualité. 
Données financières des deux partenaires pour l’année 2013
	BILAN (en milliers de SEK)
	
	
	
	

	Betongpool Entreprenad i Skandinavien AB
	
	
	RÉSULTAT

(en milliers de SEK)

	 Actif immobilisé 
	320
	Capitaux propres
	140
	
	
	 Betongpool Entreprenad i Skandinavien AB

	Stock
	200
	Dettes financières *
	500
	
	
	Résultats d’exploitation
	160

	Clients
	280
	Dettes fournisseurs
	160
	
	
	Résultats financiers
	-40

	Disponibilités
	0
	 
	 
	
	
	Résultat exceptionnel
	-80

	Total
	800
	 
	800
	
	
	Résultat net
	40

	* dont 60 solde créditeur des banques
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	BILAN (en milliers de SEK)
	
	
	RÉSULTAT

(en milliers de SEK)

	Invarmex Steel AB
	
	
	Invarmex Steel AB

	 Actif immobilisé 
	230
	Capitaux propres
	300
	
	
	Résultats d’exploitation
	60

	Stock
	20
	Dettes financières *
	210
	
	
	Résultats financiers
	-20

	Clients
	320
	Dettes fournisseurs
	200
	
	
	Résultat exceptionnel
	20

	Disponibilités
	140
	 
	 
	
	
	Résultat net
	60

	Total
	710
	 
	710
	
	
	
	

	* dont 0 solde créditeur des banques
	
	
	
	
	


1 EUR = 8,60 SEK
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