BREVET DE TECHNICIEN SUPERIEUR

COMMERCE INTERNATIONAL

Code GBWN 4 Dbis A4
Durée 5h30
Coef. 6 SESSION 1997
1ére partie : 48 points
1.1. 10 points
1.2.1. 8 points
1.2.2. 5 points
1.3.1. 7 points
1.3.2. 8 points
14. 10 points
2éme partie : 30 points
2.1. 10 points
2.2 5 points
2.3. 5 points
2.4, 5 points
2.5. 5 points
3éme partie : 42 points
3.1. 10 points
3.2. 5 points
3.3. 10 points
3.4 5 points
3.5. 7 points
3.6. 5 points
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CORRIGE

1.1

La République tchéque apres (en 1993) une phase de recul de son
PIB connait, depuis, une croissance de plus en plus forte avec une
inflation maitrisée et un chomage tres faible.

Ses exportations croissent rapidement mais aussi ses importatons,
signe d'une intégration de plus en plus forte dans I'économie
mondiale.

C'est un pays stable a la fois du point de vue economique et du
point de vue politique.

De forts investissements étrangers (allemends en particulier).

La politique de privatisations seemble réussie.

La République tchegue s'est dotée en un temps tres court du cadre
législatif, fiscal et monetaire (convertibilité externe en fin 95)
nécessaire a un commerce efficace avec I'étranger.

Pour approcher le marché tchéque, il faut etre bien préparé ce qui
est dans les moyens d'Opinel qui profitera de la bonne image de la
France dans le pays.

Les changements dans les habitudes de loisirs illustrés par Particle
de I'annexe montrent que les mutations institutionnelles sont
accompagnées de transformations dans les modes de vie. Ces
changements, favorables aux articles importés dans le domaine du
plein-air, devraient profiter a ORNEL. Les taux de progression des
importations de couteaux pliants indiqués par les statistiques
douaniéres sont également trés intéressants et 'absence de droits
de douane représente une perspective tres satisfaisante pour
Pimportation de ce type de produits.

1.2.1

Dans le projet de contrat avec Benesova AS, I'article 7 indique que
c'est Benesova AS qui réglera elle méme les factures de ses
commandes. Cela signifie qu'il s'agit de sa part d'achats fermes, ce
qui montre que Benesova AS exerce son activité pour son propre
compte sur le marché tcheque.

1l s'agit donc vraisemblablement d'une forme de distribution
exclusive (article 3) et non pas d'un contrat d'agent commissionne.

Dans le projet de contrat avec Lunik AS, 'exclusivité est aussi
présente (article 3) mais l'article 5 montre que Lunik AS agira non
en son nom mais comme mandataire.

L'article 8 nous confirme qu'il doit s'agir d'une forme d'agence

commissionnée,
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L'agent commissionné permet une meilleure maitrise de la politique
commerciale et ne constitue pas un écran entre 'exportateur et son
marché en assurant a celui-¢ci une bonne connaissance de la
clientéle, de ses besoins et de leur évolution. En contrepartie cette
formule de présence exige davantage de présence et d’implication
de la part de entreprise exportatrice et implique une plus forte
exposition au risque, en particulier au risque de paiement puisque
'agent, sauf s'il est ducroire, ne assume pas.

Le distributeur exclusif prend en charge ces risques et ¢’est un
avantage lorsque le marché apparait comme mal connu ou en pleine
évolution (ce qui est le cas de la République tcheque). C’est donc
une formule peu cotteuse qui assure a I'exportateur la prise en
charge de la prospection et de la distributionsur le marché visé. En
contrepartie 'exportateur perd la maitrise des conditions de Ia
commercialisation. Dans un marché en pleine restructuation aussi
bien sur le plan institutionnel que sur les plans sociaux et
commerciaux comme ’est le marché tcheque, les conditions de
réussite de 'agent commissionné paraissent difficiles a atteindre,
alors que 'importateur exclusif semble plus directement
opérationnel. Enfin des particularités de la législation tcheque
peuvent aussi rendre le statut de I'agent moins facile a mettre en
oeuvre.

1.2.3

L'exclusivité n'est pas systématiquement interdite par la légisiation
européenne. Des exceptions sont admises sous réserve que le
consommateur puisse en tirer un avantage. Cette exclusivité peut
étre autorisée notammant dans un contrat de distribution exclusive
2 la condition qu'elle n‘empéche pas les acherteurs locaux de
s'approvisionner, s'ils le désirent, a I'extérieur du "territoire".

La concurrence active peut étre interdite dans le territoire mais pas
la concurrence passive.

Ceci étant, la République tcheque ou sera appliqué le contrat,
n'appartient pas a I'U.E. et n'est donc pas nécessairement concernee
par la réglementation communautaire. Il faudra donc s'informer sur
le droit applicable au contrat choisi par les parties et sur I'état de la
législation tcheque a ce sujet.
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1.3.1
Intérets ; /3

- Ne pas voir un tiers empécher Opinel de vendre sous sa
propre marque sur le territoire tchéque parce que ce tiers aurait
déja effectué le dépot de ladite marque. Permettre ainsi a la societe
Opinel de jouer a fond sur la notoriete de celle-ci.

- Se protéger contre les contrefacons qui ont tendance a
proliférer dans les pays de I'Est comme en Asic du SE et qui nuisent
a I'image des entreprises concernées (produits de mauvaise qualité).

1.3.2

L'arrangement de Madrid permet d’étendre aux pays signataires
(43) la protection d'une marque déja protegee en France, ce qui est
le cas d'Opinel. C'est I'INPI qui transmettra la demande a
'Organisation mondiale de la propriéte industrielle a Genéve.
1'enrégistrement est notifi¢ par le Bureau international a I'Etat
désigné (ici le République tcheque), qui le traite comme un dépot
national et procede a son examern.

La protection est d'une durée de 20 ans.
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OPINEL
73 COGNIN
France
A l'attention de le
"Contact”
"Raison sociale”
"Activite"

"Adresse rue”
"codepostal""adresseville”

Monsieur,
Nous avens le plaisir de vous informer que les couteaux francais

OPINEL, dont vous connaissez certainement la réputation de qualite,
sont désormais disponibles en République tcheque.
En effet :

M. Jan Havelka
BENESOVA AS
Argentinska 38
17005 PRAHA 7
Tel 24 22 15 40

a 6té chargé d'en assurer la distibution dans
votre pays.
Nous sommes certains que dans votre commerce de "Activité”, vous
serez en mesure , grace a la qualité des produits OPINEL, de

satisfaire vos clients les plus exigeants.”
Sur simple appel de votre part, M Havelka de Benesova AS se fera
un plaisir de vous rendre visite pour vous présenter la collection

des couteaux OPINEL."
Nous vous prions d'agréer, Monsieur, 'expression de nos sentiments

dévoues.

Le Directeur commercial. .
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ANNEXE 12

Budget de trdsorerie 1997 Amérique du Nord

Janviar

Février

Mars

Avril

Mai

Juin

TRESORERIE
DEBUT DE MCIS

2480

-117400

67800

109600

ENCAISSEMENTS

1.Encaissement sur
ventes (1)

2- Indemnités
COFACE (B)

117000

TOTAL
ENCAISSEMENTS

167000

DECAISSEMENTS

1-Frals logistiques (2)

12000

12000

12000

2-Cemmisions (3)

12000

18000

3-Prime COFACE (4)

4-Décaissements liés
4 la folre

180000

TOTAL
CECAISSEMENTS

25400

192000

12000

TRESORERIE FIN
DE MOIS

24800

-117400

67620

106600

141600

(1) Yoir budget des encalssement sur ventes

(2) 20 % des ventes du mols précédent
{3) 10 % des ventes du trimestre précédent

(433 % de 180 000 payé en janvier 4 la signature du contrat

{5) 65 % de 1B0 000 soit 117 00Q versés dans les 21 jours de la remise des états de dépenses donc en avtil







