Université Palacky a Olomouc

Faculté des lettres

MEMOIRE DE LICENCE

2010 Lerbaleckova



Université Palacky a Olomouc

Faculté des lettres

Département des Etudes romanes

La coopération franco-tcheque commerciale; cas
pratigue de SLOVACKE STROJIRNY, A. S.,

SUB - ZAVOD 07 - MEP POSTRELMOV -

La Proposition pour I"'expansion du commerce avec
les entreprises francaises

Mémoire de Licence
Filiere : Filiere d"administration économique et sociatam€o-tcheque
Directeur du mémoire : Ing. Michel Viland

Auteur : Lenka Dol€kova

OLOMOUC 2010



Mistoprisezré prohlasuji, Ze jsem diplomovou préci na téma: gda@opération franco-
tchéque commerciale; cas pratique de SLOVACKE STRNY, A. S., SUB - ZAVOD
07 - MEP POSRELMOV - La Proposition pour |'expansion du commeawec les entre-
prises francaises” vypracovala samostgind odbornym dohledem vedouciho diplomové

prace a uvedla jsem vSechny pouzité podklady atiteu.

Je déclare que le présent mémoire de Licence amethBa coopération franco-tchéque
commerciale; cas pratique de SLOVACKE STROJIRNYSA.SUB - ZAVOD 07 - MEP
POSTRELMOV - La Proposition pour |'expansion du commeasec les entreprises fra-
ncaises” est le résultat de mon propre travail et tputes les sources bibliographiques
utilisées sont citées.

Olomouc, le............ Signature.............oo....



Remerciement

Je tiens a remercier Monsieur Michel Viland, moreclieur de mémaoire pour ses conseils
sur toute I'ensemble de la thématique de La cotiparitanco-tcheque commerciale; cas
pratique de SLOVACKE STROJIRNY, A. S., SUB - ZAVAIDY - MEP POSRELMOV

- La Proposition pour |‘expansion du commerce aWes entreprises francaises,
m”apportant attention et rigueur.

Je veux également remercier a la gestion de dépantede I"entreprise MEP Pidinov
pour toutes les informations et tous les renseigmesnqu’ils m”’ont donné ainsi pour les

consultations.

Dékuji svému vedoucimu prace panu Ing. Michelovi Xdavi za cenné rady d&ipomin-
ky k tématu Francouzsko éeska obchodni spoluprace; praktickiikiad SLOVACKE
STROJIRNY, A. S., SUB - ZAVOD 07 - MEP PORELMOV - Navrh ke zvy3eni spolu-
prace s francouzskymi firmami.

Dale ctkuji Managementu MEP Pdstmov za poskytnuti vSech Uda@ informaci nut-

nych k vypracovani mé bakéké prace, a rowi za potebné konzultace.



SOMMAIRE

INTRODUCTION L.ttt i e e e e e e e e e e e e e e e e e e aaeens 7
INTRODUGCTION ...ttt ittt e et e et e et e e e e e e e e e et e e enees 8
1 LES RELATIONS FRANCO-TCHEQUES EN GENERAL .....ccoovvviiiiviiiieeciieeees 9
1.1 L histoire contemporaine des relations frart@®gues ...........cccceeeeeieiieeieeeeenene, 9
DALES ClETS ©o et ————————— e 9
1.2 Le comportement francais et tcheque commerciale..........ccccceeeeviieeeeeennnne. 11
2 LA COOPERATION FRANCO-TCHEQUE COMMERCIALE ........cceevviiieennnnn. 14
2.1 Les Institutions francaises et tcheques endérahen République tcheque....... 14
2.1.1 L"Ambassade de la République tchéque a Raris...........ccccevvvvvvciennnn. 14
2.1.2 L"Ambassade de France a Prague.......ccccccevviiiiieeeeeeiiieeeeccciiiie 15
2.1.3 La mission économique UBIFRANCE........ccoccee i 16
214 La Chambre du Commerce Franco-Tchéque.............ccooeevveeinvvnvvnnnnnn. 17
2.15 (OF4=To] 0 1 I = To [ 2SSOSR 19
2.1.6 CZECNINVEST ...t enenneeeeeee 20
2.1.7 Le centre tchéque & PariS ...........iccceeeeeeeeeiiieie e e 21
2.2 Le développement des relations commercialesaednmues franco- tcheques..21
2.3 Les échanges commerciaux entre la FranceRgtpablique tcheque................. 23
2.3.1 La République tcheque et I'exportation tckequ............cccccvvvvivviineennen. 24
2.3.2 La France et I'exportation franCaiSe .........ccccceevvieeeieeeeieeveeeeeeiiiiiinnns 26.
2.3.3 Le bilan des échanges commerciaux francajte@®pour les 5 années
oL (=0T 1= ) (= 27
2.4  Laprésence des entreprises francaises surtshéntcheque..................oooeeees 28
2.5 La présence des entreprises tchéques et fteaheqeues en France.................... 30
3 SLOVACKE STROJIRNY, A. S., SUB - ZAVOD 07 — MEP POS RELMOV
(Y11= TP 31
3.1 L' hiStoire de 1a SOCIBLE .........uuuuiiiiiiiieeeeeee e 31
3.2 Les caractéristiques spécifiques de la SOCIEt............ccoovviviiiciiiieeee e, 32
3.3 Le programme de fabrication et les clients oldgbeuille .................ccooevennnns 34
3.3.1 Les dispositifs pour I'Application de TractiQ..........ccccoeeeeeeeiieiieeeeiiiiinnnnns 34
3.3.2 Electroaimants et soupapes électromagnétiQues..............cccoveveveeeeans. 38
3.3.3 Autres dispositifs, Construction de machmatsls, Usinage..................... 38
3.4  Ladistribution de a SOCIEE............ooeiiiiiiiiiiiiieeeee e 39
3.5  L'organisation de |2 SOCIELE ..........eicecceceveeeeeeeee e ee e e e e 40
3.6 La stratégie de [a SOCIELE ...........oooeeeeeeee e 40
3.7 Le savoir—faire de la société et ses avantsgele marché .................ooeeeeeene 41
3.8 Le marketing et la promotion des produitS.............eceeiiiieiieeeeeeeeveeeeeeiiiiene 42
3.8.1 Les sites Internet de la compagnie....cccceeceveeeeiiieiiiiieiieeeie 43
3.8.2 Les catalogues et broChures ............ceceiiiiii i 44
3.8.3 La présentation de la COMPAGNIE ......uceeeeeceeeiiiiiiiiiiiieiiiieeeeeeeee e 44.
3.84 Les foires COMMETCIAIES ..........ooi i ceeeeeeiiieeeeeee e 44
3.9 La mondialisation et la récession économiqobalke actuelle, I'impact sur MEP
el L G VST o] 10 BT o1 (=T o [T 45



3.9.1 La MoNdialiSAtion .............oeiiiiiiscmmmmn e e e e e 45
3.9.2 La récession économique globale actuellapbict sur MEP — une fusion

(0 N 0= 0 1T R 46
3.10 Les résultats économiques de I'entreprise-200D.............ccccvvvvviiiiiieeeeeeeennn. 47
3.11 La coopération avec des entreprises franGaiSes.........cccceevvveeeeeeeeeeennennnn, 48.

BLLL SN CF e ————————————— 48

3.11.2  ALSTOM TranSPOI ....coeeiiieiieiee et et e e e e e et e e eeta e e eeeaeeeees 49

3.11.3 CIRMA ENTREPRISE BOrdauX.........cccceeuieiuiuiieeeiiiiiiiieeeeeeiiiieeeeeennns 50

3.11.4  SAFT BOMJBAUX ...uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeesas st e e e et e e e e e e e e e e e e s seeneees 51

3.11.5 FAIVELEY TRANSPORT ...ttt e e et a et eeaa e eaa s 51

3.11.6  SEGELEC Tarbes......ccooiiiiiiieeeee it 51

4 LES PROPOSITIONS DE DEVELOPPEMENT SUIVANTES DE LA
COOPERATION AVEC DES ENTREPRISES FRANCAISES........cccoiiiiiviieeies 53

4.1.1 IMEP e e 53

4.1.2 Les entrepriSes fraNGAISES ...........uccaeaaeriiiiiiiiiiiie et e e 54
4.2 Les propositions et les recommandations pocardigsance du commerce avec des

ENrEPriSES fTANGAISES .......uiiiiiiiiiiiieieeeeeenr ettt e e e e e e e e e ernne e e e e e e as 55

4.2.1 Etablir un agent d"affaires local pour umiteire donné de la France........ 55

4.2.2 Intégrer un employé avec des compétencdaregues étrangeres ............ 55

4.2.3 Actualiser la présentation commerciale de MEP................ccccevvvvvvvinne 55

4.2.4 Améliorer et faire vérifier les sites intetnejoindre la version francgaise. 55

4.2.5 Créer un compte sur FacebookK .........cccoevvviiiieiiiiiiiieeee e 55.

4.2.6 Assurer la participation a des foires etelgmsitions en France dans ce

(0 0] 1= 11 = OO PPPPPPN 55

4.2.1 Etablir un agent d"affaires local pour umiteire donné de la France........ 56

4.2.2 Intégrer un employé avec des compétencemngués étrangeres.. ........... 57

4.2.3 Actualiser la présentation commerciale de MEP................ccccccoiiiinns 57

4.2.4 Améliorer et faire vérifier les sites interde MEP, rejoindre la version

FrANGAISE... oo 58

4.2.5 Créer un compte sur FacebooK .........ccccevvviiiieiiiiiiiieeee e 58.

4.2.6 Assurer la participation a des foires etelgssitions en France dans ce

(0 0] 4= 1 = PP PPPPPPR 59
CONCLUSION ... ettt et e e e e e e e e e e et e et et r e eaaaaaeeeas 60
CONCLUSION ... ettt e e e e e e e e e e et e e e e r e aaaaaeaaens 61
RESUME ...ttt sttt sttt e ae e se st se st e e b et s e s e b e s e se s be s et nae et ese s ese st eas 62
SHRNUT .ttt ettt ettt ne e e r e n s 63
AN O T ACE ..o et e e e e en e e na— e 64
ABSTRACT ettt e e e e e e oottt e et e e e e e e rrrees 65
RESSOURCES BIBLIOGRAPHIQUES. ...t eeei e 66
RESSOURCES INTERNET.....cutttiiiiiiiiiiiiiieee et 67
RESSOURCES INTERNET. ...t e e e e e e e e e eaa s 68
AUTRES RESSOURCES.........uiiiiiiiiiiiiiiiiieee et aa e 68
LISTE DES IMAGES ... oot e it et e e e et e et e e e aaneaaes 69
LISTE DES GRAPHIQUES ET DES TABLEAUX ......cooiiiiiitiiiiiiieeieeeeee et 70
LISTE DES ANNEXES. .. .ot e et et e e e et e e et e e e aaneeees 1.7



INTRODUCTION

Pendant des siecles, les pays de n‘importe qualienalité s’effrontent créer des
relations positives ou négatives. Ces relationd gdonnées par une série d'événements
historiques, mais sont également influencés paré¥e€mements modernes, tels que la
mondialisation et la crise financiére. Dans ce doent je décris les relations tchéco-
francaises dans la coopération commerciale. La derareprésente un partenaire
traditionnel de la République tchéque. Une plusndeaexpansion de la coopération
commerciale est enregistrée apres la division delteécoslovaquie et I'adhésion a I'Union
européenne en 2004, qui a supprimé les barrieree eas deux pays et donc a causé
I"arrivée des investisseurs étrangers et a amdlosi#uation des exportateurs tcheques sur
le marché francais d"une maniere significative.sueces des entreprises tchéques sur le
marché francais est donné surtout par l'industuieagtraditionnellement du succes, en
particulier I'industrie automobile et mécanique.sUerancais apprécient la qualité des
produits tchéques a un prix abordable, la fiabikté la connaissance des pratiques
commerciales étrangeres.

La premiere partie traite des relations franco-gctes, ou initialement j introduis
guelques événements historiques importants qui inffitencés les relations franco-
tchéques, d'une fagon positive ou négative. Le ideux chapitre présente un certain
nombre d'institutions et d'organisations dans puRéque tcheque et en France, qui visent
a encourager le développement des relations frathemues dans I'environnement
économique, ensuite je présente les résultats dedpération commerciale entre elles et
son développement ultérieur. Comme un exemple ebnd'une coopération franco-
tcheque, jai choisi I'entreprise MEP Rebnhov (Moravsky elektrotechnicky podnik),
entreprise d'électrotechnique morave, qui depuiaaiebreuses années coopere avec des
entreprises dans le monde entier, et parmi segipanx clients se classent les plus
grandes entreprises francaises. MEP a une longdeidn dans la fabrication de produits
pour le transport ferroviaire ayant un savoir-faireque.

J'ai choisi ce sujet de thése sur la base mestrikEntées vers la France et le
commerce en général. De plus | ai passé six molsamce grace au programme Erasmus,
ou j'ai acquis des connaissances francaises didwiret j"ai connu la mentalité des
Francais qui est un peu différente de celle degqués.

Le but de mon travail est de présenter la socigi® Nostlmov, d'étudier sa

structure, son organisation, sa stratégie, sonirstaie et sa coopération avec les
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entreprises francaises. A la fin de mon travai§gaie de proposer des mesures pour
accroitre les échanges avec les entreprises femsgsilr la base de ma connaissance de la
société a travers une rencontre personnelle avgestzon de la firme et sur la base de mes
expériences acquises en France. Par cela, je vswdrdribuer a maintenir les relations

existantes et a développer davantage les affamgsdes entreprises francaises.



1 LES RELATIONS FRANCO-TCHEQUES EN GENERAL

1.1 L histoire contemporaine des relations franco-tcheges

Dates clefs :

1918 : Proclamation de la République tchécoslovalpue28 octobre. Tomas

Garigue Masaryk est devenu le premier présideid dehécoslovaquie.

+ 1919 : Les soldats tchécoslovaques défilent suChlesmps Elysées a I'occasion du
14 juillet.

« 1938 : Accords de Munich qui signifient I"'abandanld solidarité de la France et

du Royaume-Unie. L annexion des Sudetes par |"Adlgme nazie.

« 1948 : Prise du pouvoir par les communistes eurepdes relations bilatérales.

« 1968 : Printemps de Prague et « normalisation jggatommunistes.

« 1988 : Petit-déjeuner du Président de la Républifpamcaise, M. Francois
Mitterrand avec des dissidents (dont M. Vaclav Have

« 1989 : La fin du régime socialiste et le début gstéme démocratique et libéral.
« 2004 : Adhésion de la République tcheque a I'Urioropéenne.

« 2008-2009 : Présidences successives de I'Unionpéerme par la France (2e

semestre 2008) puis par la République tchequesgimestre 2009).

Les relations étroites qui unissent la France Bdpublique tchéque ont leur origine au
XIV. siecle quand Jean de Luxembourg a été éldaé&éaurs de France et a été couronné a
la téte du Royaume de Bohéme. La France a implantg®nsulat a Prague en 1897, alors

que les pays tcheques faisaient encore partie dendaarchie austro-hongroise.

! Francie vCeské republicgonline]. 2009 [cit. 2010-04-05]. Prezentace higtoDostupné z WWW:
<http://www.france.cz/spip.php?article870#tdm>.



L’Ambassade de France s’est installée au Palaisu®umu elle se trouve encore
aujourd’hui.

Les années 1914-1930 sont appelées I'Age d'oretiifons francais-tchéque. Pendant
la Premiere Guerre mondiale, Paris a été la capite exilés tchécoslovaques, dont T.G.
Masaryk et E. Bene§, tous deux futurs Présidentslad@remiere République. Le
gouvernement francais a été le premier qui a recotimdépendance de la
Tchécoslovaquie, méme avant I'annonce officielle 28. 10. 1918. Pendant les années
1930 il y avait une période de relations en déctiajs au cours de la Seconde Guerre
mondiale les contacts entre les exilés a Londregt@mmaintenus.

Avec l'arrivée des communistes au pouvoir, legima franco-tchécoslovaque se sont
nettement dégradées. Cette sombre période a cubnid®51 quand le Consul du France
a Bratislava a été expulsé, la fermeture de Itinistrancais de Prague et l'interruption du
service aérien entre Prague et Paris se sont psodieureusement la mort de Staline en
mars 1953 a introduit le dégagement de certaintactmentre les deux pays et pendant les
annéees 1966-1969 les relations culturelles se dewtloppées tranquillement. Aprées la
«normalisation» qui a suivi le Printemps de Pragud 968, de nombreux francophiles ont
quitté le pays, parmi eux le célébre écrivain tckedilan Kundera. Le philosophe
frangais Jacques Derrida a fondé la Société Jan glisa soutenu les activités des
dissidents tcheques. Elle s’est concentrée suidtel’matériel et intellectuele pour les
enseignants et les étudiants universitaires encbah@aquie qui n‘ont pas été autorisés a
continuer a travailler et étudier. Jusqu'en 198%sociation Jan Hus a organisé des
réunions secrétes et des contacts entre les uitedle tchécoslovaques et frangais. Elle a
permis aux dissidents de maintenir des contacts kgepays étrangers et a maintenir un
certain niveau intellectuel et scientifique.

La fin des années 1980 a donné lieu a des changemerionds. En Décembre 1988,
le Président de la République francaise Francditeivend est arrivé en Tchécoslovaquie.
Durant sa visite, il a rencontré le Président Huspk I'a encouragé a faire évoluer son
pays. Lors de ce méme voyage, M. Mitterand a teraneéontrer des dissidents du régime,
dont M.Vaclav Havel, invités a un petit déjeneurPaliais Buquoy le 9 décembre 1988. La
révolution de Velours a permis le retour a des acstbilatéraux de grande qualité. Cette
période a été marquée par le rétablissement destitih Francais de Prague et
I'inauguration du Centre francais de Recherche @anBes sociales (CEFRES) a Prague
en 1991.
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Depuis le 1ler mai 2004, la République tchéque egnione de I'Union européenne.
Elle est a ce titre un proche partenaire de la dgaikn 2008 et 2009, la France (2e
semestre 2008) puis la République tcheque (lerstes2009) étaient tour a tour chargées
de la Présidence de I'Union européenne. Cette eelisp a constitué une occasion
exceptionnelle de renforcer notre coopération d&itdé et nos échanges, dans tous les
domaines et a tous les niveaux : dialogue politigaetenariats économiques, coopération
scientifique, échanges universitaires, projetsucels.

De plus, en Juillet 2008 - Juin 2009, a été orgalemnée franco-tcheque économique
sous I'égide des Premiers ministres des deux g&ysvénement a eu lieu dans le cadre de
la déclaration politique et plan d'action de paateat stratégique franco-tchéque et son but
était de renforcer les liens commerciaux bilatéra&conomiques pendant nos deux

consécutifs présidence de I'UE.

1.2 3Le comportement francais et tchéque commerciale

Les premiers contacts dans le domaine commercia¢ ees deux pays sont nés
principalement a la fin des années 1990. Depuismmgs, l'intérét des entreprises francai-
ses pour la République tcheque continue a augmergsrrapports commerciaux se sont
développés entre ces deux pays sans que les difesrelans les relations et les habitudes
commerciales ne cessent d'étonner, de surprendom, cbté comme de l'autre.
Hiérarchisés, disciplinés, réservés, les Tcheques garfois confondus par I'approche
"méditerranéenne” de leurs interlocuteurs francais. lls puisent deuhnabitudes
commerciales et de travail dans le lointain emp@restro-hongrois, réputé pour sa
bureaucratie et ses lourdeurs administratives. 4@sans de communisme n'ont fait
gu'accentuer cette tendance encore bien perceptipteird’nui en République tcheque.
Plus récemment, apres la chute du régime, les Tesesp sont sentis plus libres et ouverts
pour le monde. Peu a peu ils ont commencé a adi@stenanieres commerciales de leurs

partenaires étrangers par instinct d"imitationpligart des entreprises tcheques ont appris

2 Francie vCeské republicgonline]. 2009 [cit. 2010-04-20]. Institucionalpartnéi Cesko-francouzského
obchodniho roku. Dostupné z WWW: <http://www.frarmed MG/pdf_doc_Institucionalni.pdf>.

3 VADDE, Agnés.Cesky rozhlagonline]. 05-03-2004 [cit. 2010-03-25]. Quand [Eshéques et Francais
font des affaires. Dostupné z WWW: <http://www.@adz/fr/article/51355>.
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a négocier par le biais de leurs partenaires aéran@omme il n'y avait pas de formation
commerciale ni beaucoup de contacts avec l'étrarmeamt 1990, les premiers
commerciaux qui sont venus dans leurs entreprisedanc montré comment négocier, et
c'est a partir de ces contacts la, qu’ils ont appitravailler avec les partenaires étrangers.
Donc si a I'époque une entreprise tcheque faissst affaires avec des entrepreneurs
allemands, elle s'est inévitablement imbibée dmulaure commerciale allemande, d'autant
plus que les Tcheques ont cette capacité a s'adapiee culture étrangere qui est tout a
fait formidable.

Le Francais va donc faire ses choix souvent entifamalu rapport personnel qui
s'est instauré, mais aussi en fonction d'un coateutil jugera favorable. Une décision
pourra ainsi étre prise rapidement par le coétéchmn en fonction justement des ces
aspects d'ordre "sensoriels", ce qui ne manquesadpadérouter le partenaire tcheque.
Selon Jaroslav HubaMacek Directeur de la chambre de commerce franco-tcheque,
I'entrepreneur tcheque trouve son collegue franigais méditerranéen pour la premiére
fois. Le Tcheque est en effet plus vigilant, plustaht, plus patient, et c'est pourquoi il
pourra étre surpris de la vitesse d'une propositiointombera apres quelques rencontres
gu'il avait trouve plutét floues.

Dans leur prise de décision et dans leurs négonmtiles Tcheques ont en effet
plutét tendance a faire confiance a un systémeesapocédures bien définies, a des
arguments techniques et aux chiffres. lls ne ssdaont pas impressionner par la "sauce
marketing" bien preférée dans les pays latins,ptutidt que de les convaincre ou de les
charmer, leur donnera une impression de manqueon@sion et d'arguments réels. La
confiance ne sera gagnée, en bonne logique, gsgui@ie produit sera livré, les prix et les
délais tenus, la qualité assurée. Ici on peut goie les Tcheques, contrairement aux
Francais, ne sont pas fondamentalement commercil'ont pas cette volonté de
commercialiser au maximum leurs produits en dénaaichn grand nombre de partenaires
potentiels, en présentant leur entreprise souseidewr jour, bref en exploitant toutes les
ressources marketing. Mais bien sdr, les habitadekient. On peut observer un autre trait
remarquable chez les Tcheques: leur respect desregde la hiérarchie, qui ne manque
pas d'étonner les Francais qui découvrent les uadst commerciales du pays. Cette
tendance s’apparait avant tout dans le secteustimeluSi on prend I'exemple des sites de
production, on observe la une hiérarchie et un namléonctionnement ancrés dans les
vieilles habitudes, a savoir une organisation fenoge rigide, des compétences bien

définies, des employés qui préferent avoir desesrthés clairs et qui ont parfois du mal a
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prendre des initiatives si l'ordre qu'ils recoiverdst pas assez clair. A cette époque, ce
n“est pas tout a fait vrai. Dans les jeunes engepide services ils essaient d'ignorer leurs
propres racines et habitudes.

Si les entrepreneurs tcheques doivent encore ndars leur connaissance des
habitudes des interlocuteurs francais, les Frangaiségalement un bel effort & fournir
pour prétendre bien connaitre les Tcheques. Pouel Pdolomek, Responsable de
l'accompagnement des entreprises francaises, bscdis se présentent sur le marché
tcheque en ayant une information macro-économigggedaire, mais peu d'expérience de
terrain et une vision micro-économique quasi inaxite. L'entrepreneur frangais qui vient
de rencontrer pour la premiére fois ses parten@oenmerciaux tcheques, aprés quelques
jours de négociations est généralement surpriegrédes differences entre la capitale et
la province, entre grands groupes industriels da¥890 et entreprises créées apres 1990,
et qui en 10 ans se sont complétement construi@aslques longs déjeuners d'affaires
seront sans doute encore nécessaires pour que ubshex Francais arrivent a se

comprendre parfaitement dans le domaine des affaire
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2 LA COOPERATION FRANCO-TCHEQUE
COMMERCIALE

2.1 Les Institutions francaises et tcheques en France en République

tcheque

2.1.1 L’Ambassade de la République tchéque a Paris

hY

L"’Ambassade a Paris représente le siege le pluseranet le plus
spectaculaire que La République tchéque possedéraniger. Le siege se trouve a
proximité de la Tour Eiffel. Le batiment de I'ambade a été construit entre les
années 1909 - 1912 dans le style de I'historicitardif. Ce style de la deuxieme
moitié du 19. siécle et du début du 20. siecle entits arts précédents par sa
décoration et des constructions technigues modetreedatiment a été restauré
entre les années 2001 - 2004. L'Ambassade sert fmourépresentation
diplomatique tchéqué.

Il est divisé en trois sections- Le départemenitigake, Le département
consulaire, Le département économique et commeretdle département financier

— économique’

» Le département économique et commerciale
L'objectif principal de cette section de I'ambagsast d'aider a développer
les relations économiques entre la République tohést la France. La
section met I"accent sur le développement de I'mapon tcheque, le
soutien sur l‘augmentation des investissementsctdirdrangais en

République tcheque, ainsi que le soutien du towiddans cette direction

4 VelvyslanectvCeské republiky v R#i [online]. 2005 [cit. 2010-04-10]. Sidlo Velvyslaitei. Dostupné z
WWW:http://www.mzv.cz/paris/cz/o_velvyslanectvi/kidvelvyslanectvi/sidlo_velvyslanectvi/index.html.

> VelvyslanectvCeské republiky v R#i [online]. 2009 [cit. 2010-04-10]. Struktura velNgsectvi. Dostup-
né z WWW: <http://www.mzv.cz/paris/cz/o_velvyslahesstruktura_velvyslanectvi/index.html>.
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le personnel des sections commerciales-économigdes bureaux
représentatifs collaborent avec des représentaésnagences Czechtrade,

Czechlnvest et CzechTourism a Paris.

Les services fournis par les opérateurs:

» l'aide a établir des contacts avec les représengmivernementaux, des
fédérations et associations professionnelles, l@asbres de commerce, des
entreprises, etc

» les contacts avec des partenaires commerciaux tigdéesur la base de la
présentation spécifiée de la société tchéeque

» informations de base sur I'environnement économigued'affaires en
France

» la coopération dans la préparation d'une réuniaffaifes ou aux missions
d'affaires

» le soutien organisationnel lors de la participati@s entreprises tcheques a

la foire locale®

2.1.2 L’Ambassade de France a Prague

L"Ambasade se trouve dans le palais de Buquoy ddan 1919. L'aspect
extérieur du batiment a gardé son caractere typilgula fin du baroque pragois et
les salles de réunion a l'intérieur du batimentéétreconstruites vers 1860 dans le
style néo-baroquélL’Ambassade sert & teprésentation du gouvernement francais
aupreés des autorités tchéqfies.

L"Ambasade est repartie entre plusieurs sectidres département de la

Culture et de La Coopération, La Coopération déabsée, Le département de

6 VelvyslanectvCeské republiky v i [online]. 2009 [cit. 2010-04-10]. Obchoghekonomicky Usek.
Dostupné z WWW:
<http://www.mzv.cz/paris/cz/obchod_a_ekonomika/alatiie_ekonomicky usek/index.html>.

"Francie v Ceské republicdonline]. 2006 [cit. 2010-04-12]. &iny Buquoyského palace. Dostupné z
WWW: <http://www.france.cz/spip.php?article330&|aug>.

® Francie v Ceské republicdonline]. 2009 [cit. 2010-04-12]. Diplomaticka kzei&. Dostupné z WWW:
<http://www.france.cz/spip.php?article331>.
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'Economie-La Mission Economique UBIFRANCE, La Ma@s militaire, Le

département de la coopération technique de lagolternationale (SCTIPY.

> Le département économique
L objectif de cette section et de défendre et pnoroo les intérets fragais
a I'étranger par la prestation des informations dssaines économiques,
commerciaux et financiers. Il est dirigé par le €ghéconomique, qui agit
comme le conseiller auprés de I'ambassadeur chaleg affaires

économiques.

Les activités principales du département :

> Les analyses macroéconomiques et financiéres,gfodison de I"évolution
des domaines économiques tchéeques, ["évolution cooate,
l'investissement étranger direct et la positionlad&rance dans I'économie
tcheque

> L’observation des projets intéressants dans ddsusecprivés et publics
tchéques, lesquels pourraient étre intéressauntsi@® sociétés francaises

> La préparation et le soutien des missions offiegelirancaises concernant
I"économie

> Les activités arrangées pour renforcer les relat@ronomiques bilatérales

( des rencontres, des séminaires, les tables-rpetie}’

2.1.3 La mission économique UBIFRANCE

Il s"agit d’une représentation tchéque de I'agepoer le développement
international des entreprises UBIFRANCE. La missaate les entreprises francaises qui
veulent se développer sur les marchés étrangdesfdtirnit le soutien pour la recherche
des nouveaux clients de facon individueba (foyage d'affaires pour établir des contacts)

ou collective (des réunions des acheteurs, desménes professionnelles, une participation

° Francie v Ceské republice[online]. 2009 [cit. 2010-04-15]. VelvyslanectvDostupné z WWW:
<http://www.france.cz/spip.php?rubrique872>.

1% Francie vCeské republicgonline]. 2009 [cit. 2010-04-15]. Prezentace ekoiukého oddleni. Dostupné
z WWW: <http://www.france.cz/spip.php?rubrique872>.
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a des événements pour les spécialistes sectaie)sElle familiarise des sociétés avec des
conditions sur le marché dans la République tchéatpupeuvent conseiller avec la création
d’une stratégie commerciale ainsi que aider a iétdbs contacts avec des partenaires
commerciaux potentiels en Reépublique tchéques missions économiques sont

aujourd’hui présentes dans 28 autres pays.

2.1.4 La Chambre du Commerce Franco-Tcheque

La Chambre de Commerce Franco-tchéeque a été formlédars 1996 a
Prague et représente un organisme privé de dhgiite a caractére bilatérsl.

Elle est rapidement devenue membre de [|'Union des Chambres
Francaises de Commerce et d'Industrie a I'étraggeregroupe 114 chambres
commerciales dans 78 pays.

Cet organisme a gagné le soutien des entreprigasdises implantées en
République tchéque. Aujourd’hui elle posséde 28&bnes, dont 65% sont des
entreprises francaises qui sont implantées en Rgpekicheque, 28% des sociétés
tcheques et 6% des entreprises a participatiomggra. En France, elle est
également bien soutenue par le réseau structuBcfi@mbres de commerce dans
toute la France)®

Les missions de la Chambre :
» Le soutien du développement des rapports commerfianco-tcheques
par les services qu’ils offrent aux entreprises
» Le soutien a exporter pour la République tchequé&ahchissement des

barrieres de langues, I"offre des études et armatisenarché, des

" Francie vCeské republicgonline]. 2009 [cit. 2010-04-15] Institucionalnagingi Cesko-francouzského
obchodniho roku. Dostupné z WWW:<http://www.frarmeéspip.php?rubrique872>.

Francie vCeské republicgonline]. 2009 [cit. 2010-04-15]iBdstaveni ekonomické mise-UBIFRANCE.
Dostupné z WWW:<http://www.france.cz/spip.php?rqbe872>.

12 yelvyslanectvCeské republiky v B#i [online]. 2009 [cit. 2010-04-16].Présentation deJCFT. Dostup-
né z WWW: <http://www.mzv.cz/paris/cz/o_velvyslahesstruktura_velvyslanectvi/index.html>.

13 Francouzskaseska obchodni komotfanline]. 2007 [cit. 2010-04-17]. Cile a poslabostupné z WWW:
<http://www.ccft-fcok.cz/cz/index.asp?p=cile-a-pogb.
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recherches de base de données, le soutien auwonsiggimmerciales et
foires commerciales, l'aide a établir des contdetffaires et la création de
matériel promotionnét
Le soutien dans le domaine des ressources humaines
» La recherche des employés, la publication desoffectravail,
I"’organisation des séminaires éducatifs
La publication du magazine trimestriel « Contaewec le but de contribuer
et d"augmenter I'information et de promouvoir ieations commerciales
franco-tchéques
Enrichir la vie culturelle et sociale de la commuigad'affaires franco-
tchéque par I'organisation d"un grand nombre d&wemts
= Des diners, des conférences, visites d’usineseasret d autréd
= Cena EOK (Cena Francouzskieské obchodni komory), Le Prix
de La Chambre du Commerce Franco-tchéeque, - kepwarcipal de
cet événement est de contribuer a la visibilité rdations franco-
tcheques au public. La chambre s’est decidée daippret de
récompenser les succes des entrepreneurs orieer®$es marchés
tchéques et francais, qui ont créés des projetsvamis dans le
domaine commercial, industriel, culturel et d asiré&nsuite la
compétition inclue des étudiants tcheques ou fiarga ont realisés
un travail scientifique et qui lI"avaient défendunslde cadre du
dipldme universitaire, ainsi que les scientifiquibutants. Il y a
trois catégories disponibles : I'entreprise derém le personnage
de I"'année et I"étudiant-scientifique. Le jury ca®® de managers
selectionne les gagnants dans chaque catégorgplication pour le
Prix FCOK est fournie gratuitement et il faut ajouter desuments
requises. Il y a deux tours de selection des muedlgarticipants.
Apres le premier tour, trois candidats de chaquiggoaie sont

choisis et ils peuvent participer au second towmdpat lequel le jury

14 MACKO, Michal. Podporaeskych firem ve FranciMM Primyslové spektrufonline]. 12. kwtna 2008,
[cit. 2010-04-10]. Dostupny z WWW: <http://www.mnegrum.com/clanek/podpora-ceskych-firem-ve-

'* Francouzskateska obchodni komofanline]. 2007 [cit. 2010-04-17]. Cile a poslabibstupné z WWW:
<http://www.ccft-fcok.cz/cz/index.asp?p=cile-a-pasb.
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prononce les gagnants du Prix de la Chambre du Gooaniranco-
tchéque'®

La Chambre du Commerce franco-tchéque a commencé a
distribuer ce prix en 2008. Laéréemonie a été suivie par les
ambassadeurs de France et la République tchequestnmide
I'Industrie et du Commerce MartiRiman et les représentants des

entreprises membres et partenair€éOR.’

2.1.5 CzechTrade

8CzechTrade présente I"agence nationale pour la giifemdu commerce
auprés du Ministére de I'industrie et du commeredadRépublique tcheque.

Cette agence existe depuis plus de 10 ans et fodesi informations, des
conseils et des services d’assistances aux expodattcheques en les
accompagneant sur les marchés étrangers. L'impantigal de ses services
consiste dans la simplification de |'entrée sur mearchés internationaux des
entreprises tcheques et de plus, I'agence épammetémps et des charges.
CzechTrade se trouve dans 35 pays ( L"Europe, lqédr L Asie et L"Amerique)
avec 33 bureaux étrangers qui encouragent des liebegexporter vers des pays
étrangers.
Les bureaux étrangers de CzechTrade offrent dekessr.

» fournir des renseignements actuels et verifiédetesoires

» l'aide aux exportateurs a se développer sur leshéarétrangers et a avoir

des exportations réussies

16 Francouzska*eska obchodni komor@nline]. 23ftijna 2007 [cit. 2010-03-18]. Pravidla s&&¢ o cenu
francouzskaoseské obchodni komory. Dostupné z WWW: <http://wveft-c
fcok.cz/prix_1/dokumenty/pravidla.pdf>.

7 MACKO, Michal. Podporaeskych firem ve FranciMM Primyslové spektrufonline]. 12. kétna 2008,
[cit. 2010-04-10]. Dostupny z WWW: <http://www.mnegrum.com/clanek/podpora-ceskych-firem-ve-
francii>.

18 crechTrade [online]. c2009 [cit. 2010-04-23]. O CzechTrade. osiupné z WWW:

<http://www.czechtrade.cz/o-czechtrade/>.

19 CrechTrade : O czechTrade [online]. c2009 [cit. 2010-04-23].tBdstaveni CzechTrade. Dostupné z
WWW: <http://www.czechtrade.cz/o-czechtrade/pred=td>.

-19 -



2.1.6

» larecherche des contacts commerciaux
> les services d"assistances reliés
» fournir le portfolio des services d'informationg, cbnseils et éducatifs
Le but principal de CzechTrade consiste a contritawe succes des entreprises

tchéques sur les marchés internatiorfRux.

21czechinvest

Czechlinvest [online]. 1994-2010 [cit. 2010-04-25]. O Czechlsute
Dostupné z WWW: <http://www.czechinvest.org/o-caaehstu>.

Czechinvest est une organisation contributive nat® avec le siege a
Prague auprés du Ministere de I'Industrie et du f@eroe. Il s"agit d"'une agence
qui renforce la compétivité de I"'économie tchegaele soutien du développement
des petites et moyennes entreprises, par |'aquisites investissements étrangers
dans le secteur manufacturier, par linfrastructdientreprise, par |offre de
services stratégiques et de centres technologiiehinvest favorise également
la République tchéque a I'étranger comme un endpgtoprié de l'investissement
mobile et aide les entreprises tchéques désiredsgsarticiper aux chaines de
livraison des entreprises multinationales. Czeakdhypossede 7 filiales dans le
monde entier : aux Etats Unis, au Royaume UnisAkemagne, en France, en
Chine et au Japon.

Czechlinvest couvre toute la zone de soutien awemnges dans l'industrie
manufacturiére, a la fois de fonds de I'UE et degeti de I'Etat pour simplifier la
communication entre |'Etat, les employeurs et Hdneéuropéenne. Czechlnvest est
la seule organisation qui peut présenter des dessacdncernant des offres

d’investissement aux organismes supérieurs.

20 CrechTrade [online]. 2009 [cit. 2010-04-23]. Nage sluzby.sBpné z WWW:
<http://www.czechtrade.cz/sluzby/>.

2L Czechinvest [online]. 1994-2010 [cit. 2010-04-25]Czechinvestu. Dostupné z WWW:
<http://www.czechinvest.org/o-czechinvestu>.
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Les services fournis par Czechlnvest :
» L offre des informations sur la protection et leisen des petites et moyens
entrepreneurs
Le conseil concernant les projets
L"aide pour la réalisation des projets d’investisseats

La médiation de soutien d’investissement d”état

YV V VYV V

La mise en ceuvre des programmes de subventioascés par I'UE et

|"état et d"autres

Grace a ses services et programmes de développe@rathinvest contribue
au développement des entreprises nationales,Jestisseurs tcheques et étrangers

et de I'environnement général des entreprises.

2.1.7 *Le centre tchéque a Paris

Il s"agit d”organisation contributif, qui vise aformer le public francais avec la

République tcheque, en particulier avec sa culture.

> Le Département des affaires économiquesest prét a répondre a toutes sortes
de questions économiques aux hommes d'affairegdispt tchéques, a trouver

des informations necéssaires ou a la médiatiocal®scts.

2.2 Le développement des relations commerciales-éconajues franco-

tcheques

La France représente le partenaire commercialtivadel de longue durée pour la

République tchéque. Bien qu’en 1989, la France caipgc la 14™ place parmi les

22 Francie-obchodni partnéfeské republikyMM Spektrum{online]. 5. tlezna 2001, 2001, [cit. 2010-04-
18]. Dostupny z WWW: <http://www.mmspektrum.comfed&/francie-obchodni-partner-ceske-republiky>.
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partenaires tchéques commerciales les plus imgesaan 2008 elle occupe déja 4%
place?®

Les changements concernant les relations commesciahnco-tchéques se sont
produits grace a la partition de la TchécoslovagDeda a permis I'ouverture du pays et les
faibles colts de production et les privatisatiomg provoqué l'arrivée de nombreux
investisseurs étrangers. Un autre facteur qui dored les relations internationales
représentd’adhésion de la République tcheque a I'Union Eésmme en 2004. Parmi les
grands pays de I'UE, la France avec % place représente le partenaire commercial
tchéque avec qui le commerce mutuel s”est devéleppés vite depuis I'an 1993.

La République tcheque joue un réle important dessré¢lations économiques de la
France avec cinq pays d'Europe centrale qui séstdil'élargissement de I'UE (Pologne,
République, Hongrie, Slovaquie et Slovénfd).

Le chiffre d'affaires du commerce franco-tchéqueoasidérablement augmenté
apres 2002. Aprés l'adhésion a I'UE en Mai 20 elgortations tcheques ont commenceé
a augmenter considérablement - par rapport a 200&wgmenté de 23 % (tandis que
I'importation a augmenté de 17 % et le chiffre fdlaés de 20 %). En 2005, La
République tchéque a atteint le solde bénéficideesa balance commerciale avec la
France pour la premiére fois. La France a été€8€ Blient des produits tchéques avant la
Royaume- Unis et |'ltalie, et dans le sillage ‘dautriche et de la Pologne. La valeur des
échanges bilatéraux a dépassé 6 milliards d'eldass les années suivantes, cette
tendance positive s'est poursuivie. En 2006, lpgnamn de la France dans |"exportation
tchéque a augmenté & un record de 5,5 % et la &estadevenue €% plus important

acheteur de biens de la République tché&jue.

23 Businessinfo.cfonline]. 1997-2010. 2008 [cit. 2010-04-18]. Fremdbchodni a ekonomicka spoluprace
s CR. Dostupné z WWW: <http://www.businessinfo.cz/tifflencie-obchodni-a-ekonomicka-spoluprace-s-
cr/7/1000421>.

4 Francie vCeské republicgonline]. 2009 [cit. 2010-04-15Jesko-francouzské obchodni vztahy. Dostupné
z WWW:<http://www.france.cz/spip.php?rubrique872>.

% Businesslinfo.cfpnline]. 1997-2010. 2008 [cit. 2010-04-17]. FremadObchodni a ekonomicka spoluprace
s CR. Dostupné z WWW: <http://www.businessinfo.cz/tifflencie-obchodni-a-ekonomicka-spoluprace-s-
cr/7/1000421>.
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En 2008, La République tchéque a réalisé 22 %adume total des investissements
directs francais (16 milliards euros), qui estdsuitat au deuxieme rang apres la Pologne
(42 %)%

Selon Josef Bmetek de l'organisme gouvernemental CzechTrade, at/889 les
entreprises tcheques se sont représentées surdbérfaancais, ou elles ont obtenu des
premiers contrats et elles ont accepté presquelésysartenaires étrangers, avec lesquels
la coopération s’est profileéAujourd’hui, l'intérét des entreprises tcheques mas
spécifique afin qu'elles puissent choisir avec gjpalrtenaires elles vont travailler ou non.
Pour I'hnomme d'affaires francgais la République dcieén'est plus une sorte de "lI"ouest
féroce". Dans les domaines de la machinerie elustrie automobile s"ouvre la possibilité
d'un développement plus large entre la Républigheque et la France. Selon la réponse
des entreprises francaises et d'autres partenéiresgers, la société tcheque peut étre
considérée comme trés bonne. lls sont trés capbaiiner les plans initiaux de leurs
partenaires et de les conjuguer avec les solutjondépassent toutes les attentes.

Josef Nmecek dit encore que la bonne position des entreptdesjues d'aujourd’hui
ne réside pas dans le fait qu'elles seraient glasaimique, mais qu'elles sont en mesure
d'offrir la qualité non seulement comparable, ma@mivent méme meilleure a des
conditions plus favorables. Nous pouvons regarder dans le passé la France avait les
prix plus compétitif, aujourd’hui la Républiquénégjue est en mesure de satisfaire les

frais. Mais cela ne peut pas étre dans 5%ns.

2.3 Les eéchanges commerciaux entre la France et la Répigue tcheque

Pour vendre des produits a I"étranger, il faut eetgy les formalités et procédures

lites a la sortie de marchandises a |"étrangera Gelppose la connaissance des

%6 Francie vCeské republicgonline]. 2009 [cit. 2010-04-1%Jesko-francouzské obchodni vztahy. Dostupné
z WWW:<http://www.france.cz/spip.php?rubrique872>.

2VALIS, Zdensk. Cesky rozhlas : Radio Praha [online]. 15-12-2005 [cit. 2010-04-23feské strojirenské
firmy dobyvaji francouzsky trh. Dostupné z WWW: ght/www.radio.cz/fr/article/73753>.
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réglementations qui régissent I'entrée des biens s pays étrangers ainsi que celle qui
découle des accords internationaix.

Les conditions de vente sont déterminées par lecahian Incoterm, les termes du
commerce international et les élements essentielsodtrat de vente. Les conditions de
vente également affectent les prix pour I'expartaties conditions de vente définissent
les obligations respectives des parties en maiieteansport, d"assurance et de risdties.

Au sein de I'UE, les notions d’exportations et gamations ont changé et

maintenant les entreprises utilisent des livraisirdes acquisitions intracommunautaires.

Les entreprises sont obligées de respecter lessréglvantes :
» Se faire accorder un numéro d’identification indixgl & la TVA
» Signer une déclaration d’échange de biens en ogsérmtions

intracommunautaire¥®.

2.3.1 La République tcheque et I'exportation tcheque

La Républigue tchéque vient des « Emerging Countriell s “agit des pays
émergents avec un potentiel industriel relativentgvieloppé qui, apres les changements
en Europe de I'Est en 1989 a commencé a se déeeldpps un environnement de marché
standart des marchés occidentaux. L' industrie depags traditionellement forte au cours
des 40 dernieres années du socialisme a été dégradés ses fondements et le potentiel
en termes de libre marché est en croissance rdpatmi ces pays sont particulierement la
République tchéque, la Slovaquie, la Pologne, Iagtie et la Slovénie. Parmi ces pays la
République tcheque et la Slovénie ont la croissémphus forte.

L'industrie tchéque présente le domaine le plusomamt pour |"exportation
tchéque. La République tchéque a une grande tvaddans les branches comme la
machinerie, I'industrie automobile et I'industrieafrotechnique et donc c’est pourquoi
elles sont considérées comme les plus significatitusieurs fabricants de trains,
locomotives, voitures de métro, trams et trolleylawsit une position tres forte sur le
marché mondial méme pendant la Tchécoslovaquialiiei A la fin des années 1980,
chaque %™ tram dans le monde a été fabriqué en Tchécosliwadeur niveau

correspondait aux besoins des marchés de I'Estmmoént de I'Union soviétique. La

%8 LECUYER, DominiqueCommerce international : exporter en toute sécufgris : Gualino editeur,
2004. Introduction, s. 8. ISBN 2842007018.

2 |bidem, p. 23

% |bidem, p. 107
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République tchéque a rapidement suivie cette toaditpar les changements sociaux en
1989 et se développe et coopéere avec des entepmemdiales et donc avec des

entreprises fragaises.

L"exportation tchéque a traditionnellement du sustgsle marché francais dans
les domaines qui sont difficiles pour la quantit® ld main d’oeuvre insérée et les
industries nécessitant une qualification technid@@mi les domaines de perspective pour
les exportateurs tchéques comptent la productisnotigets de consommation, I'industrie
automobile et I'industrie des métaux en généraldad-rance est connue pour un manque
de certaines capacités de production. Parmi lesaoh@® augmentant on peut classer
I'industrie automobile et aéronautique, puis |'greeret |'informatique. Parmi les plus
significatives marchandises d’exportation on pemnger les machines et les moyens de
transport, les biens classés principalement pandtériel, les produits manufacturés, les
produits chimiques et les produits connexes, latitation et les animaux vivants, les
combustibles minéraux, les textiles, les moteuggeatrateurs électriques.

Au niveau régional, on présume que le grand pakptiur I"exportation tchéque et
dans les alentours de Toulouse parce qu’il y a gmede concentration d’industries
aériennes et encore dans alentours de Lyon gri@ceoinposition industriell&:

L"amélioration des résultats de |'exportation teleegers la France soutient la
croissance economique francaise actuelle avec eneamde domestique renforcée et

I"adaptation progressive des entreprises tchéquesanditions du marché francafs.

3lBusinessInfo.c[zonIine]. C1997-2010. 2008 [cit. 2010-04-19]. Feem Obchodni a ekonomicka spolupra-
ce sCR. Dostupné z WWW: <http://www.businessinfo.cz/tifitencie-obchodni-a-ekonomicka-spoluprace-
s-cr/7/1000421>.

32 Francie- obchodni partn€eské republikyMM Primyslové spektrufonline]. 5. lfezna 2001, [cit. 2010-
04-21]. Dostupny z WWW: <http://www.mmspektrum.cafahek/francie-obchodni-partner-ceske-
republiky>.
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2.3.2 La France et |'exportation francaise

L'économie de la France est I'une des économiepllssfortes, non seulement
entre les pays européens, mais aussi dans le mbrglagit de la cinquieme économie
mondiale fondée sur le PIB nominal. Le niveau deélevé de sa population est une autre
indication de I"économie prospeére. La France eshambre de G8 des pays industrialisés
et est aussi un membre de I'Union européenne.

En République tcheque I'exportation francaisetairdat3,3 milliards d’euros en
2008 et représente 0,8 % des ventes francaised ggenger. Parmi les filieres les plus

importantes pour |’exportation francaise en Répuiglitcheque appartiennent :

* L’industrie, le transport, I'infrastructure : plastiques, les dispositifs pour
I'industrie de I'énergie, des équipements pouiniigastructures routieres et
de transport ferroviaire, des équipements pour platection de
I'environnement

» Les technologies de l'information excédentaire et ab services :les
télécommunications, I'internet, le franchisagesdatien des entreprises (la
logistique, la recherche et le développement)

e L’industrie alimentaire: le vin, la viande élaborée, les produits bio, les
produits laitiers

* La mode, le logement, la santdes parfums, la cosmetique, les vétements,

I"équipement pour le fitness, les médicaments

En 2008, la France a relativement maintenu sadegamarché a 4 %, et donc $4%
position de fournisseurs les plus significatifs slala République tchéque, apres
I"Allemagne avec 26 % de I'importation tchéqueClaine, la Russie, La Pologne, La

Slovaquie et I'ltalie*®

% Francie vCeské republicgonline]. 2008 [cit. 2010-04-23{ esko-francouzsk& obchodni v§na a jeji
nejdilezitéjSi odwtvi. Dostupné z WWW:
<http://www.france.cz/IMG/pdf_doc_Cesko_francouzsiachodni.pdf>.
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2.3.3 Le bilan des échanges commerciaux franco-tchequesyr les 5 années

précédentes

TR FR Les échanges commericaux (en milliers de CZK)

L'année 1993

Export 8 366 867
Import 14 445852
e 22mo7s
Bilan -6 078 985

2002

58 442 662

63 543 895

121 986
557

-5101 233

2003

64 883 897

70974 719

135 858
616

-6 090 822

2004

79 493 303

83 045 805

162 539
108

-3 552 502

TR FR Les échanges commericaux (en milliers de EUR)

L"année 1993
Export 245 327
Import 423 570
Chiffre

d affaires 668 897
Bilan -178 243

2002

1896 750

2062 310

3 959 060

-165 560

2003

2037555

2228 826

4 266 381

-191 271

2004

2491 641

2602 990

5094 631

-111 349

2005

92 123 603

83 410 467

175534
070

8713136

2005

3 093 057

2800513

5893570

292 544

Source: MPO (Ministére de I'Industrie et du Comnegrc

-27 -

2006

118 722

740

100 292
654

219 015
394

18 430 086

2006

4188 785

3 538 533

7727 318

650 252

2007

134 905

437

110 012
060

244 917
497

24 893 377

2007

4 859 356

3 962 685

8 822 041

896 671

2008

132 035
543

97 612 042

229 647
585

34 423 501

2008

5293703

3913561

9 207 264

1380 142



La France se classe parmi les plus importants nress commerciaux pour la
République tchéque ¢%°position ). En 2008, les rapports commerciaux enémiques
entre ces deux pays se définissent par I'intér€tfrd@cais a investir dans la République
tcheque, ainsi que par I"'augmentation de I'exgortatheque et par la fixité relative des
rapports mutuels économiqués.

Pour I'année 2009, on peut constater que I'impadta drise financiére économique
globale est visible concernant les rapports mutdeks échanges des marchandises, ainsi
que pour les relations mutuelles commerciales. hiéfre d affaires présente seulement
80% en comparaison annuelle, tandis que |'imporiai diminué de méme 25,7 % sur 2,9
milliards d"euros et |’exportation a diminué de8l%, sur 4,5 milliards d"eurds. Méme si
la situation économique globale n’est pas si p@sities rapports franco-tcheques
commerciaux, les échanges commerciaux et des issestents mutuels vont se renforcer
dans le futur. Les facteurs clés représententrdtivité de I'économie tcheque (la
compétitivité, la demande du marché intérieurietéfét pour l'industrie d'exportation), la
bonne performance des entreprises tchéques auuniméernational (I'exportation de
produits et d'équipements, ainsi que la coopéradohnologique). Les filiales tcheques en
France se sont diffusées considérablement et lemmldes investissements tcheques a
atteint un niveau assez haut (614 millions d’eern8008)*®

2.4 La présence des entreprises francaises sur le makkchéeque

lls existent plusieurs facteurs pour lesquels il l®sn pour les pays étrangers
d"acheter, de produire ou d’investir en Républigheque :
» Longue tradition industrielle
» Des capacités respectables en terme de recherdbestdppement
» Main d oeuvre bien formée, compétente et flexible

» Réseaux développés de fournisseurs et sous-tmaltaaux

34 Businessinfo.cfonline]. C1997-2010. 2008 [cit. 2010-04-19]. Feem Obchodni a ekonomicka spolupra-
ce sCR. Dostupné z WWW: <http://www.businessinfo.cz/tiitancie-obchodni-a-ekonomicka-spoluprace-
s-cr/7/1000421>.

% Ministerstvo ptimyslu a obchod{pnline]. 2009 [cit. 2010-04-23]. Ekonomické vzgameziCR a Francii.
Dostupné z WWW: <http://www.mpo.cz/kalendar/downl&d 822/priloha001.pdf>.

% Francie vCeské republicgonline]. 2009 [cit. 2010-04-23{ esko-francouzské obchodni vztahy. Dostupné
z WWW: <http://www.france.cz/spip.php~?article2017>.
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» Excellent niveau de l'informatique et télécommutiaes
» Une ambiance favorable aux investissements
> Position géographique stratégique en Europe Cefitral

» Des colts d"acces et salariaux assez bas par tappgurope occidentale

En général, les sociétés francaises se trouverst ais les secteurs principaux de
I'industrie tchéque, en particulier dans le domames services, dans lindustrie
automobile, dans le domaine des matériaux de amt&in et des activités de

constructiort®

Parmi les entreprises industrielles francaisesplas importantes implantées en
République tcheque sont :

» L’industrie automobile : PSA,Valeo, Faurecia, Sawbain, Hutchinson

» L’industrie électrotechnique : Alstom, Schneiderleekic, Saft, Cegelec,

Poclain- hydraulics, Faiveley transport

» L’industrie alimentaire : Danone, Bel, Lactalis,nigoain, Yoplait et d"autres

» L’industrie aéronautique : Latécoere, Airbus, Daksa

» L’industrie pharmaceutique : Sanofi Aventis

Les investissements directs francais dans la Rieuébltcheque se développent
d’une facon assez favorable, parce que le flwirdestissement continue toujours malgré
la période de crise financiere globale. En 200&rance a fait des investissement pour
304 millions euros et en 2009 cela a été 313 milieuros. Des entreprises francaises ont
obtenues 11 offres d’investissement, en particud@ns I'industrie des plastiques et

automobile®®

¥ PRAGUEPASCHER.CORbnline]. 2005 [cit. 2010-04-20]. ACHETER ET PROIRE MOINS CHER.
Dostupné z WWW: <http://www.jiping.cz/praguepasc¢hay_cheaper_bl.htm>.

38 Francie- obchodni partn€eské republikyMM Priimyslové spektrufonline]. 5. lfezna 2001, [cit. 2010-
04-21]. Dostupny z WWW: <http://www.mmspektrum.cafahek/francie-obchodni-partner-ceske-
republiky>.

%9 Ministerstvo ptimyslu a obchod{pnline]. 2009 [cit. 2010-04-23]. Ekonomické vzgameziCR a Francii.
Dostupné z WWW: <http://www.mpo.cz/kalendar/dowm&d. 822/priloha001.pdf>.
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2.5 “°La présence des entreprises tchéques et franco-tchges en France

En France, il existe plusieurs sociétés tchequdsapto-tcheques avec lesquelles
Ambassade entretient des contacts continus. llitsteg entreprises qui effectuent la

distribution de produits et services tcheque eméea

» Cristal de Bohéme — le magasin de verre

Y

CSA- compagnie aérienne nationale

» IVECO France, IRISBUS (Renault + Fiat, Iveco) —vbndent les autobus
tcheques de la marque KAROSA, mais sous son nom

» AS Linet France, la filiale des fabricants tchéqdedits d'hopital

» RUBENA FRANCE S.A., la filiale de la société tchiqRubena Hradec
Kralové qui fait des produits en caoutchouc (axd'swlustrie automobile)

» SBMO INDUSTRIE- machines-outil, Les ventes y comafgs entreprises
tchéques qui produisent des machines-outil

> SIDAM, Les ventes de |’entrepriéE SKE ZBROJOVKY a.s.

» SPEKTRUM FRANCE S.A.R.L., la filiale de la firme ALIER
SPEKTRUM (services d'impression professionnels)

> SKODA FRANCE, la filiale de Groupe VOLKSWAGEN FRANEC

» TRANSEXIM - effectue le commerce avec des produitheques

(commerce de gros de l'art de la table - crist&rerie, lustrerie,

porcelaine, articles de décoration, cadeaux)

Le département économique et commerciale de |'Asdus ne dispose pas de
données complétes sur les entreprises tchequds tiritoire francais et ses partenaires

commerciaux les plus importants. Malheureusememtgepas réussi a les trouver ailleurs.

40 BusinesslInfo.cfonline]. C1997-2010. 2008 [cit. 2010-04-19]. Feem Obchodni a ekonomicka spolupra-

ce sCR. Dostupné z WWW: <http://www.businessinfo.cz/tiifencie-obchodni-a-ekonomicka-spoluprace-
s-cr/7/1000421>.
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3 SLOVACKE STROJIRNY, A. S., SUB — ZAVOD 07 — MEP
POSTRELMOV (MEP)

MEP est une fabrique indépendante dans le cadrda dgroupe d entreprise
Slovacké strojirny, a.s., avec le siege a UhersigdBMEP est située a Ptaimov, un
petit village pres de la ville appelée Zéb ou je suis née. MEP est une entreprise
électrotechnique, qui posséde une coopération coomte tres importante avec des
grandes entreprises francaises. J'ai eu |'occadtompasser quelques jours dans cette
entreprise pendant le temps que jai écris ce nrémdiai eu I"'occasion de parler avec la
gestion de département plusieurs fois ce qui mimédoutes les informations que je vais
utiliser dans mon mémoire.

J aimerais présenter cette entreprise dans lestidsapuivants et me concentrer sur
les difficultés principales, que jaimerais réseu@t donner des recommandations et

suggestions.

3.1 L histoire de la société

MEP Postelmov est une société par actions qui a été établimme le successeur
de MEZ Postlmov et qui se classe parmi les plus anciennegpagnies produisant du
matériel électrigue en Moravie du Nord. Les apparélectriques sont fabriqués dans
l'entreprise depuis 1931, quand elle a été fondéd.pVagner. A cette époque, l'entreprise
a été spécialisée dans la production d'équipendmmtbasse tension, le démarrage des
moteurs électriques, les rhéostats et |"éclairaglarche pour les aéroports et chemins de
fer. De 1939 a 1945 I'entreprise appartenaientfiiante Metzenauer & Jung de Wuppertal.
A ce moment la production a été concentrée en grapadie sur les périphériques a faible
tension pour l'armée. L'intégration post-guerre sddes usines électriques situées a
Olomouc a duré jusqu'en 1947, année ou a été favi@@ePostelmov société nationale,
dans laquelle a été constituée en 1950 &etabne fabrique, basé sur le précédent cabinet
Separator ALFA. Les plus grands développement®mstouctions de |'entreprise se sont
realisés dans les années 1950 et 1960 ans, qudnétémonstruits la fonderie et la
galvanisation en méme temps avec la constructiola dabrique de base et la filiale a

Zakieh. L'entreprise est donc progressivement devemuenaillon important dans le
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systéme de l'industrie de l'ancienne Républiquédasiovaque. L entreprise est devenue
une société anonyme MEP en 1994, le 1.8. 2009 pasté la fusion entre Slovacké
strojirny, a.s. et MEP Pdstmov, a.s. MEP continue d opérer indépendammemntm

une usine de branche de Slovackeé strojirny, aex. lvpersonnel du MEP restant inchangeé
et continue de se concentrer sur développemeatlietrdison des produits de haute qualité
sur ses marchés courants. Il adhére a la feuillmdie du produit établie pour la gamme
des produits existants, tout en explorant les pd&és et les avantages de cette fusion.

L histoire de cette entreprise, des traditions chgmamme de fabrication est pour

presque 80 ans la base de la croissance dansnesrais de production.

3.2 Les caractéristiques spécifiques de la société

MEP est une société tcheque spécialisée dansriadabn de rhéostats électriques
basse tension, disjoncteurs a haute vitesse, @laictrants et d'autres dispositifs. Elle a été
établie en 1931 et est devenue société anonymé@&h MEP est I'une des plus rares
entreprises qui fabriquent des rhéostats de freipagr les applications de traction et les
disjoncteurs continus a haute vitesse jusqu'a 4/5 Res trois entités collaborent
actuellement ensemble dans une société de poitefdigs résistances et les disjoncteurs
sont exportés dans pratiquement tous les pays @mepou via des partenaires de
I'entreprise dans le monde entier, par exemple paAorérique du Sud et en Australie.
Environ 60 % de la production est exportée direetenpar MEP et entre 15 pourcent par
d'autres entreprises tcheques et organisationsed&ee.vUn de ses grands partenaires
européens est Alstom Transport, le fabricant diedranterurbains TGV. MEP est sur le
panel des fournisseurs pour Alstom avec une évatuabmme fournisseur A. Parmi les
autres principaux partenaires, mentionons la s&@&&mens, qui utilise des rhéostats de
MEP, ainsi que General Electric (GE), un clientsde disjoncteurs a haute vitesse DC. En
outre, le fabricant est autorisé a fournir Freneliirkays (les chemins de fer frangais), et il
fournit des pieces de rechange a la Deutsche Babncliemins de fer allemands). Les
échanges commerciaux avec ses principaux cliehéranger ont été multipliés au cours
des cing derniéres années. Il sert le marché chjpani le biais d'organisations de vente de
son partenaire et tente a présent d'entamer descinggns avec les géants japonais,
comme Mitsubishi et Toshiba. Les commentaires @uliecus sont trés prometteurs. En

République tcheque, la société est un partenadditvnnel de Skoda Holding, les chemins
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de fer tcheque et slovaque, et des sociétés dsptrets publics municipaux. Le marché
intérieur est trés important pour le producteurcpague les entreprises s'engageant dans
I'industrie de traction ici expandent leurs masch&xportation en Russie, en Ukraine et
dans les pays baltes. Il a été en mesure de #®rcdntacts d'affaires passés et ceci est
prouvé par le fait qu'il y a beaucoup de véhicttbgque toujours en activité aujourd'hui.

Dans le passé, la société était un fournisseuusikale Skoda Plzen, aujourd'hui
Skoda Holding et CKD Praha, les fabricants de |lamibras pour le bloc de pays de I'Est.
Les rhéostats installés sur ces locomotives il20au 30 ans sont encore en service, par
exemple en Sibérie russe. Ces deux sociétés tchaguelassent toujours parmi ses clients
sur le marché intérieur ainsi qUBMKS, un autre fabricant de locomotives. MEP est
compétitive avec ses rhéostats par rapport awesadabricants européens, et il est un
leader dans le segment des disjoncteurs haute @€seijusqu'a 4,5 kV.

La société tire parti de ses colts compétitifs Iémibet les clients apprécient la
flexibilité et une communication excellente. Dans $aboratoire d'essais et le bureau des
prototypes, ses experts internes testent en penoanson savoir-faire unique. MEP
travaille également en collaboration avec ses paites comme Alstom Transport dans le
domaine du savoir-faire technique. Chaque rhéatteatloppé ici est une piece originale,
car la formation de chaque train d"un client esque Pour le moment MEP travaille sur
de nouveaux types et des modifications des éleatnants. Les disjoncteurs (de) haute
vitesse CC jusqu'a 4000 - 6000 amperes ont eté&iads et une nouvelle gamme jusqu'a
10 000 amperes se développe actuellement. En, @&reouveaux types de systémes de
chauffage de tramways sont actuellement a I'eesgpersonnel de 460 employé exploite
les technologies modernes pour l'usinage et leetr&int de téles, qui sont controllées par
le CNC, ainsi que le traitement thermique, la soedet les technologies de formage. La
sociéeté détient le certificat ISO 9001:2000, I'Adltdicat 729-2 et le certificat allemande
de soudure DIN 6700. La traction est une indusitiea beaucoup de perspectives en ce
qui concerne les questions environnementales. tllégalement un secteur en pleine
croissance. La compétition est assez forte, mai$ MEobtenu une tres bonne position
depuis I'an 2000. Il a l'avantage compétitif d'ébasé dans Les pays €mergents.
L'entreprise profite de la hausse de 90 pour cantndrché domestique dans le segment
des rhéostats de traction, et environ 50 ou 60 pent dans le segment des systemes de
chauffage. Il existe d'autres concurrents dansaleidation de disjoncteurs haute vitesse
circuit, mais MEP occupe encore 80 pour cent duchw@ar Plusieurs autres sociétés

produisent des tableaux de distribution électrigtida part de marché dans ce segment
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n'est pas facile a quantifier. A partir de ces pentages, nous pouvons facilement voir que
la société a un statut particulier sur le march@dae, résultant d'un savoir-faire unique.
La poursuite du développement de cette positionedtique est une des priorités de la
direction. En général, le marché tcheque et I'ebtehe I'Europe, I'Europe de I'est et de
I"ouest portent la méme signification.

La société a été bien préparée pour adhérer a pUiEgu'elle avait travaillé sur le
développement des relations avec des partenakesoge occidentale bien avant la date
d'adhésion. Pour les entreprises de |'Ouest |'awlhés I'UE signifie probablement
d“enlever une autre barriere pour le commerce kgeentrepreneurs nationaux.

La société a l'intention de renforcer son statutadbeicant européen concurrentiel dans les
annees a venir et dans le méme temps de conssédgrartenariats avec les clients, car il
existe un nombre relativement restreint d'opératele l'industrie. La future stratégie
comprend des plans pour le développement et lactdlim de nouveaux produits et
I"'augmentation de ventes et de la productivitégéstion se concentre sur la formation du
personnel, et elle envisage de se lancer dans uveao programme de formation d'une
valeur d'environ 2 millions des couronnes tchécure2010.

MEP représente la société électrotechnique quiguesssur la base de sa propre
unique savoir-faire, un potentiel de croissance flans le domaine des innovations et
développement des produits propres, ainsi que tamveloppement des commerces
globales avec des entreprises mondiales de quaftdficatif dans les segments du

programme de fabrication.

3.3 Le programme de fabrication et les clients du porteuille

Apres avoir lu certains documents officiels de M&Hes dépliants, j'ai constaté que
les activités de base sont formées par les disfsostitdes produits :

- Dispositifs pour I'Application de Traction

- Electroaimants et Soupapes électromagnétiques

- d'autres Dispositifs et la Construction des machireoutiles, lI'usinage

3.3.1 Les dispositifs pour I'Application de Traction

Ces dispositifs sont utilisés pour les trains nhétros et d"autres transports sur rail.
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3.3.1.1Les rhéostats de freinage

Ces dispositifs sont congus pour freiner des metpour les véhicules comme les
locomotives, les tramways, les métros, les traihsaiesi de suite. MEP est un
producteur traditionnel de plus de 70 ans. Elleupecune position de privilege et fait
partie des cing fabricants les plus importants erope. Cet appareil est compétitif que
ce soit techniquement ou du point de vue financier.

En raison des progrés de MEP concernant la comistnude ces dispositifs en 1999
et son appréciation, les rhéostats de freinageobténu un accés aux marchés du
monde entier.

Les partenaires principaux sont :
- Le marché tchéque — MEP est pratiquement lefsemhisseur avec les producteurs
les plus importants depuis de nombreuses années :
o SKODA holding a.s. Plze
SKODA TRANSPORTATION s.r.0.,
SKODA ELECTRIC s.r.0.,
CESKE DRAHY,
SLOVENSKE DRAHY,
CMKS — holding a.s.,
SEGELEC Praha et d"autres

O O O O o o

- Commerce extérieur — MEP a obtenu un partenaviet les sociétés suivantes:
0 ALSTOM Transport — situé a Charleroi en Belgiquex ePays-Bas a
Rijdekerk, Katowice en Pologne, & Vallencienes,sBwiffen, Tarbes et a
La Rochelle en France, a Sesto San Giovanni ga &ah Sattee en Chine
o SIEMENS Transport — situé a Erlangen, Krefeld andexberg en Alle-
magne, en Taiwan
BOMBARDIER TRANSPORT - situé en Suéde
ELIN EBG Traction — situé a Vienne
MITSHUBISHI ELECTRIC - situé au Japon
METROVAGOMASH MOSCOW - situé en Russie
HITACHI LTD Transportation au Japon
GANZ SKODA - situé en Hongrie
SNCF - situé en France

O O O 0o o o o o

ESB — situé en Irlande
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o0 MEDCOM - situé en Pologne et d"autres
o DACPOL Varsovie

Je tiens a préciser certaines informations corgm@acernant les principaux lieux

de rhéostats a I'exportation.

Image n° 1 : Les rhéostats de freinage pour leavdgrMoscof!

TR L s e T, il
= -~ o

3.3.1.2Les disjoncteurs haute DC vitesse

C'est un produit principal avec une longue traditioroduit seulement par quelque
sociétés dans le monde entier. Ce produit égalecmrititue la base de la société. En
1996, MEP a lié une coopération avec la plus gramdieeprise internationale GENERAL
ELECRIC et est devenu un partenaire. GE et MEPétadtoré un nouveau disjoncteur
haute vitesse. Ce disjoncteur est en cours dectdlon par MEP.

Les partenaires tchéques sont :

ZS Brno,

CESKE DRAHY,

CKD Elektrotechnika, a.s.,
AZD Praha et d"autres.

o O O O

Image n° 2 : Le disjoncteur haute DC vitesse, lliappon*?

41| es documents internes de MEP
421 es documents internes de MEP




3.3.1.3Les armoires de traction et les cables

La production de fabrications de téles pour I'agailon de traction est devenue une

marchandise distinctive.

Les principaux clients sont:

o

o O O O o

SIEMENS Transport,
ALSTOM Transport,
CIRMA ENTREPRISE,
SAFT Bordeaux,
FAIVELEY TRANSPORT,
SKODA Holding, a.s.

Image n° 3 : L"armoire de traction, Projet Strasgtu

=

3.3.1.4Autres dispositif de I"application de traction — G@cernant le commerce tcheque

Les dispositifs principaux qui représentent ce tgpegroduction sont des appareils

de chauffage, contacteurs, soupages et ainsi te sui

Les principaux clients sont:

o

o O O O O o

SEGELEC Prague,

DP Brno,

DP Ostrava,

SKODA TRANSPORTATION,
Pragoimex Prague,

SOLARIS Poland,

DAKO TtemosSnice

43| es documents internes de MEP Palstov
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Image n° 4 : L appareil de chauffage pour les trashéque¥’

3.3.2 Electroaimants et soupapes électromagnétiques

Les principaux clients sont:
o KENDRION BINDER MAGNETTE - situé en Autriche et pays Bas,
Magnet Works — situé a Linz en Autriche,
MM Technik Remscheid,
Hatzdieselagregat — situé en Allemagne.
TATRA Koprivnice, a.s.

o O o o

Image n° 5 : Les électroaimafits

3.3.3 Autres dispositifs, Construction de machines outilsUsinage

Cette section traite de la production avec I'usndg pieces et sous-ensembles, des
constructions et la production de machines d'eragell
Les principaux clients sont:
0 KALLFASS - situé en Allemagne,

44| es documents internes de MEP
45 es documents internes de MEP
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0 TRAKTIONSSYSTEME AUSTRIA — situé en Autriche,
0 PROLOGIK s.r.o.

Image n° 6 : La machine & emballer pour la firmeLKRASS*®

Le portefeuille des produits donnés avec des dlianternationales rattaché,
confirme la possibilité du potentiel de grand csaisce dans la mesure globale et donc le

marché tchéque limité ne présente pas un obstaalelg croissance de la société.

3.4 La distribution de la société

MEP fabrique principalement selon les spécificatioln client. La destination de
livraison est fixée par le client. A la suite ddagcda distribution des produits n'est pas
influencée par MEP. Cependant, les produits envayeslient sont majoritairement a la
charge de MEP et transportés vers la destinationaddée par le client. MEP utilise
difféerentes manieres pour transporter les marclsasdavec plus ou moins de codts de
transport. MEP doit entrer dans un contrat a largé avec certains transporteurs afin
d optimiser ses codts de transport, notamment gardede ses propres livraisons a long
terme.

L’emballage et les frais d'emballage sont auss #iéla distribution. Certains
produits sont créés par |'utilisation spéciale @is lthermiquement modifié ou du bois
furmigatoire. MEP a sélectionné des fournisseuesntballage et de matériaux d'emballage,
mais il manque un contrat a long terme pour cestai@ ses produits. La encore, ceci

pourrait conduire a une augmentation des prixendglie et imprévue.

46| es documents internes de MEP

-39 -



3.5 L’organisation de la société

On peut consulter l'organigramme de MEP pour vamment la société est
structurée.

L organigramme de I'entreprise montre cinq dépagtémindépendants, les articles
et sous-sections. Cet organigramme a été appliggphigsl 2000 et s'est avéré étre
efficace en vue de la production, des ventes, eiesces pour les clients, du design et dans
d'autres domaines. La société est maintenant @rédére certifiée pour IRIS et en
conséquence de cela et d'autres évolutions, letsteude I'organisation de I'entreprise sera
léegerement modifiée en mettant l'accent sur laigeste projet. La certification a IRIS
permettra d'ailleurs a l'entreprise de faire du mamte avec toutes les compagnies
ferroviaires internationales en renforcant ses ciég pour rivaliser avec des entreprises
similaires.

Il s"agit d’'une des organisations standartiséedadérme, qui accomplit des
demandes des clients par le maniere existant. Aueplantation du systeme IRIS il

faudra corriger I"organisation.

3.6 La stratégie de la société

Tout d'abord, la stratégie de I'entreprise estéeldpper des nouveaux produits et
d’augmenter les approvisionnements de ses pa#srgiatégiques majeurs. Une pénurie
des technologies de pointe a été toujours le risggjeur de la compétition pour toutes les
entreprises tcheques en général et pour MEP eicydeat. Pendant de nombreuses années,
particulierement aprés la transition du socialises le capitalisme, des fabricants ont été
soumis a la pression de la concurrence, parceqo’isit pas eu des technologies
suffisantes. Etre un nouveau venu dans le mondéatisie rendu la concurrence avec le
monde occidental trés difficile pour MEP, surtoahd le cours des années 1990. MEP est
pleinement conscient de ce fait et pour mainteaircempétitivité il a amélioré des
technologies de fabrication, principalement dassdomaines de l'usinage, la soudure et
le travail du métal en feuilles. MEP est forte denabrication de produits en tble pour les
applications de traction, mais posseéde aussi aehifgsoriginaux comme des rhéostats de
freinage, des démarreurs de pétrole, des éleatrardas pour ses clients. Son principal

objectif est la satisfaction des besoins fonctitedain client.
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Les principales stratégies de I'entreprise sont:

- Investir dans les nouvelles technologies et fodaenain-d'ceuvre compétente,

- Augmentation des revenus d'au moins 15 a 20%man gagnant un important

avantage concurrentiel et, finalement, par unegarssante du marche,

- Produire le produit & temps ou a la date la phaghe possible de la date de la demande
des clients

- L'amélioration continue de la qualite,

- Etre capable de répondre rapidement aux demahaegjeantes des clients,

- Atteindre ou dépasser les attentes des clienteeservant les promesses que MEP a fait,
- Produire avantageusement et offrir un produitngédleure qualité,

- L’amélioration constante des procédés pour éémites activités improductives
concernant la production

- Le développement et I"'amélioration d'une méthdeeproduction de maniére efficace
pour remplir la demande du client en utilisant ¢esinaissances acquises au cours du
processus de sélection, ainsi que les connaissamnicds processus de production pour

déterminer la date de production optimale, qui aqaoa la demande du client.

La stratégie correspond au but, lequel consistembisation des besoins des clients
principals, leurs besoins de participation desgpeites extérieurs au leur savoir-faire dans

les spheres qui ne représentent pas leur domaiee.di

3.7 Le savoir—faire de la société et ses avantages $imarché

« Ensemble de connaissances acquises ou développéame entreprise pour
mettre en ceuvre un procédé de fabrication ou diogeglus efficace. L'entreprise est
autorisée a réserver ces connaissances a sonssg. e chef d'entreprise peut interdire
aux salariés tout acte déloyal de divulgation asutpation du savoir-faire en insérant une
clause de confidentialité dans les contrats deatktdva communication du savoir-faire
peut étre aménagée contractuellement au moyer tdaence de savoir-faire (ou contrat

de communication de savoir-fairef.’ »

4" Law perationnel : Encyclopédie pratique du droides contrat§online]. C2007-2012 [cit. 2010-04-25].
Savoir- faire, Know- how. Dostupné z WWW:
<http://www.lawperationnel.com/EncyclopedieJur/S&aireknowhow.html>.
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Sur la base de mes recherches dans MEP et entpauleservice gestionnaire, le
savoir-faire sur lequel je me concentre ici esticejui est dans l'esprit des ingénieurs de
MEP qui développent des produits ainsi qu’ils démeént et exploitent des processus.

MEP possede un savoir — faire unique, particuli@mndans la fabrication des
rhéostats de freinage et disjoncteurs a grandesséfequi est partagé seulement par
guelques autres compagnies en Europe et dans ldematier. Cela a aidé la société a
vendre ses produits presque comme un fournisseunagropole, en particulier dans les
Républiques tcheque et slovaque. Cependant, catameaunique semble maintenant étre
mis en danger, parce que les entreprises étrangerame Microelletrica, Tellema et
d autres fabricants de rhéostats de puissances stu€ Europe tachent de mettre la main
sur les marchés tcheques et slovaques. Et dorcpoesjuoi MEP devrait investir dans de
nouveaux équipements plus efficaces et devraitrogdr sa production pour maintenir ses
avantages locaux et historiques. L’entreprise devgalement former de nouveaux
professionnels et travailleurs qualifiés pour reswpt la main d”oeuvre en vieillissement,
pour maintenir son avantage dans le domaine memdiat dessus. Les efforts de
développement de savoir—faire que jai observéE® Igont cependant moins ambitieux,
principalement dans la maintenance de la techmmlegistante et dans le développement
des innovations en investissant dans les techredpta formation de la main d oeuvre et
d"autres. D"une part, il y a une preuve réelle lggeconcurrents directs de MEP se sont
engages vers l'investissement et |"évolution comstde la production. Ce fait a pu poser
un risque potentiel a MEP a moins que des mesuientsprises immédiatement pour

traiter ce probléme.

3.8 Le marketing et la promotion des produits

L'analyse de l'environnement du marché signifie régherche de questions
fondamentales qui influent sur les niveaux de prafi sein du marché. La raison
principale d’entreprendre cette analyse est d ablercompréhension des clients, leurs
motivations et leurs besoins. Ceci inclut une idieation des plus grands et des plus
profitables clients ainsi que leurs caractéristiguees facteurs qui affectent la motivation
du client sont les prix et la sensibilité a la deéal

Pendant le temps que jai passé dans |'entreprisherchant les informations les

plus importantes sur ce sujet, j"ai appris que MERuUssi a gagner quelques clients
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importants en Europe et dans le monde, principatérdans le domaine des rhéostats de
freinage, des manches et fabrications de tdle ppplications de traction. Ces clients
incluent ALSTOM Transport, Siemens, Bombardier, &ahElectric, SNCF et les autres.
Bien qu’il y a encore une large place pour |"'amaétion des activitées de vente. Le
marketing est fait par I"agent commercial qui dffecégalement les travaux courants au
jour le jour des ventes, mais la société a besain tharketing spécial ou la section pour la
promotion des produits avec des employés qualiiés ce but.

Le déepartement des Ventes a MEP ne fait pas mietleorganigramme officiel, Le
département des Ventes possede 12 employés (le emmu affaire réél est accompli par
8 dentre eux).

Le marketing n"est pas assez assuré par la ggstroipale (le PDG et le directeur
commercial).

Actuellement, la commercialisation du produit dMiSP est conduite des maniéres

suivantes :

- Les sites Internet de la compagnie,
- Les catalogues et brochures,
- Les présentations de la compagnie,

- Les foires commerciales

3.8.1 Les sites Internet de la compagnie

C’est un outil formidable pour se présenter susies Internet qui n"est pas cher.
Cela permet d’informer les clients et les entregrisntéressés a MEP. Les clients
recherchent activement des moyens de mieux rép@nliners besoins. Les sites sont une
place naturelle pour eux d'aller chercher un pitodui

Le site de la société www.mep.cz a été publié eceBPdre 1998 et sert en tant
gu’outil Internet de marketing. Le site offre deformations de base nécessaires sur MEP,
des produits fabriqgués et des contacts importdrgs. sites sont traduits en anglais.
Toutefois, ces sites ont besoin d’informationsquigues et |"actualisation des produits.
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3.8.2 Les catalogues et brochures

La société eémet des catalogues et des brochuresppésenter I'entreprise et ses
produits.

Cela a également un constant besoin d'étre adudlésdevraient inclure, entre
autres, de nouveaux parametres de produits, dasnafions actualisées sur la société et la

mise a jour de la liste de référence des clients.

3.8.3 La présentation de la compagnie

La présentation de la société est destinée a ¢amtele locale et étrangere en
utilisant les présentations sur CD.

Pour les exportations indirectes, I'entrepriseisgtilun intermédiaire situé au
Royaume-Unis pour réorganiser des accords a I'taqpmor principalement pour
I'exportation. L"avantage de I'exportation indiesest I'acces sur le marché étranger, tout
en utilisant un minimum de ressources de l'entsepries inconvénients sont moins de

contrdle sur la distribution et I'incapacité a gagde I'expérience internationale directe.

3.8.4 Les foires commerciales

MEP a l'ocassion de se présenter aux foires en BR§pa tchéque et en
Allemagne.
Il s"agit des : Czech Raildays Ostrava, AMPER Pethianotrans Berlin - Le plus

grand salon mondial pour la traction des systersdsathsports.

-44 -



3.9 La mondialisation et la récession économique glokal actuelle,

I"impact sur MEP — une fusion d entreprise

3.9.1 La mondialisation

Selon I'encyclopédie Larousse la définition retentk La mondialisation est un
phénomene qui tend a accroitre l'interdépendanseédenomies dans un systeme de
marché a dimension mondiale. Elle affecte la sphéetle de I'économie, c'est-a-dire la
production et la consommation des biens et descesrvde méme que la sphére financiere
(monnaies et capitaux). La mondialisation est reéééacconjonction de quatre facteurs : le
facteur institutionnel, le progrés technique, l&oraposition de l'espace économique
mondial et les nouvelles stratégies d'entreprises.

Car j"ai eu quelques rendez-vous avec le directautépartement et le PDG de MEP,
jai découvert comment MEP est influencé par la dmisation et quelques faits
intéressants liés avec cela. MEP a tiré beaucoupédéfices de la mondialisation et de
I"entrée dans I"Union européenne en 2004 en augmiesbn expansion principalement
dans les pays membres. La gamme de produits de ddERssez petite ; la compagnie a
beaucoup de nouveaux contacts étrangers juste gréaeamondialisation. D'une part la
mondialisation ne présentent pas toujours unetgitudavorable et posséde ses propres
inconveénients. Par exemple, MEP a été le fabrigamjue des rhéostats de freinage dans la
République tcheque, mais ce monopole et le marcheestique bien établi pourrait étre en
danger pour les raisons suivantes :

« Il y ades anciens clients de MEP qui ont été dans larspti |'Etatqui se
trouvent dans la République tchéque, mais qui poesédés par les compagnies
internationales étrangeres, par exemple par Siem&es sociétés sont
habituellement motivées par le bénéfice et reclamickdes fournisseurs avec les
prix plus bas en exigeant la méme qualité du ptotlaicompagnie est alors forcée
dans une concurrence féroce avec des compagnigsargoulier avec des pays
asiatiques.

* Un autre risque relié a la mondialisation représelat migration de la main
d oeuvre qualifiée vers les pays de I'ouest plueld@pés. Cela crée un besoin de
main d oeuvre efficace dans la République tchelyaanigration internationale de
la main d’oeuvre augmentée provoque des changesuemes marchés du travalil
domestiques. Quand les employés quittent la sqQdésépressions sur le salaire
augmentent. La compagnie fait face a une pénugente d’employés parlant des
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langues étrangeéres, des opérateurs de tour, desitiéas qualifiés et de la main
d’oeuvre La société devrait aborder ce probleme de la tresssom du travail par

I"implantation d"un systeme efficace de gestiomedsources humaines.

MEP a été pratiguement le seul fabricant des raé&oste freinage dans tous les
pays de |'Europe de I'Est pendant I'ére du commumies milliers de ses produits
fonctionnent toujours en Russie et dans les aainegents pays du Comec@@ouncil
for Mutual Economic Assistancd)e Conseil pour I"aide commerciale mutuelle.

Malgré que les rapports commerciales ont cesséssalg changement, la
compagnie a toujours une grande possibilité degregyace marché, parce qu’elle peut
augmenter ses efforts par la conduite et par lésitds intensives concernant la
promotion des ventes et des produits dans ces bay® post-communiste a dépourvu
MEP de l'autre marché de monopole dans les sectlasr€lectro-aimants pour les
véhicules militaires. Le commerce avec ces artidles volume significatif s effectue

au travers I'Europe de I'Est.

3.9.2 La récession économique globale actuelle, I'impastir MEP — une fusion

d entreprise

La récession économique actuelle a frappé toupdgs et tous les domaines de
I'économie dans un monde globalisé. La baisse geolduction s’est produite sur une
échelle de masse dans la zone industrielle depuieinie de I"année 2007, qui peut
étre comparée qu'avec la crise économique en 182¢h(te de la Bourse des Etats-
Unis et l'effondrement économique par la suite).nDdes conditions de la
mondialisation, la récession n"a pas évité méme MERyraphique des ventes montre
une certaine inertie de la diminution du commepag, rapport a d'autres segments de
marché. De plus, les prévisions pour 2009 montrpré la baisse des ventes va
continuer desormais de |'ordre de 10 %. Dans s#itation, la coopération avec les
plus grandes entreprises mondiales dans le saotigué se montre comme étant trés
importante. La coopération avec une économie fiaadarte représente un avantage
pour |I"entreprise, en particulier avec le régandiass perspectives vagues de croissance
des économies mondiales et la fin de la récessans t& monde. Compte tenu de cet

état de I'économie mondiale et son impact sur MERssemblée Générale de
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I"entreprise Slovacké strojirny, a.s, - le propiiet de MEP Poitimov, a décidé en
Avril 2009 de faire une fusion entre ces deux gésiél."entreprise Slovacké strojirny a
mis en ceuvre cette démarche pas uniquement surase du développement
economique actuel des deux sociétés, mais surteett Hégard sur la situation
économique mondiale. Le but de la fusion était dercune société unique qui agit
comme une entité grande et fiable sur le march@ussi comme un partenaire
economique fort pour les institutions financierdsanques. Cela lui permet d"acqueérir
le financement dans la politique actuelle de lagban qui est stricte avec des
autorisations de crédits, pour son développemeartusu Non en dernier lieu, il y a
aussi une réduction significative des charges aipfimant les mémes services des
deux sociétés en une seule unité. Par exempdecteon financiére, qui a fusionné en
une seule section, entrainant une réduction defBogws. La fusion de deux sociétés a
fondé la compagnie Slovacké Strojirny, a.s., Hesi« SUB — L'usine 07 - MEP
Postelmov ». En termes de I'orientation sur les ad@gviet la stratégie de cette entité,
il n'y a pas de changement, MEP continue d'agirnserane entité indépendante dans

le cadre du groupe SUB.

3.10Les résultats économiques de |"entreprise 2005-2009

Graphique n°® 1L évolution de recettes de MEP Fe$tnov
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Une croissance positive en 2005-2008 a beaucolyeimdé la coopération avec des
entreprises francgaises. La graphique montre d usigére claire que le début de la crise
économique, qui a commencé dans la deuxieme mdeiél’année 2008, MEP a

completement frappé en 2009.

3.11La coopération avec des entreprises francaises

MEP coopeére avec des entreprises francaises lessignificatives dans le domaine

du transport ferroviaire.

3.11.1 SNCF

Il s"agit de la société nationale des chemins dérdmcaise, la plus grande société
de transport en France.

L ouverture de la coopération et la certificati@MEP s’ est passée en 1997. Cela
représente le terme essentiel dans le développeatasréichanges de MEP avec des
entreprises francaises qui sont actives dans eeesggVous pouvez voir Qualification
technique de MEP dans les annexes.

La signification et les références de [|'entrep®¢CF avait un impact positif
d"une facon décisive sur la prise des contacesatffaires avec la société ALSTOM. MEP
est actuellement un partenaire fiable dans la faunende résistances de freinage pour la
SNCF.

Graphique n ° 2 : L"évolution des recettes avec SK&D milliers CZK)
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3.11.2 ALSTOM Transport

Une des plus grandes entreprises mondiales dalmsraine des chemins de fer, le
producteur des trains a grande vitesse et I'AG¥e nouvelle génération d&GV. La
société est également parmi les plus grandes éecféncaises et ses véhicules sont
connus et circulent a travers le monde entier.

MEP avait pris contact en 1999 avec la filiale aafdroi (en Belgique) et le
premier projet dans la livraison des rhéostatsrgiMiWCML, a été realisé avec une filiale
a Preston (en Angleterre) en 2000. Les relationsités entre les filiales particulieres
d"’ALSTOM Transport permettaient la prise de conticta coopération commerciale avec
ALSTOM a Tarbes, et suivent ALSTOM La Rochelle, &atiennes et Reichschoffen en
France, puis encore ALSTOM Rijdekerk, Sesto Sarv&iniet ALSTOM Katowice en
Europe. Les premiéres livraisons des rhéostatsost éargies progressivement de la
livraison des armoires de traction, des tableauxlest montages électrotechniques des
systemes de refroidissement pour les trains. ME&téacertifie en 2003 comme le
fournisseur « A » et a été mis au « tableau denfeseur ». Cela veut dire qu’il est devenu
le fournisseur selectionné et préféré pour toudssfiliales d"’ALSTOM Transport. En
2009, Alstom Transport est devenu le principal ggaaire commercial de MEP en termes
de volume des ventes. Vous pouvez regardez Ragpautit de ALSTOM et Indice de
Performance Délai Fournisseur dans les annexes.

La renommée et les références de la firme ALSTOMnpe a MEP [|"acquisition
des nouveaux clients et le développement du conaxtaos |I"échelle globale d"une facon

beaucoup plus facile.

Graphique n° 3 : L"évolution des recettes avec ADSM(en milliers CZK)
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Image n° 7 : Le projet premier des rhéostatggiiwCML

3.11.3 CIRMA ENTREPRISE Bordeaux

La société présente une partie du groupe CEGELBR p®gramme de fabrication
consiste dans des tableaux électriques pour Isgaanferroviaire, pour des bateaux, des
avions et des raquettes pour le secteur civileiliaire. L entreprise se classe parmi les
fournisseurs de la firme ALSTOM et AIRBUS.

MEP a gagné la coopération en 2002 en France. MEBgalement certifié par la
firme AIRBUS (le client final) pour les livraisorge faisceaux de céables pour les trains et
les avions. Vous pouvez le voir dans les annexesnd&ht le développement de la
coopération un entrainement des employés tchegestspsoduite en France a Bordeaux.

MEP est un partenaire de I'entreprise CIRMA de@®082. En 2009 le déclin
apparent de livraison s’est installé. Il s"agitanminent des faisceaux navales (par exemple

le bateaux Queen Mary 1l.). Cela est arrivé bieident en raison de la crise.

Graphique n° 4 : L"évolution des recettes avec CARBNTREPRISE(en milliers CZK)
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3.11.4 SAFT Bordeaux

Représente une entreprise qui se concentre suodaigiion des batéries spéciales
pour I'industrie de traction, aéronautique et cogri

MEP a commencé la coopération avec cette entrepns2009, quand il a acquis
les deux premiers projets avec la réalisation 920

Les références de MEP versées par ALSTOM ont reptésdes signaux pour
SAFT a entreprendre la coopération commerciale. M&E des armoires en tdle pour les

batteries pour les véhicules ferroviaires.

3.11.5 FAIVELEY TRANSPORT

L entreprise concentrée sur la production des systeconduisants pour les
véhicules ferroviaires.

FAIVELEY a également contacté MEP sur la base éésences fournies par la
société ALSTOM. La coopération a commencé a laéhannée 20009.

Actuellement, le pilotage d'offres est en coursirples premiers projets dans le

domaine des armoires de traction.

3.11.6 SEGELEC Tarbes

Cette société francaise qui est localisée a Tadsesoncentre surtout sur la
production des armoires de traction et des tabledlextriques pour les véhicules
férroviaires.

La coopération entre cette firme et MEP a été daven 2001, les livraisons des
armoires de traction ont été réalisées jusqu’er.2BAsuite, I'interruption des livraisons
s’est produite. La cause de cet événement étlaitprotection » du marché francais, grace
a des accords entre les entreprises francaiseso®g@urs, |"état est sans livraison- ¢ est

un exemple de la coopération commerciale diffiallec des entreprises francaises.

MEP coopere avec des entreprises francaises paiesiplans le domaine du transport
ferroviaire. La coopération économiquement avanisgereprésente le coté positif en
termes de la croissance universel du MEP pour diiaitepn d autres demandes en France

ainsi que dans le reste du monde. Les possibiiééa réalisation des produits du MEP
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limités sur le marché tcheque dans certain domaemsemble avec le potentiel du marché
francais sont essentiels pour MEP, en termes d@issance suivante de la firme, et créént

des grandes possibilités pour I"avenir du MEP.
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4 LES PROPOSITIONS DE DEVELOPPEMENT
SUIVANTES DE LA COOPERATION AVEC DES
ENTREPRISES FRANCAISES

4.1 Les conditions pour la croissance du commerce avees entreprises

francaises

41.1 MEP

Comme il ressort des chapitres précedeMisP est une entreprise qui a le
potentiel de relier les exigences de sociétésnat@males avancées, y compris des
sociétés frangaises citées.

Sur la base de son propre savoir-faire elle ré@andexigences de la QCD (Quiality,
Cost, Delivery) :

Q (la qualité) — une exigence d"étre capable denfoun produit de haute technologie
fabriqué par une société qui opére dans le systBnmialité requise, qui contribue a
réduire les risques pour le client final a un miaim et d’étre capable de
communiquer d’une maniére constructive.

C (les charges) - les colts et le prix est plus #ofait concurrentiels, et permet au
client de réduire ses codts et d'accroitre ainsosapétitivité.

D (la livraison) — les livraisons sont realiséesngides termes concertés et dans les

conditions déterminées.

Pendant mes visites a MEP jai eu l'occasion de familiariser avec le
Département des Ventes, leur fagon de travailleleetommuniquer avec des entreprises
étrangeres, en particulier avec celles de Frartéesi Sous chaque produit cette activité
offre deux fournisseurs pour toute I'entreprisa ldngue de communication est I'anglais,
I'allemand et le francais tres limité. La commutiara se fait par courrier, téléphone ou la
conduite personnelle chez le client ou a MEP.

Les documents avec lesquels ils travaillent sontgralement en anglais, en partie
en langue francaise - par exemple, pour solutiotesedétails spécifiques des produits (la

clarification, les détails techniques, les réclaors, etc.), entrainant une complication
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pour les résoudre. Si nécessaire, les documemigaisasont traduits a I'extérieur, parfois le
traducteur en francais assiste a quelques négutigbersonnelles.

Cette contrainte ralentit la solution des situatidiurgence et complique la réaction
nécessaire de MEP. Le manque de communicationlddarsgue francaise est beaucoup
plus évident dans le secteur d’achat du matérieViB®. Avec le développement de la
coopération avec les entreprises frangaises esr@a@galement la nécessité d'acheter des
matériaux spéciaux en France de facon croissaraes s petites entreprises, il y a un
manque de possibilité de communication en angkasitoup plus grand. N'importe quelle
communication — par télephone ou par voie éledafumireprésente plutét un grand
probleme pour MEP. Il faudrait traiter efficacemeathandicap.

4.1.2 Les entreprises francaises

Les sociétés francaises citées se clagsmmii les leaders dans leur domaine en
France, ainsi que dans le monde. Pour maintenis lpasitions sur le marché et pour
d"autre renforcement de |'entreprise il faut un edi@pement constant de nouveaux
produits lors de la baisse des prix actuelle et ademges. Ainsi cette stratégie de la
possibilité d'acheter dans les Pays émergentssame une occasion de plus en plus
grande pour la réduction des charges, tout en coareles paramétres QCD requis. Le
développement existant des affaires avec MEP mégdrpossibilités suivantes d accroitre
la coopération commerciale. Il s"ensuit que leséés francaises en général sont tres
désireuses de se développer avec des entrepiigegiés, et donc avec MEP aussi.

Les sociétés francaises avec lesquelles btiepére sont capables de communiquer
en anglais sur les postes de direction, sur leepake référence et des postes subalternes —
les acheteurs, les constructeurs, mais pour ledogégpde qualité la compétence d'un
certain niveau d’anglais n’est pas toujours laere@ela conduit souvent au «bruit» de
communication, lincompréhension ou l'impossibildé communiquer directement en
fonction des besoins réels.

Une carence générale des entreprises fs@scast une « réticence » a communiquer
autrement qu’en francais. Mais cela s est rédufadon significative depuis les dernieres
années. Malgré cela la capacité de communiqueraergdis crée une position favorable
des entreprises étrangéres pour la création detaatenrapides ainsi que pour le

renforcement de la collaboration. Les Francais woupurs apprécier un effort pour parler
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francais. La connaissance de la culture francaggefie un apport positif pour le résultat

des négociations aussi.

4.2 Les propositions et les recommandations pour la cresance du

commerce avec des entreprises francaises

Sur la base de ma connaissance de MEP s d&atégie commerciale, je voudrais
suggérer quelques mesures qui pourraient aidefoésla améliorer la coopération avec les
entreprises francgaises en vigueur, ainsi que dhotdes nouvelles entreprises frangaises et
des entreprises de pays parlant la langue francaise

Mes suggestions, en plus des mesures dénéralables pour accroitre la
compétitivité, doivent étre adressées a la sediiboommerce et de I'achat.

La récession mondiale actuelle est pouetdseprises de Pays émergents |"occasion
de pénétrer dans les marchés mondiaux - les mafchdgis. La coopération existante
pourrait étre fixée par un contact plus étroit alescclients francais en mettant I'accent sur

des outils de marketing du MEP. Mes propositiomd s suivantes :

4.2.1 Etablir un agent d"affaires local pour un territoir e donné de la France
4.2.2 Intégrer un employé avec des compétences en languwglaise et francaise
4.2.3 Actualiser la présentation commerciale de MEP

4.2.4 Améliorer et faire vérifier les sites internet, repindre la version francaise,
4.2.5 Créer un compte sur Facebook

4.2.6 Assurer la participation a des foires et des expdsins en France dans ce

domaine
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4.2.1 Etablir un agent d"affaires local pour un territoir e donné de la France

La compagnie a besoin d'un agent d"affaieesal ou d'un agent unique qui serait le
un principal représentant permanent indépendant ypoterritoire donné de la France. Le
rapport entre les deux parties devrait étre disgasé un contrat d'agence.

Un agent des ventes local en France serait indépénitl serait contrélé par la compagnie
conformément a son contrat permanent — il pouorgi&niser son travail comme il veut.

L'agent a une autorité d'agir au nom, dpad et au risque de sa compagnie. Il ne
prend aucune responsabilité pour les marchandisegent devrait étre alloué comme un
représentant permanent de la compagnie en France.

La mission de I'agent francais serait daver des clients pour MEP en France. S'il a
simplement le droit de représenter la société,st, en fait, un courtier et mettra
simplement des perspectives dans le contact aaqmltateur, qui fera le reste lui-méme.
On donnerait a I'agent le pouvoir de négociatiomgrsé a négocier et vendre de la part de
I'exportateur, a que il soumettra l'ordre. Dansti@s cas, MEP sera toujours en charge de
fixer les prix, les conditions générales de ventdecla responsabilité unique vis-a-vis du
client.

Les principaux avantages d'utiliser un agent sssuivants:

» La compagnie garde le contrdle de sa politique cerniale (le cadre de prix, la
définition de la politigue de communication, etc.),

» La société maintient le controle et la connaissaticanarché et de la clientéle,
comme il est en activité directement avec sestsli@a facturation et la livraison),

» La compagnie profite de I'expérience existanteedadconnaissance de I'agent local
du marché et de la clientéle potentielle,

» La compagnie économise beaucoup de temps et dangemant de la visite, le fait
d'appeler et le fait d'envoyer les e-mail aux ¢ien

» L'agent local peut explorer et viser des clientseptiels, il peut convaincre des
clients que le produit, la stratégie et le prixldecompagnie sont avantageux en
comparaison d'autres concurrents,

» Il peut manipuler des communications de post-vesdre les clients et la

compagnie

MEP utilise un agent local situé au Royatisné Selon les informations j'ai
appris de la compagnie, cet agent a aidé la congpagrecevoir de nouvelles affaires

pour les rhéostats. Le rapport entre MEP et genhtalocal est disposé dans un contrat
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d'agence. MEP projette aussi de signer le contagiedce avec les agents locaux au
Japon et a la Corée du Sud.
Je recommande ainsi de faire le méme pdilisen le marché disponible en

France apres mes suggestions indiquées ci-dessus.

4.2.2 Intégrer un employé avec des compétences en langaeglaise et francaise

L'état décrit de la Section de Ventes dePMBontre que le commercant parlant la
langue francaise devrait améliorer la communicatamec les clients existants et la
possibilité d'acquérir de nouveaux clients de Feade propose:

- d’identifier un employé potentiel - étudiant au neminde ses études a l'université.
Le candidat idéal est un étudiant qui a effectuéeéjour d"études en France (par
exemple le programme Erasmus).

- de conclure un contrat de travail pour MEP aveailucours de la période d"étude
et I'accord sur I'emploi ultérieur a MEP apres awebienu le diplome.

MEP exécutera une formation en entrepris@ssurera le stage de travail pour
I"étudiant( au moment des études ) chez I'un de<lgmts francais actuels. Apres avoir
complété le stage et terminé l'université, |"enmisepl acceptera dans le contrat de travail.

Cette affaire sera sans doute un grandrapoar le développement du commerce
avec des entreprises francaises. La connaissaroengi&#onnement culturel sur la base de
ses propres expériences de |"étudiant — employé anadre de |"éducation, ainsi que
dans le cadre de stage professionel dans le doroam@et du commerce du transport de
traction, peut augmenter les possibilitées de MERcemant le développement du
commerce cité et augmenter le niveau des achatemeiat de la France.

Compte tenu du potentiel connu de |I"écordingincaise j estime que cette mesure est

trés importante.

4.2.3 Actualiser la présentation commerciale de MEP

La présentation sert a donner des infonatide base sur I'entreprise, c’est un outil
de marketing avec le but principal qui consisteoavaincre le client de coopérer avec la
société. La présentation devrait étre claire eapialative pour que le client puisse avoir
une image claire de I"entreprise.

Aprés avoir vu et appris que la présentatest vieille d’au moins 5 ans, je

recommande de’en créer une nouvelle en corrigaen attualisant toutes les informations
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nécessaires de l|'entreprise, et je conseille deyiser par I'utilisation des techniques

actuelles.

4.2.4 Améliorer et faire vérifier les sites internet de MEP, rejoindre la version

francaise

Quand jai vu les sites de MEP, je me sussquie cela fait déja longtemps que la
derniére révision. Et j"avais raison, les sitesaantmoins dix ans. De mon point de vue, les
sites web de l'entreprise désignent leurs capaa@téscompétences, les ressources
financiéres et beaucoup d’autres facteurs qui peuniuencer la premiére impression du
client et décider s’il va créer des contacts aetie @ntreprise ou pas.

C’est pourquoi j'ai recommandé vivementider de nouvelles pages web au niveau
technique actuel, parce que les pages actuellegpelaisser penser que MEP posséde des
capacités d’'un mauvais niveau et donc dissuadecl@dats.

J apprécie que les sites web soient ttagun anglais, mais si MEP veut maintenir,
développer ou ouvrir des nouveaux contacts avecedegprises francaises, il est trés
conseillé d"ajouter une version francaise pour kgseentreprises francaises pourraient

regarder les sites web sans problémes.

4.2.5 Créer un compte sur Facebook

Il y a deux années que je connais le sitebook, mais a cette eépoque- 13, ce site n'a
pas été tellement diffusé en République tchequend@®jours, Facebook représente un
portail public qui est largement utilisé par lesngedans le monde entier incluant la
République tcheque. Cet outil sert a la commurocagiénérale entre les gens. Beaucoup
de gens pensent que le seul but d'utiliser Facelesbkde passer du temps devant
I"ordinateur en regardant les sites personnelses et leurs photos ou directement parler
avec eux. Malgré cela, Facebook peut servir aueprnises d’'une maniere positive aussi,
parce que les entreprises peuvent se présentier sitee web d’une maniere facile et claire.

Par hasard, j‘ai essayé de trouver quelpaegnaires francais de MEP et je les ai
trouvés avec succes. C'est pourquoi je recommanMER de créer un compte sur
Facebook aussi. C’est une maniéere utile pour seprér sur les sites web, pour donner
des informations de base nécessaires de |'enigpiffiicher les images de leurs produits,

créer un forum de discussion et beaucoup d'aulieses utiles.
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4.2.6 Assurer la participation a des foires et des expdsins en France dans ce

domaine

MEP participe aux foires et aux expositionacernant I'industrie électrotechnique en
République tchéque. Je les ai déja mentionnés anbapitre du Marketing et de la
promotion des produits. La seule foire internatienau MEP prend part est Innotrans
Berlin en Allemagne. Malheureusement MEP ne pgei@ aucune des foires en France,
ce que je considere comme un manque. Dans les foiemtreprise acquiert une grande
chance de nouer des contacts avec des firmes isascat peut-étre d’établir une
coopération par la suite. Il pourrait se préseatkr foire Intermat Paris, Industrie Paris ou
Métal Expo et d"autres.

Je lui conseille d’essayer de commencec &vearticipation en France, parce que
MEP pourrait se présenter directement en Francpoetrait acquérir des nouveaux

contacts étrangers.
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CONCLUSION

Dans mon mémoire, je me suis concentré sur la ipéscr des relations franco-
tchéques et leur coopération commerciale. J aeptéda société MEP P#stmov comme
le cas pratique, sur lequel j"ai réflechi sur sap&vation avec des entreprises francaises
concretes.

Le but de mon mémoire a été d"apprendre les conditile la coopération franco-
tchéque. Sur I'exemple de MEP, |"entreprise coméergur le transport ferroviaire dans le
domaine électrotechnique, jai demontré les cOtEstifs et negatifs de la coopération
commerciale avec des plus grandes entreprisesaismscdans ce segment du marché. Sur
la base de mes connaissances, j'ai proposé desamesucretes qui pourraient viser a la
croissance de leurs possibilités de développementnmercial avec des entreprises
francaises citées, ainsi qu’a la création de naweantacts étrangers. Les mesures que
j ai proposeées pourraient contribuer d’'une manp@stif a la fixation de la position de
MEP sur le marché francais.

Les relations commerciale entre MEP et les entseprirangaises ont connu une
croissance depuis décembre 2000. Cependant, cefigsance n'est pas entiérement
attribuable aux efforts de MEP, mais aussi deséségifrancaises qui ont cherchés une
qualité et des produits moins chers dans les pé&ysrape de I'est. Pour de telles
entreprises francaises, ce n'était pas une diffiaiidentifier et de localiser des entreprises
comme MEP pour les raisons déja mentionnées détestibése. La plus importante société
francaise qui a commenceé des affaires avec MERelte facon est ALSTOM. MEP a
commenceé a travailler avec ALSTOM depuis le Déecenit®01 et cela a abouti a une
croissance significative de cette transaction cormiale entre ces deux sociétés. Grace
aux exigences de qualité, par exemple les auditslaksification et des contrdles de
qualité, effectuées par ALSTOM, MEP a adopté ursysteme qui I’a aidé d’'une maniere
significative a améliorer la qualité des produéisagrandir ses connaissances de la main
d oeuvre et a renforcer la conscience de la quatitgénéral.

En France et allleurs, la société MEP a seulemaet ppoignée de concurrents
concernant les produits pour le transport ferrogiaNéanmoins cet avantage n’est pas
entierement exploité, surtout a cause du défaut diarketing ciblé, le besoin d’un agent
d affaires local, le niveau bas en langues étrasgér d autres raisons. Pour maintenir et
développer des relations commerciales avec deepises francaises, MEP devrait

-60 -



conserver pas seulement ce niveau de qualité,anass inventer des mesures pour réduire
ses colts, parce que cela représente la force cenatti Iattractivité pour les sociétés
francaises.

Je crois que les mesures que jai proposées a MitRapent contribuer aux
relations commerciales avec des entreprises fre@egal une facon positive. A la suite de
ce mémoire, je compte transmettre ces recommamdaiola société MEP afin qu’elle

réussisse dans cette voie.
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RESUME

Tout d’abord, jai traité des relations franco-tpi® en général. J'ai cité les
données de base historiques et les débuts ddissabent des relations qui ont influencé
dans une large mesure des relations mutuelles eaepays. Egalement jassigne des
points a des différences de mentalité et de corapmmt des deux nationalités, de I'action
en général et en matiere d'affaires.

La deuxieme partie porte plus précisément sur ¢pémtion commerciale entre la
France et la République tcheque. Je présente iccantain nombre d'institutions et
d'organisations, situées en France et en Républapégjue. Sa mission principale est de
créer un cadre juridique pour le développemerd erdmotion de la coopération d'affaires
des entreprises francaises et tcheques. Je désnislations commerciales entre la France
et la République tcheque depuis 1989 jusqu'a adijowir qui sont grace a I'évolution de la
Tchécoslovaquie marquées par le développementatdiddooration, I'afflux progressif des
investissements francais en République tchequeaegihentation de I'exportation de la
République tcheque vers la France. Le chapitreagtiidécrit I'import et I"'export franco-
tcheque enregistré pendant ces dernieres annBesgwgtrie dans lesquelles la coopération
se déroule & un niveau élevé. A la fin du chagér@résente les entreprises francaises
industrielles situées dans la République tchequausieurs sociétés tcheques et tcheco-
frangaises qui sont installées en France.

Dans la troisieme partie je présente MEP fedrsiov, la société électrotechnique, je
décris son histoire, les caractéristiques spe@fgue programme de fabrication et les
clients du portefeuille, la distribution, I'orgaai®n, la stratégie, le savoir-faire, le
marketing et la présentation de leurs propres predje mentionne également la
mondialisation et la crise économique mondiale,aqiiconsidérablement influencé MEP.
Le dernier chapitre de cette partie décrit la coafpgn commerciale de MEP avec les plus
grandes entreprises francgaises dans le domairrarkport ferroviaire.

La derniére section est concentrée sur |"évaluat®ia situation actuelle dans la
société et sur les suppositions pour le développtrhe la coopération entre MEP et les
entreprises francaises. Basé sur les enseigneniréstsle la société MEP, je propose des
mesures concretes pour renforcer la coopérationmmmale avec ces sociétés et les

possibilités d'établir de nouveaux contacts framcai
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SHRNUTI

V prvni ¢asti této bakai&ké prace jsem se zabyvala francouzsskymi vztahy v
obecné rovit. Uvedla jsem zakladni historicka data &gty budovani spoluprace, které
ovlivnili do znané miry vzajemné vztahy mezéntito zentmi. Déle poukazuji na
odliSnosti v mentali, chovani obou narodnosti atgpb jednani jak obeéntak v
obchodnich zéalezitostech.

Druha ¢ast pojednava blize o obchodni spolupraci mezi diraa Ceskou
republikou. Uvadim zdéadu instituci a organizaci, které se nachazejvgakrancii, tak v
Ceské republice. Jejim zékladnim poslanim je Mgmd pravnino ramce pro rozvoj a
podporu obchodni spoluprace francouzskyclieskych firem. Dale popisuji obchodni
vztahy mezi Francii €eskem po roce 1989 a7z do &asnosti, které se diky zZmam v
Ceskoslovensku vyzgaji rozvojem spoluprace, postupnynrilpem francouzskych
investic doCeské republiky a zvysenim expor€leské republiky do Francie. V dalsi
kapitole giblizuji ¢esko-francouzsky import a export zaznamenany veposth letech a
oblasti pimyslu, ve kterych probihda spoluprace na vysoké niroV zawru kapitoly
uvadim francouzské pmyslové firmy, které se nachazeji na Gzebeiské republiky a
nékteréceske aesko-francouzské spaieosti, které jsouizzené ve Francii.

Ve treti ¢asti gedstavuji elektrotechnickou firmu MEP Pidimov, kde popisuiji
jeji historii, zakladni charakteristiky, vyrobniggram a zakaznické portfolio, distribuci,
organizaci, strategii, know-how, marketing a preéaenvlastnich vyrobk, déle zmiuji
globalizaci a s#tovou ekonomickou krizi, kterd ma zZmg vliv na MEP. V zagrecné
kapitole popisuji obchodni spolupraci MEP i®gnimi francouzskymi firmami v oblasti
trakeni dopravy.

Zawretna cast je zamrena na zhodnoceni dosavadni situace veéfiamna
piedpoklady rozvoje spoluprace mezi MEP a francoumskfirmami. Na zaklad
ziskanych poznatk o firmé MEP navrhuji konkrétni op#ni ke zvySeni obchodni

spoluprace s uvedenymi firmami a moznosti navaaénych francouzskych kontakt
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Charakteristika prace: Bakal&ska prace pojednava o obchodni spolupraci mezichkran
Ceskou republikou. Jako praktickyikiad je uvedena spaleost MEP Pogelmov. Prvni

¢ast gedstavuje historicky vyvoj vztdahmezi €mito zengmi a reflektuje jejich odlisné
chovani v obchodni sfé. V druhésasti popisuiji instituce podporujici francouzsieskou
spolupraci, obchodni vztahy, import — export, usadiancouzské gmyslové firmy na
uzemiCeské republiky @eské atesko-francouzské spd@ieosti ve Francii. Vereti ¢asti
piedstavuji firmu MEP Poitlmov, popisuji jeji zakladntinnost, strukturu a vyvoj
obchodni spoluprace s francouzskymi firmami. Citéto prace bylo jfedstavit obchodni
spolupréaci Francie @eské republiky, zjistit siiné a slabé stranky MER&aleds vytvorit

navrhy a doporkeni pro zvySeni spoluprace s francouzskymi firmafgio navrhy jsou

obsazeny v posledni kapitole.
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Characteristics of Thesis. The thesis deals with commercial cooperationvbeh France

and Czech Republic. The entreprise MEP #drsiov is given as a practical example. The

first part presents the historical development eftions between these countries and

reflects their different behavior in business. T8exond part describes the institutions

supporting French-Czech cooperation, businessaefgtimport-export, then | present the

French industrial companies in Czech Republic apelcE and Czech-French companies in

France. The third part presents the entreprise MABBitelmov, describes its basic

operation, structure and development of businesparation with French companies. The

aim of this work was to introduce the business eoaton of France and the Czech

Republic, identify strengths and weaknesses of MEBR then develop proposals and

recommendations to enhance cooperation with Frexchpanies. These proposals are

contained in the last chapter.
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Annexe n°1

Qualification technique de MEP par la firme SNCF

ET DES MOYENS

K-ROUSSEAU

X 08

RE C’“;‘vi‘«iA'\TDL A\/T"(, AR o )
MEFP POSTRELMOVY

Tovarni 2
789 69 POSTRELMOVY

REPUBLIQUE TCHEQUE

A Pattention de M. VAGNER

Nos réf. : AGEJ 96/1434
Objet :Qualification technique

- Lyon, le 18 novembre 1997

Monsieur,

Comme suite 4 la procédure de qualification engagée en mat 1996, : P de
vous informer que la SN.CF. qualifie votre site de production de POSTRELMOY pour la

fourniture de :
- résistances de puissance.

votre €tablissement et
ifigues  {qualifications,

Mous vous prénxismw que cette qualification concerne exclusiveme
i 5

n'est  aucuneme liée aux _dispositions  éventuelles
homologations...) pre:vum par la S N.CF. pour les p

Nous vous rappelons, en outre, gue | la quali
par la S.N.CF. a titre rg ocable et peut & tout momem st
conditions qui ont conduit a la délivrer ¢ valables ou

compions sur la permanence de vos efforts pour maintenir €, si poss

standard de qualité

r, Monsienr, 'expressic
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Annexe n° 2

Rapport d"audit de ALSTOM 09/03/02

| RARSPILIRE o8 e i
Sourcing
ﬁiﬁ?g}; Supplier Classification Audit Audit Ref.:
Transport Audit Report DD TR 09/03/02
) Rapport d'audit
AL £ 9 scope ALSTOM de validité. Andit date;
ALSTOM Scope of U,r?éi' ALL 11-sept-03
validity © Unité e
Sector ) Segment ALL i
Secteur TRANSPGRF _ Segment T .
Audited activities: by, iy, Welding, Crimping, Machining i sepi-03
Sunnitar Information ] infermations lournisser
Supplier, MEP Tel: + 420 648 49 31 11
Site: Pastrelmoy Fax: + 420 648 49 33 03
Address: Tovarni 2 E-mail: WwWw.mep.cz
789 68 Postrelmov
Czech Republic
. . speed ciroui Ker, looms,
Supplied Produsts: Eleatrical Cumcles,lﬁﬁmmms, High speed circuit breaker, looms
i L] TR, s
Supplier resnongibles / ables fournisseur
Name of Unit Managing Director : Z. Dolecek
Mame of Quallty Director: M. Striz |
Mew classiiiention audR repult ] Résullal du nouvel audil de classification
Class L N% 78 % Validity Date: Sept. 2006
Number of CARS: 13 Raised Number of failed EQ : 2

T Previous audit result { Aésultal du précedent audit

Last audit Dater  19-juin02  to  20-uin02 Ref.: 0D TR G801/ Result (Class/N%) 8 87%
Audit conglustons [ Conciugion de audit

The audit has been conducted in Postrelmev on only part of the questionnaire,

taken into consideration.
bie audited before placing any new order.

FAMS and Service sections have been considered as non applicable due to the products manufactured.

audit questionnaire (dated Nov. 2002).

which are here below highlighied. Final ranking and classification is A 75% with 2 failed Eliminating

Questions. 4 new Corrective Action Requests have been raised for which an action plan is expected by week 40.
G Corrective Action Fequests from the previous audits and not yet completed have been moved to this audit report
for follow-up.

ey points (strengths or areas of improverment) for sach section are detailed here below :

Fesull of previous classification audit conducted in June 2002 (audit report DD TR 06/01/01) and follow-up audit dated August
2003 (audit report DD TH 06/01/01 §1) have been taken into account. All questions of the following sections : EH&S, Project
Management, Sourcing and Integrated Logistics have besn audited. For the other ones resulis of previous audits have bee

Daslgn section has not been audited. In case new confracts should require a specific development from MEP this section should

Feault is valid for the whole scope of activities and for both sites : Postraimov and Zabreh as per Alstorn Transport Classifications

The audit carried out on the 11th of Sepiember 2003 has revealed some strong and weak points and some non-conformities|

Contertts of audit file: Pudlt report, CARYS), Questionnalre, Caleulation shest, Reeuli sheet
Lead Auditor: Denis DAJNO Funetion: Supplier Development Mger
Date: Sept. 15th, 2003 Signature: ——
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Annexe n® 3

IPDF : Indice de Performance Délai Fournisseur, ALSOM

IPDF : Indice de Performance Délai Fournisseur
| 11-févr-09 | |EMETTEUR : LRH L - APPROVISIONNEMENTS |
FOURNISSEUR : MEP POSTRELMOV AS
M
Adresse :
TOVARNI 182/2
BP
789 69 POSTRELMOV
Tel : (074
Fax : 00 420 583 49...
|IPDF dumois de: DECEMBRE 2008 |
Echéances attendues |Echéances recues : dans les délais en retard retard moyen
69 69 0 0,0
semaine (s) / poste
Taux de livraison% 100%
Systéme de notation : Base volume des livraisons attendues
note maxi = 100 points % livraisons dans les délais x 100 + décote / sem retard moyen
note mini = 0 points <=1sem: pas de décote
>1sem - 5 points / sem
MOIS IPDF ; ) B
janv-08 100,0 ) évolution performance IPDF
févr-08
févr-08 100,0
mars-08 100,0
avr-08 100,0
mai-08 100,0
juin-08 100,0
juil-08 100,0
sept-08 100,0
oct-08 100,0
nov-08 100,0
déc-08 100,0 o

Rappel Rating ABC : |80 a 100|Fournisseur classe A

Performance délai 50 a 79 [Fournisseur classe B DEEMBRE 2008

0 a 49 |Fournisseur classe C

IPDF =

100,0

Moyenne IPDF 100,0 Rating ABC :

CLASSE A
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Annexe n° 4

La certification de MEP par la firme AIRBUS pour la fabrication de faisceaux de
cables pour les avions

Toulouss, 15/07/2003
\ J Ref. : QUALIFB3-26-STG-03 Part 251
~ Vers A0

; Al+BUS c

_ATTESTATION |
process qualification

31060 Toulouse cedex 03.
Procurement Quality

We hereby declare the Company :
factory :
QUALIFIED For the following
Activities :

For the work pérformed as a Subcontractor for AIRBUS FRANCE,

This Qualification is granted on the basis of the foflowing :
- Qualification dossier: Ref, TN3 -2 -01 - 008 Issue 1.01.
- Calibration procedure: Ref. TN4 -2 - 07 - 025 Issue 1.00,
- This Qualification cancel and replace: Ref. QUALIF83-26-STAE-02-Part 251 Vers A0 dated 14/11/02.

This Quaiification is subject to the following special conditions :
up in accordance with AIRBUS FRANCE

- The Subcontractor undertakes to perform production follow-
requirements.

- The services are guarantied to be in conformity with the industrial/technical dossier submitted for the
investigation,

- No modification with respect to the Qualification data’ are introduced without agreement from the
department having granted the Qualification, ) <h

RESTRICTION : NO

Note : This Authorization can be suspended or cancelled at any time in the event of a deterioration of the
services or a lack of efficiency in the assessed Quality Assurance System.

/
Philippe DETRE
Procurement Quality

AIRBUS, AN EADS JOINT COMPANY: AIRBUS FRANCE SIEGE SOCIAL

WITH BAE SYSTEMS SOCIETE PAR ACTIONS SIMPLIFIEE 316, ROUTE DE BAYONNE
AU CAPITAL DE 76 558 233 EUROS 31080 TOULOUSE CEDEX 03, FRANCE
RCS N° 393 341 532 TOULOUSE PHONE +33 (0)5 61 93 55 55

B i
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’ ' Toulouse, 15/07/2003
» @ Ref. : QUALIF83-07-STQ-03 Part 251

Vers A0
AIRBUS
AIRBUS FRANGCE TT
3} g route de Bayonne A ESTATI ON
31060 Toul dex 03. rgn .
Procurement Guaity. of process qualification
We hersby declare the Company :

factory :
QUALIFIED For the following

‘ Activities :

For the work performed as a Subcontractor for AIRBUS FRANCE.

This Qualification is granted on the basis of the following :
- Qualification dossier: Ref. TN3 = 2 — 01 - 007 Issue 1.01.
- Calibration procedure: Ref. TN4 <2 — g7 — 026 Issue 1.00.
- This Qualification cancet and replace: Ref. QUALIF83-07-STAE-02 Part 251 Vers AQ dated 14/11/02.

This Qualification is subject to the following special conditions :

- The Subcontractor undertakes to perform production follow-up in accordance with AIRBUS FRANCE
requirements. :

- The services are guarantied to be in conformity with the industrial/technical dossier submitted for the
- Investigation.

- No modification with respect to the Qualification data are introduced without agreement from the
department having granted the Qualification.

RESTRICTION : NO

Note : This Authorization can'be suspended or cancelled at any time in the event of a deterioration of the
services or a lack of efficiency in the assessed Quality Assurance System.

flippe DETRE
Procurement Quality
.
AIRBUS, AN EADS JOINT COMPANY AIRBUS FRANCE SIEGE SOCIAL
WITH BAE SYSTEMS SOCIETE PAR ACTIONS SIMPLIFIEE 816, ROUTE DE BAYONNE
AU CAPITAL DE 76 558 233 EURQS 31060 TOULOUSE CEDEX 03, FRANCE
RCS N° 393 341 532 TOUIOUSE PHONE +33 (05 61 93 55 55
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