ARE VA




Business Unit ISSCO

Michel AUGONNET,

Directeur Géneral,
BU International Sales and Service Country Organization

AREVA Technical Days no. 5
Istanbul, décembre 2004




AREVA T&D — Enjeux stratégiques

» AREVA T&D : un acteur global solidement positionné

» Les facteurs clés du succes
La relation client
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AREVA T&D est positionnée sur un marché
de 38 milliards d’euros

Definition des Marché global de T&D

sements de marche par niveau de tension en 2004
800 kV —

' \ ~ 13Mds€
Haute Tension 22K
~ 38Mds€

Moyenne Tension

Transmission

1 kV

Distribution

Basse Tension

Source : estimations AREVA
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Plus de la moitié du marché se compose
de produits

38Mds€
| |

» Automation :
Erosion de valeur dans les produits d’automation
- Croissance liée a la numérisation des réseaux et aux services
connexes (systémes & logiciels)

Services P Services : Les clients exigent une valeur ajoutée sur
6Mds€ I'ensemble de la chaine des produits et systémes

Systémes P Systemes : Croissance du marché tirée par I'électronique
11Mds€ de puissance (CCHT, interconnexions)

dont Produits
5Mds€

Produit i : : .
i vonton e P;gotl)ugs » Produits - Marché stable
systemes 4

Marché T&D global (est. 2004)

Source : estimations AREVA
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Les meilleures perspectives commerciales
se trouvent desormais en Asie

et au Moyen Orient
Afr/M.O.

14 % Moyen Orient : Grands projets de transmission
(interconnexions)

Inde : Marché émergent avec un fort potentiel dans la
: i distribution secondaire et les systémes de transmission
Asie Pacifique
33 %
Chine : Le marché avec le meilleur potentiel pour tous

les segments du marché T&D

Amzééigues » Amérique du Nord : Marché présentant un certain potentiel
(0]

(modernisation) mais soumis a des contraintes réglementaires
(loi sur I'énergie...)

» Russie : Marché a fort potentiel (rénovation)

» Europe : Besoins dans le renforcement des réseaux
et les interconnexions. Création d’'un marché européen ?

Marché T&D global (est. 2004)

Source : estimations AREVA
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AREVA T&D : une entreprise focalisee
sur les besoins des électriciens

» Répartition du marché par client

. Base de clientele
Marché global de T&D AREVA T&D
40 % P Entreprises industrielles o5 04
Entreprises . - _ _
industrielles Gaz et Pétrole, Chimie Entreprises industr.
Mines et métaux
D Transport de passagers
Autres
60 % 3 o
Electriciens P Electriciens 75 %
Compagnies intégrées Electriciens
Sociétes de
- b transmission
Distributeurs
Producteurs

| AREVA T&D : n° 2 sur le marché des électriciens |

Source : estimations AREVA
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A

AREVA Le marché repose sur une base recurrente solide
et bénéficie de facteurs structurels de croissance...

__—>

1+ 4%

P Lacroissance du marché T&D est
généralement estimée a environ 3-4 %
par an

» Principaux facteurs de croissance :
Croissance économique

Développement des réseaux (Inde, Chine,
etc.) et renforcement des réseaux
(Russie, USA...)

2002 2003 2004

|Au cours des dernieres années, la croissance du marché T&D
semble avoir atteint un niveau de croissance important |

Source : estimations AREVA
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A ... limités toutefois par une série d’'incertitudes
et de contraintes

» Un examen historique
plus approfondi démontre
une tendance moins soutenue

» Contraintes pour la croissance

Incertitudes concernant
la croissance éeconomique
(dollar, pétrole...)

Manque de cohérence

des cadres réglementaires
et du processus décisionnel
d’investissement

des électriciens

2000 2001 2002 2003 2004 Erosion de la valeur

I_ Le marché T&D est stable, avec des fluctuations
cycligues et une croissance par paliers dans la durée_l

Source : estimations AREVA
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Les facteurs clés de la croissance seront
compensés par I’érosion de la valeur et les
risques speécifigues a certains marches

CAGR02-04:+4 %

[ N
CAGR00-04:+1,8 % I
— —

!
2000 2001 2002 2003 2004

Renouvelables

"""" FACT
Déréglementation
I Remplacement

Numérisation
Interconnexion

Extension Moteurs de croissance
des réseaux

Erosion de valeur sur le marché récurrent

Moyen terme : + 1,3 %

(in billion Euros)

T T T T T T T
Moyen terme

Réalisé Estimation Projection

Source : estimations AREVA
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Extension des o
réseaux

Interconnexion -

Numeérisation

Remplacement ¥

Déréglementation

Renouvelables,

FACTS

Les moteurs de croissance du marcheée T&D

Investissements en T&D nécessaires pour
accompagner la croissance de la consommation
d’énergie en Chine et en Inde

Grands projets contribuant a la sécurité
et a la disponibilité des approvisionnements d’énergie
en Asie, au Moyen Orient et en Europe

Renforcement de 'automation des réseaux pour
permettre le développement des marchés de I'énergie,
la qualité et la sécurité des approvisionnements

et I'intégration des productions distribuées

Remplacement des infrastructures obsoletes,
notamment en Europe et aux Etats-Unis

Apres définition des regles de rémunération du capital
investi, lors de la mise en place de la déréglementation,
des investissements T&D sont nécessaires pour
permettre le développement des marchés de I’énergie

Les contraintes d’environnement qui s’appliquent
au secteur de I’énergie imposent une gestion
plus efficace et plus complexe des réseaux électriques
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Erosion de la valeur sur le marché récurrent

> Privatisation des Nouveaux acteurs
électriciens a bas colts

déréglementation

Baisse des prix O
o
L'érosion de la valeur
Investissements | est un fait sur le Pression
en cours marché T&D concurrentielle
S (en €)
c
©
£ Dépréciation du
O dollar
Incertitudes : onsolidation
' des grands <+

acteurs
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Le marché T&D : la concurrence

Part de marché mondiale des principaux acteurs

SSill, numériciens
et sociétés de pur service
3%
ABB
18 %

abricants locaux
et installateurs

Acteurs

spécialisés 21%
0]

6 1 A) Siemens

9%

Chinois

9 % VA Tech

3%

Autres américains
3% AREVA T&D
9%

Eaton Electrical
2% /
GE

Schneider

Coopers 0
2 '8/0 3% Autres ™ 4 %
Japonais 3%
et Coréens
0
9% JAEPS

2%

» Notes:
Données 2003
Données trimestrielles publiées pour les 4 grands (ABB, Siemens, AREVA et VA Tech), hors activités « Comptage »
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A
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AREVA T&D : un positionnement mondial solide

Amérigues

#1 ABB

#2 Siemens

#3 AREVA T&D
Marché total : 10Mds€

ource : estimations AREVA

#1 ABB
#2 AREVA T&D

#3 Siemens

Marché total : 10Mds€

Afrigue — Moyen Orient

#1 ABB

#2 Siemens
#3 AREVA T&D
Marché total : 5SMds€

Asie Pacifique

#1 ABB

#2 Siemens
#3 AREVA T&D
Marché total : 13Mds€
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AREVA T&D — Enjeux stratégiques

» AREVA T&D : un acteur global solidement positionné

» Les facteurs clés du succes

La relation client
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» Conclusion
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» Critéres fondamentaux pour accéder au marché
Prix concurrentiels

Qualité et fiabilité des produits

» Facteurs de différentiation

Marque reconnue

A 4
Réponse par

Qualité du soutien commercial
Couverture par la force de vente
Relation personnelle

Soutien technique

Soutien along terme, réparations

Pourquol la relation client est-elle essentielle ?

Résultats d’'une enquéte indépendante de clientele effectuée en 2004*

BU Produits
BU Systemes

BU Automation

A

AREVA

| nternational
Sales and
Service
Country
Organization

Note : février 2004. Enquéte indépendante auprés d’'un échantillon représentatif de 400 clients sur le marché T&D
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Résultats de I’enquéte de clientele .
positions relatives des acteurs globaux

Perception
des clients?
©0: : : :+ O
Relation client /® |
Co0t total de possession A ) |
Calendrier / retards A > AREVA_T&D partage
la position de leader
Réactivité » a7\ avec ABB sur la plupart
‘ des critéres
Offre complete | A J s
P » Nos critéres actuels
Présence locale e de differentiation :
: : Solidité des relations
Soutien technique [ A | personnelles
Facilité d'intégration LA Facilité d'intégration
Fiabilité des produits JA |
Référence/Marque ® siemens
Délais du service / »M B ArevaTeD
Soutien LT, réparations A ABB

Note : février 2004. Enquéte indépendante auprés d’'un échantillon représentatif de 400 clients sur le marché T&D
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L’organisation de vente d’AREVA T&D :
un engagement unique vis a vis du client

Organisation commerciale

BU Automation Ligne de produits 6

BU Produits Ligne de produits 1 Ventes ISSCO
Ligne de produits 2
Ligne de produits ... g
A £
o
N () -
Sl BERmEs Ligne de produits 4 AREVA ¢ Cllents
[0)
>
Gestion o T&D
Ligne de produits ... Grands =
Comptes b
o
o
L

Ligne de produits 7..

Services
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Une base de clientele diversifiée...

» Les 10 principaux clients représentent un CA cumulé
de 500M€ (17 % du chiffre d’affaires 2003)

» Chaque année, environ 20 contrats dépassent une valeur
de 20M€

» Des ventes dans 160 pays en 2004

|_ risques attenuéSJ

_ > AREVA Technical Days - Istanbul, December 2004
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» Ventes directes au client final
ISSCO
Représentants
Agents

Plates-formes électroniques (EDF, Chevron-Texaco)

» Installateurs

» Fabricants d’éguipements, partenaires industriels

» Distributeurs

Développer la clientele des
fabricants et des distributeurs

Les canaux de distribution d’AREVA T&D :
predominance de la vente directe au client final

% des ventes
(estimation)

80 %

10 %

5 %
<5 %

_ > AREVA Technical Days - Istanbul, December 2004
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Des equipes de Vente, de Marketing et de Service
dans 70 pays gérées localement par 12 régions

QG régional de vente

Europe du Nord

i i Europe Centrale
lles britanniques

Amérique du Nord ‘»
u v France, Bénélux,

Europe méridionale g J
[ .

Proche et Moyen Orient
Afrique du Nord et de I'Ouest

5

¢ e

: Pacifique
Afrique de I'Est et du Sud '
v

® /)

Amérique Latine

. - e < .
Urte forte proximité aupres de nos clients
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La mission de |'activité Services :
assurer la continuité de la relation client

» CA 2003 : 460M€

» Une relation client renforcée grace
» Soutien a I’exploitation a de nouveaux services

» Maintenance Maintenance préventive

» Conseil Réseaux Cycle de vie Réparations d’urgence

des réseaux 1
Supervision de la

maintenance des ateliers

clients
» Soutien a I’exploitation Formation des équipes
» Maintenance Cycle de vie des systemes client

Groupes d’utilisateurs

Assistance téléphonique
» Installation et démarrage 24h/24h...

» Formation
» Maintenance Cycle de vie des produits

» Réparations / piéces de R.

Compétences
clés

» Modernisation / piéces

Parc installé

_ > AREVA Technical Days - Istanbul, December 2004
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L’offre de services :
de nouveaux types de services

P Client : RTE - Electricité de France

> Opportunité : Sous-station essentielle de 420 kV sur le réseau francgais, nécessitant
une extension du cycle de vie de ses disjoncteurs a air comprimé 19 PK

» Notre Solution : un contrat de 5 ans

Fourniture d’un disjoncteur de remplacement
Rénovation en atelier par Areva T&D

Sur site : supervision du remplacement et
essais

Fourniture des pieces détachées

Remise a neuf a
l'usine et essais
(8 semaines)

+ pieces rechange

Remise a neuf a
l'usine et essais

A —» A§§embl.
disjonct.

AREVA rechange

A Sur site : Sur site :
—> démontage et démontage et
AREVA réassemblage réassemblage
(2 semaines) (2 semaines)
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Les perspectives clés

» Renforcer notre position dans des pays clés en voie
de développement :

Part de marché % du CA 2003

AREVA T&D 2003 d’AREVA T&D*
Chine 3% 6 %
Inde 13 % 5%
Russie 4 % 1%
. .

I_ Le redéploiement de notre force
de vente est bien avance J

ource : estimations AREVA
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La mise en cohérence de nos forces de vente
avec le marcheé

Forces de vente AREVA T&D

—Tendance—
Afrique — 3
Moyen Orient *
Autres Europe 11 %
Amériques 11 % 21%
Asie / Pacifique 11 %
16%
Allemagne
France

2000 2003

|_ Poursuite du redéploiement mene
depuis 3 ans _I

_ > AREVA Technical Days - Istanbul, December 2004
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des produits de T&D

La Chine : un marché essentiel pour T&D

» La Chine représente 50 % de la croissance mondiale

. Croissance
% du marché \
: annuelle a moyen
mondial en 2004 terme
Produits Haute Tension 29 % 9 %
Produits Moyenne Tension 13 % 8 %

—

...avec le soutien puissant du groupe AREVA

_ > AREVA Technical Days - Istanbul, December 2004
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La stratégie d’AREVA T&D en Chine :
croissance rapide et implantation locale

» AREVA T&D — Plan d’action Chine

Fabrications
] locales

B Fabrications importées

200*

<

CAGR 27 %

a I

1999

2004 est.

Objectif

AREVA T&D

2%

Part de marché :

AREVA T&D

4 %

Part de marché :

AREVA T&D

Part de marché:

10 %

ource : estimations AREVA
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Etats-Unis : une demande latente

» Le marché américain présente des spécificités :
Une base installée ancienne

Des réseaux fragmentés

Les normes ANSI prévoient le développement de produits
adaptes

Des obstacles réglementaires devront étre leves avant
toute vague d’'investissements en T&D

e Loi sur I’énergie (Energy bill)
e ROle de controle de la FERC
» Concurrence :

MT : marche tres regionalisé, avec des acteurs locaux
puissants

HT : ABB, Siemens, AREVA T&D

_ > AREVA Technical Days - Istanbul, December 2004 28



La stratégie d’AREVA T&D aux Etats-Unis :
Saisir les opportunités et se préparer pour
tirer parti de la vague d’investissements

» Les lecons de I'histoire : saisir les opportunités

Explosion du marcheé du gaz : ventes de Transformateurs de puissance
multipliees par 10 aux Etats-Unis

Systemes de Gestion de I'Energie (EMS) : plus de 50% des flux
électriques aux Etats-Unis sont gérés par des systemes d’AREVA T&D

Automation

» Aujourd’hui : une stratégie centrée sur les électriciens
Effet de levier de la présence du groupe AREVA aux Etats-Unis
Gestion Grands Comptes focalisée sur les ventes directes
a 100 electriciens (dont les acteurs nucléaires)

» Les priorités pour I'avenir :
Déploiement des capacités de projet en Electronique de Puissance
Améliorer les capacités de production de Charleroi (HT)

Leadership dans les Systémes de Gestion de I'Energie

_ > AREVA Technical Days - Istanbul, December 2004

29



AREVA T&D — Enjeux stratégiques

» AREVA T&D : un acteur global solidement positionné

» Les facteurs clés du succes
La relation client

La réactivité pour saisir les opportunités de croissance

» Conclusion

_ > AREVA Technical Days - Istanbul, December 2004

30



Conclusion

» Les succes d’AREVA T&D sur les nouveaux marchés

2001 2004*
—— Commandes par — _ —— Commandes par —
destinations Augmentation destinations
des commandes
11%
>25%
22%
36%
47%
4%
Europe de I'Ouest Europe Centrale B Asie Pacifique
B Amériques Afrique-Moyen Orient

La réactivité de notre organisation nous
permet de saisir les opportunités du marché |

* prévision
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