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A MI-PARCOURS DE RENAULT CONTRAT 2009, LA QUALITE
EST AU RENDEZ-VOUS, LE JALON DE PROFITABILITE A ETE
DEPASSE ET L’OFFENSIVE PRODUIT EST EN MARCHE.
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Présentation des résulats financiers par Carlos Ghosn, le 14 février 2008.

Premier des engagements de Renault
Contrat 2009, la qualité a fait I'objet d’une
mobilisation générale dans I'entreprise et
aujourd’hui les résultats sont la. La qualité
des produits et des services a significative-
ment progressé I'an dernier pour atteindre
un niveau inégalé jusqu’a présent chez
Renault.

Tous les indicateurs le montrent :

= | e nombre de défauts en sortie de chaine
a été divisé par six en deux ans.

= |e nombre d’incidents survenus au cours
des trois premiers mois de roulage a été
divisé par deux entre 2005 et 2007.

= Certains des véhicules ont d’ores et
déja été classés dans le top 3 de leur
catégorie. C'est le cas notamment de
Scénic, Modus et Clio lll, selon le rapport
de I’Automobile Club allemand rendu en
2007. C’est également le cas de Logan,
classée premiere de sa catégorie en Inde
par deux organismes indépendants.

= Nouvelle Laguna est en bonne voie pour
étre reconnue parmi les trois meilleures
de son segment en qualité.

= | a qualité de service s’est nettement
améliorée. La part des clients qui se dis-
ent «tout a fait satisfaits » dans la vente
et I'aprés-vente est passée de 72,1 %
en janvier 2006 a 78,4 % fin 2007 au
niveau mondial, ce qui représente environ
700 000 clients «tout a fait satisfaits »
supplémentaires.

Toutes les conditions sont désormais rem-
plies pour permettre d’étendre ces progres
a I'ensemble de la gamme partout dans le
monde et faire de la qualité un atout durable
pour Renault.

Contréle qualité sur Nouvelle Laguna
a I'usine de Sandouville (France).
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Pour attirer et fidéliser de nouveaux action-
naires, Renault a mis en place un dispositif
complet de moyens de communication a
destination des actionnaires individuels :
rubrique Internet dédiée, numéro vert avec
serveur vocal, adresse e-mail spécifique
(communication.actionnaires@renault.com).
En 2007, le Groupe a souhaité faire évoluer
la plupart de ces supports.

Un nouveau service pour les actionnaires
au nominatif de Renault

Renault s’est doté de Gisnomi, site Internet
dédié qui permet aux actionnaires au nomi-
natif pur de gérer directement en ligne leurs
titres, avec la possibilité de consulter leur
solde, leurs avoirs et les mouvements ; de
passer des ordres et de prendre connais-
sance a tout instant du carnet d’ordres en
ligne.

Une évolution des pages Finance

du renault.com saluée par le Prix
Boursoscan

En juin 2007, Renault a regu le Grand Prix
Boursoscan (décerné par Boursorama) qui
récompense la qualité de I'information de
son site Internet. Ce prix est décerné sur la
base de I'évaluation de plus de 6 300 inter-
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nautes. Cette refonte a été rendue possible
par I'étroite collaboration des équipes de
Renault et des membres du Comité consul-
tatif des actionnaires.

Un contact direct lors des réunions

et du Salon Actionaria

En 2007, le Groupe était a la rencontre des
actionnaires a Marseille, a Lille, a Lyon, a
Nantes et a Paris, ainsi qu'au cours de deux
journées dans le cadre du Salon Actionaria :
I'occasion de présentations actives et de
débats sur I'actualité du Groupe, marquée
cette année par I'offensive Produit.

Des animations du Club des actionnaires
pour découvrir 'actualité et les métiers
du Groupe

Renault s'est doté d’un Club des actionnaires
en mai 1995. Accessible dés la détention
d’une action, le Club permet d’entretenir une
relation plus étroite avec les actionnaires ; il
a une vocation informative et pédagogique.
Les membres recoivent la « Lettre aux
actionnaires » trimestrielle et ont la pos-
sibilité de participer a un large programme
de manifestations. En 2007, ce sont ainsi
dix-huit manifestations qui ont été organisées
par Renault pour son Club (visites d’usines,

de concessions, du site F1 de Viry-Chétillon,
du Technocentre ; petits déjeuners a I'Atelier
Renault, etc.).

Les actionnaires de Renault
au 31 décembre 2007

ETAT FRANGAIS
15,01 %

NISSAN
15%

§ AUTO-DETENTION

2,65%
“\__SALARIES

311 %

PUBLIC
64,23 %

Une enquéte sur la composition de
I'actionnariat au porteur de Renault réalisée
fin septembre 2007 a permis d’estimer la
répartition de la part détenue par le public.
A cette date, les actionnaires individuels
détenaient environ 4,5 % du capital et les
actionnaires institutionnels environ 60 %
du capital (14 % du capital détenus par
des actionnaires institutionnels francais et
46 % par des actionnaires institutionnels
étrangers).

Entretenir des relations étroites avec
les investisseurs institutionnels, partout
dans le monde

Renault rencontre régulierement les ana-
lystes financiers et les investisseurs insti-
tutionnels francais et étrangers. Le Groupe
organise des réunions d'analystes lors de
la publication des résultats financiers ou
I'annonce d’événements exceptionnels, des
rencontres individuelles avec des investis-
seurs, tout au long de I'année, au siege du
Groupe et a I'étranger.

La Direction Générale de Renault prend
également la parole lors de conférences
organisées par des intermédiaires et inves-
tisseurs en Europe, aux Etats-Unis, lors des
grands Salons automobiles et au cours
d’actions de communication (lancements
produits, par exemple Nouvelle Laguna et
Nouvelle Twingo).
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CAPITALISATION BOURSIERE :
RENAULT OCCUPE LA 6° PLACE PARMI LES CONSTRUCTEURS AUTOMOBILES
MONDIAUX

(EN MILLIARDS D’EUROS)
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Au 31 décembre 2007, sur la base d'un cours de son action de 97,01 euros, la capitalisation
du groupe Renault était de 27,6 milliards d'euros (contre 25,9 milliards a fin 2006).

DES ACTIONNAIRES ASSOCIES AU SUCCES
DU PLAN RENAULT CONTRAT 2009

Lors de I'annonce de Renault Contrat 2009 en février 2006, le Groupe a souligné sa volonté
d’associer I'ensemble de ses actionnaires au succes de son plan de croissance en indiquant
qu'il sera proposé chaque année une progression linéaire du dividende, qui atteindra 4,50 euros
en 2009. A noter que I'impact des tensions sur les marchés financiers mondiaux s'est traduit
pour Renault par une baisse de son action ramenée a 97,01 € au 31 décembre 2007.

ACCUEIL DES ACTIONNAIRES
LORS DE L’ASSEMBLEE GENERALE
MIXTE DU 2 MAI 2007.

Rapport annuel Renault 2007

AGENDA 2008 DES ANNONCES FINANCIERES

14 FEVRIER

29 AVRIL

24 JUILLET

CHIFFRE D’AFFAIRES DU 1% TRIMESTRE 2008

PAIEMENT DU DIVIDENDE ©

CHIFFRE D’AFFAIRES 9 MOIS 2008

) Sous réserve de la décision de I’Assemblée générale mixte du 29 avril 2008.

CROISSANCE DU DIVIDENDE PAR ACTION

X25

(1)
+29% 31 ¢ 38¢€

2,4 €

+33 %

18€

2006

1 Sous réserve de la décision de I'Assemblée générale mixte du 29 avril 2008.

2007 2008

VOS CONTACTS

Pour écrire :

Direction des Relations Financiéres

Service des Relations avec les actionnaires

13-15 quai Alphonse Le Gallo - 92512 Boulogne-Billancourt Cedex France.
E-mail : communication.actionnaires@renault.com

Pour téléphoner :
Serveur vocal : 01 76 84 59 99 ; Numéro vert : 0 800 650 650
Ligne actionnaires salariés du Groupe Renault : 01 76 84 31 74

Pour consulter I'ensemble de nos documents et vivre en direct les grands
événements du Groupe (Assemblée générale, présentation des résultats) :
Site Web : www.renault.com/rubrique Finance

Pour inscrire vos titres Renault au nominatif :
BNP PARIBAS - Securities Service - Actionnariat Renault
Immeuble Tolbiac - 75 450 - Paris Cedex 09 - Tél. : 01 40 14 89 89
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L’OFFENSIVE PRODUIT
EST EN MARCHE

EN 2007, LES VENTES MONDIALES DU GROUPE RENAULT ONT AUGMENTE
DE 2,1 % AVEC 2 484 472 VEHICULES VENDUS. LE GROUPE POURSUIT

SA CROISSANCE INTERNATIONALE AVEC UNE AUGMENTATION DE SES
VENTES HORS D'EUROPE DE 16,5 %. DESORMAIS, 35 % DES VENTES
TOTALES DU GROUPE SONT REALISEES HORS DES REGIONS FRANCE ET
EUROPE, CONTRE 30 % FIN 2006. L'ANNEE 2007 A MARQUE LE DEBUT
DE L'OFFENSIVE PRODUIT DU GROUPE.
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Deux show-cars ont été présentés a
Francfort en 2007. lls préfiguraient les
véhicules de série lancés sur le marché en
2008. Alliant élégance et plaisir de pilotage
en toute sérénité, Laguna Coupé Concept
incarne la vision de Renault du coupé grand
tourisme et sportif. Laguna Coupé Concept
est bati sur le nouveau chassis Active Drive
a quatre roues directrices. Il est doté d’une
motorisation inédite, le moteur V6 dCi de
230 ch.

Kangoo Compact Concept, résolument
tourné vers les loisirs et le plaisir, vise un / ‘y

public de jeunes urbains actifs. Kangoo
Concept annonce la voiture de série com-
mercialisée a partir de janvier 2008.

Laguna Coupé Concept marie avec succes
technologie et élégance. [

WWW.RENAULT.COM

20 Rapport annuel Renault 2007









L’ALLIANGCE
RENAULT-NISSAN

PARTENARIAT UNIQUE ENTRE DEUX ENTREPRISES MONDIALES,
L’ALLIANCE RENAULT-NISSAN CONTINUE A RENFORCER LES SYNERGIES
ENTRE LES DEUX MARQUES ET ACCENTUE LES DEVELOPPEMENTS A
L'INTERNATIONAL.







Ci-dessus et ci-contre, visite du centre d’essais
de Lardy (France) par les équipes Renault et Nissan
lors du CCT Meeting du 24 janvier 2008.

6 160 04

COOPERATION

Le benchmarking, les échanges des meil-
leures pratiques et la transparence ont
été a I'origine d’économies substantielles
pour les deux partenaires de I'Alliance. Les
plates-formes communes B et C ont été
développées et des organes mécaniques
sont partagés. Chaque entreprise exploite
ses compétences métier : Nissan pilote le
développement de nouveaux moteurs a
essence, tandis que Renault pilote le dével-
oppement de moteurs diesel. Les moteurs
sont néanmoins mis au point en fonction des
cahiers des charges respectifs de Renault
et de Nissan. Ils se conduisent et réagissent
différemment pour respecter chaque marque
et les priorités des marchés.

Rapport annuel Renault 2007
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>> G'EST LE NOMBRE DE
VEHICULES VENDUS DANS
LE MONDE EN 2007 PAR
RENAULT ET NISSAN.

RENAULT-NISSAN PURCHASING
ORGANIZATION, PREMIERE ET
PLUS IMPORTANTE CO-ENTREPRISE

DE LUALLIANCE

RNPO est la premiere co-entreprise de
I'Alliance, puisqu’elle emploie 300 per-
sonnes a Tokyo, Paris et Farmington Hills
(Michigan, Etats-Unis), ol se trouve le cen-
tre technique nord-américain de Nissan.
RNPO négocie pour le compte de Renault
et de Nissan, et ses activités d’achat con-
jointes représentent prés de 85 % des
achats de I'Alliance. Renault et Nissan
conservent néanmoins leurs départements
achats, qui mettent en ceuvre la politique
d'achats déterminée par RNPO, qui a en
charge son organisation et son pilotage.
RNPO ne remplace pas, mais complete
les départements achats de Renault et de
Nissan.

«Le volume des achats réalisés par
RNPO ne peut que croitre, puisque nous
partageons davantage de composants
communs », déclare Odile Desforges,

Président-Directeur Général de RNPO et
Directeur des Achats chez Renault. « Nous
avons par ailleurs pour objectif d’acheter
davantage de composants aux principaux
pays compétitits, comme la Chine et I'Inde.
La part de ces achats connait déja une
augmentation spectaculaire car de grands
groupes s'établissent dans ces pays et la
technologie y progresse. »

Les collaborateurs de RNPO sont employés
par Renault ou Nissan. « Les collaborateurs
sont pourtant habilités a travailler pour les
deux partenaires de I'Alliance », déclare
QOdile Desforges. « lls doivent soutenir le
plan Nissan Value Up et le plan Renault
Contrat 2009. Les intéréts des deux entre-
prises leur tiennent a ceeur, et ils ne font
jamais passer les intéréts de I'une avant
ceux de I'autre. C'est toujours une situation
gagnant-gagnant. »

L'ALLIANCE RENAULT-NISSAN 35
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LES EFFORTS DU GROUPE
PORTENT LEURS FRUITS

TOUTES LES FONCTIONS DE L'ENTREPRISE SE SONT MOBILISEES EN 2007
POUR ATTEINDRE LES OBJECTIFS QUI LEUR ETAIENT FIXES. NOUVELLE
LAGUNA A SATISFAIT L'ENGAGEMENT QUALITE, RENAULT ENGINEERING
S'EST REORGANISE POUR ACCOMPAGNER L'INTERNATIONALISATION

DU GROUPE, LES ACHATS ONT POURSUIVI LEURS EFFORTS DANS

UN CONTEXTE TENDU, LE COMMERCE A ACCUEILLI AVEC SUCCES

LES NOUVEAUX MODELES DANS LES SHOWROOMS.




DEVELOPPEMENT
DES CAPACITES A
L'INTERNATIONAL

Le développement a 'international s’est
intensifié. Logan a démarré en Inde et en
Iran. Des augmentations de capacités ont
été réalisées pendant I'été 2007 a Bursa
(Turquie) et a Pitesti (Roumanie) afin de
faire passer les capacités de production a
60 veéhicules par heure. D’autres sont en
cours, comme le doublement de I'usine de
Moscou pour atteindre 30 véhicules par
heure et le passage de I'usine de Casablanca
a 18 véhicules par heure. Enfin, deux projets
d’usines nouvelles ont été lancés en com-
mun avec Nissan : I'un a Chennai (Inde) et
I"autre a Tanger (Maroc).

L

PLUS D’INFORMATIONS SUR
WWW.RENAULT.COM

SUPPLY GHAIN :
LES ENJEUX
LOGISTIQUES

En 2007, la fonction logistique aura sou-
tenu la croissance de Renault hors des
Régions France et Europe. Depuis 2005,
la Région Amériques a tres fortement
progresseé (+ 55 %), de méme que les
Régions Euromed (+ 24 %) et Afrique-
Asie (+ 26 %). Le budget logistique atteint
1,3 milliard d’euros en 2007.

En plus des démarrages en Inde et en Iran,
I'année 2007 a vu le projet Afrique du Sud
se concreétiser. Au début de 2008,Renault
a lancé un nouveau chantier a la fonc-
tion logistique avec la fabrication de QM5
en Corée du Sud et la réimportation des
véhicules d’Asie vers les Régions France
et Europe. La croissance internationale de
I’entreprise passe plus que jamais par une
logistique efficace.

I
s -

Fabrication de Dacia Logan dans I'usine de la SOMACA a Casablanca (Maroc).

Stockage des pieces a I'usine de Cléon (France).

100 % DE SITES DE
PRODUCTION ENGAGES
DANS UNE DEMARCHE
ENVIRONNEMENTALE

Les efforts des sites de production
de Renault dans le monde en matiere
de respect de I’environnement ont
permis de franchir une nouvelle étape
début 2008. Désormais, 100 % des
sites de fabrication de Renault sont
engages dans la démarche ISO 14001,
Dernier en date, le site de Casablanca
a obtenu sa certification en décembre
2007. Cette certification concrétise les
progres continus des sites en matiére de
développement durable et de respect de
I'environnement.

LES EFFORTS DU GROUPE PORTENT LEURS FRUITS 51
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LES ACHATS

EN 2007, LA DIRECTION DES ACHATS A
POURSUIVI SES EFFORTS DE REDUCTION
DES COUTS DANS UN CONTEXTE DE
POURSUITE DE LA HAUSSE DES PRIX
DES MATIERES PREMIERES.

LA POURSUITE DE LA REDUCTION DES COUTS

D’ACHATS

Dans un contexte toujours marqué par de
tres fortes tensions sur les matieres pre-
miéres, la Direction des Achats a poursuivi
sa politique de réduction des cots, en ligne
avec les objectifs fixés dans le cadre de
Renault Contrat 2009. En 2007, les efforts
de la Direction des Achats ont permis une
réduction des codts d’achats a hauteur
de 390 millions d'euros effet matieres
inclus. Pour obtenir de ses fournisseurs
une performance au meilleur niveau dans
la durée, Renault pratique une politique
fondée sur la confiance, la transparence et

le respect (Renault-Nissan Purchasing Way).
Concréetement, Renault fixe des objectifs
clairs et réalistes, donne une visibilité sur
les opportunités d'activité supplémentaire et
maintient un dialogue étroit et constant. Au
besoin, Renault assure des actions de sup-
port ponctuel aux fournisseurs pour garantir
I'atteinte des résultats attendus : en 2007,
Renault a affecté 40 experts au développe-
ment des fournisseurs pour renforcer leur
compétitivité et celle de leur propre chaine
d’approvisionnement.

GARANTIR LA QUALITE DES PIECES
ET PRESTATIONS ACHETEES

Renault a imposé a ses fournisseurs un
niveau d’exigence élevé par un plan qualité
achats initié depuis le début des années
2000 : management par objectifs, alarmes
et processus d’escalade - outils d'accom-
pagnement et business holds en cas de
défaillances répétées. Renault mobilise
aupres des fournisseurs 120 experts qualité,
dont la moitié a I'international, pour renforcer
la qualité. lls mettent en ceuvre des outils et
des processus rigoureux en phase amont, en

vie série et pour les pieces en apres-vente.
Grace a ce plan, le nombre de défauts
constatés sur les composants livrés par les
fournisseurs a été divisé par trois entre fin
2004 et fin 2007. Avec Nouvelle Laguna,
le pilotage de la qualité fournisseurs s’est
encore intensifié. En plus de la capacité a
fabriquer la piece, c’est la compétence du
fournisseur a maitriser son process dans la
durée qui a été scrupuleusement suivi.

ACCOMPAGNER LA CROISSANCE

A LINTERNATIONAL

La Direction des Achats a continué a dévelop-
per sa base d'achats a I'international tant pour
livrer des composants, pour accompagner
I'expansion des sites de production du Groupe,
que pour les achats de services ou encore de
biens d’équipements. Aujourd’hui, le sourcing®
international atteint déja plus de 40 % du total

des achats. Le programme Logan a été une
formidable opportunité pour nos fournisseurs
de développer des bases de production tres
compétitives a proximité de nos usines de
montage, que ce soit en Inde, en Iran, ou plus
récemment au Brésil avec Logan-Sandero.
*Approvisionnement.

52 LES EFFORTS DU GROUPE PORTENT LEURS FRUITS
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RENAULT SUPPLIER QUALITY AWARDS

Remise le 6 février 2008 par Yann Vincent, Odile Desforges et Carlos Ghosn, des Trophées "Qualité Fournisseurs
2007" a sept fournisseurs de pieces et de services.

DEVELOPPEMENT DES SINGLE PURCHASING
ORGANIZATIONS A LINTERNATIONAL

Il existe une complémentarité entre les équipes d'achats de Renault et de Nissan a
I'international, liée aux implantations industrielles complémentaires des deux groupes.
Dans chaque pays, il n’y a qu’une seule organisation d’achats locale qui travaille pour les
besoins des projets a la fois de Renault et de Nissan. Renault, déja implanté en Inde a
Mumbai, est leader en termes d’organisation achats pour un nouveau projet sur Chennai
avec Nissan. De la méme facon, I'organisation achats locale de Nissan est leader au
Mexique ou encore dans le cadre du projet Renault en Afrique du Sud.

Atelier Montage lors de la fabrication de Renault Sandero a I'usine de Curitiba (Brésil).



La recherche de matériaux recyclables s'inscrit
dans la démarche qualité de Renault.

Avant réutilisation, les matériaux sont retraités,
comme ici, sous forme de granulés.
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IMPLIQUER NOS FOURNISSEURS
DANS LE DEVELOPPEMENT DURABLE

Renault accorde une grande importance au
développement durable et estime que des
relations a long terme avec ses fournisseurs
ne peuvent se concevoir sans la prise en
compte de deux priorités : I'environnement
et les droits sociaux fondamentaux.

Dans le domaine de I'environnement, le
travail avec les fournisseurs porte sur la
réduction de I'usage des substances dan-
gereuses, sur le recyclage et sur I'allegement
des véhicules.

Dans le domaine des droits humains et
sociaux, les fournisseurs doivent appliquer la
Déclaration des droits sociaux fondamentaux
du groupe Renault, ¢’est-a-dire s'engager

contre le travail des enfants et le travail force,
mettre en ceuvre une politique de santé,
d'hygiene et de sécurité en cohérence avec
celle de Renault. Au 31 mars 2007, 98 %
des groupes fournisseurs sont engagés
formellement sur ces criteres. Les fournis-
seurs doivent, enfin, veiller a I'application
de ces valeurs tout au long de la chaine
d'approvisionnement.

Les criteres sociaux et environnemen-
taux ont été introduits dans les processus
d’homologation, de choix des fournisseurs,
et dans les revues de performance, et un
processus d'autoévaluation des fournisseurs
a été mis en place.

hN

PLUS D’INFORMATIONS SUR
WWW.RENAULT.COM

RENAULT-NISSAN
PURCHASING
ORGANIZATION
(RNPO)

RNPO est la premiere co-entreprise de
I'Alliance. RNPO a été crée en 2001
pour améliorer la position de Renault et
Nissan lors de la négociation des prix
avec les fournisseurs, afin de réduire les
colits d’achat, notamment en valorisant
les volumes de commande que
représentent les deux groupes. Enfin,
RNPO permet également d'augmenter
la base fournisseur de chaque groupe
et d'accélérer I'application de meilleures
pratiques croisées. Renault et Nissan
conservent leurs départements achats
respectifs, qui fixent pour les besoins de
leurs propres projets les cibles en termes
de qualité, codts et délais de livraison a
RNPO qui, de son cté, est responsable
de la stratégie de sourcing, de la sélection
des fournisseurs et des décisions
en matiere de prix et d'atteinte de la
performance. Elle est implantée a Tokyo,
Paris et Farmington Hills (Michigan, Etats-
Unis). Ses activités conjointes d'achat
ont connu une nouvelle expansion en
2007. Elles représentent désormais pres
de 85 % des achats de I'Alliance.

LES EFFORTS DU GROUPE PORTENT LEURS FRUITS 53



LE COMMERCE

L’ARRIVEE DES 26 NOUVEAUX MODELES
DANS LES SHOWROOMS REPRESENTE UN DEFI QUE

LE COMMERCE RELEVE EN S’APPUYANT SUR DES
PROCESS ET DES OUTILS ROBUSTES. L'OBJECTIF :
ENGAGER LA CROISSANCE RENTABLE TOUT EN
ASSURANT UN SERVICE IRREPROCHABLE AUX CLIENTS,
DE LA COMMANDE DU VEHICULE NEUF A SA LIVRAISON
ET TOUT AU LONG DE LA VIE DU VEHICULE.

LES NOUVEAUX PRODUITS ARRIVENT

DANS LE RESEAU

Au cours du second semestre 2007, les pre-
miers produits issus du plan Renault Contrat
2009 sont arrivés dans le réseau. Nouvelle
Twingo est arrivée dans les showrooms en
juin 2007. Nouvelle Laguna, embleme de
Renault Contrat 2009, a été commercialisée
a partir du mois d'octobre. Sandero et Koleos
ont été lancés en décembre, respectivement
au Brésil et en Corée (sous le nom de QM5
sous la marque Renault Samsung Motors)
et arriveront en Europe mi-2008. Le début
d’année 2008 a été marqué par le lancement
de Kangoo, Grand Modus, Modus phase 2,

Clio Estate et Laguna Estate. Le double-
ment du rythme de lancement des nouveaux
produits dans le cadre de Renault Contrat
2009 a conduit le réseau commercial a
renforcer ses processus de commercialisa-
tion afin de maximiser le potentiel de chacun
des nouveaux modeles. La coordination
des lancements et la maximisation des vol-
umes s'appuient sur la professionnalisa-
tion du réseau assurée par des méthodes
rigoureuses (PER4), des nouveaux outils, et
une logistique des pieces et accessoires
performante.

UN RENFORCEMENT DE LA PRESENCE

INTERNATIONALE

La part des ventes a I'international augmente.
Le commerce met en place des outils perfor-
mants pour assurer le succes sur les marchés
en croissance. L'organisation du Groupe en
cing Régions (France, Europe, Euromed, Asie-
Afrique et Amériques) répond a une exigence
de performance et d'efficacité. La premiere
étape du développement international de
I'entreprise est I'implantation dans un nou-
veau pays. Celle-ci est soit commerciale, soit

commerciale et industrielle (comme en Iran
ou plus récemment en Inde). Dans sa volonté
d’aller chercher la croissance 1a ou elle se
trouve, le groupe Renault, dans le cadre de
I'alliance Renault-Nissan, s’est implanté en
Iran et en Inde, a décidé I'augmentation de
ses capacités industrielles en Russie, et a
annoncé deux projets majeurs au Maroc et
en Inde.

UN MANAGEMENT PLUS STANDARDISE DES FILIALES

Al'instar des standards du manufacturing, le
commerce dispose de standards suivis dans
les plus grands détails, et notamment en
matiere de management des filiales. La filiale
néerlandaise par exemple suit concretement
Renault Contrat 2009 afin d‘étre au meilleur
niveau en qualité, de se hisser dans le trio
de téte pour les volumes et de se positionner
comme la filiale la plus profitable d'Europe en
termes de colts de distribution. Pour ce faire,

huit axes stratégiques ont été identifiés et font
I'objet d’un suivi régulier. Plus globalement,
la Direction Commerciale Europe a mis en
ceuvre une nouvelle organisation dans les
filiales pour assurer une meilleure cohérence
dans le déploiement de la politique com-
merciale, et pour recentrer le role des filiales
sur le déploiement de la stratégie dans le
réseau. Cette organisation vise a standardiser
et a simplifier le fonctionnement des filiales,
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a clarifier le role et les responsabilités entre
les filiales et les métiers centraux. Les filiales
appliquent désormais des principes com-
muns et partagés, qui portent sur les organi-
sations, le dimensionnement des équipes
et les plannings nécessaires pour renforcer
I'efficacité commerciale de Renault dans un
pays. En parallele, la méme démarche se met
en place dans toutes les Régions.
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Rendez-vous client dans un Renault
Business Center, ici en Belgique.

>> C'EST LE NOMBRE
D'ELECTROMECANICIENS
FORMES EN 2006 ET
2007.
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UNE DEMARCHE DE PROGRES PERMANENT DANS LE RESEAU

Depuis le lancement de Renault Contrat
2009 en février 2006, Renault déploie un
plan mondial d'amélioration de la qualité
de service pour ses clients baptisé PER4.
Lancée en février 2006, la premiere phase
du Plan d'Excellence Renault pour le service
(PER4 V1) prévoyait le respect systématique
de 20 essentiels dans le réseau pour la sat-
isfaction des clients. Un dispositif de forma-
tion sans précédent a été mis en place pour
déployer cette stratégie et des incitations
financieres pour le réseau liges a la qualité

de service ont soutenu le déploiement. Dans
le monde, plus de 1 million de clients ont été
interrogés apres la livraison de leur véhicule
OU apres un passage en apres-vente pour
mesurer leur satisfaction. A cela s’ajoutent
des enquétes «client mystére» renforcées
permettant de tester I'application effective
des 20 essentiels du service sur le terrain.
En France, 2 500 enquétes «client mystere »
ont été réalisées en 2007. Sur I'ensemble
des enquétes européennes, le nombre de
clients se déclarant «tout a fait satisfaits »

L'APPLICATION DU SPR AU COMMERCE

Dans le cadre du Plan d’Excellence Renault
pour le service, I'essai du véhicule, élément
essentiel de la vente, est mis en avant et
mieux organisé. Désormais, dans chaque
affaire, un responsable de parc est identifié
et chargé de la gestion des véhicules pour
permettre aux clients d’effectuer des essais
dans les meilleures conditions.

La qualité de la livraison des véhicules a
été renforcée par la standardisation des
méthodes de préparation et de mise en main
du véhicule au client. Pour assurer le suivi du
véhicule de son arrivée dans I'affaire jusqu’a
la livraison, plusieurs documents accom-

pagnent le véhicule et suivent un parcours
standard, ponctué de controles réguliers
permettant de ne rien oublier et de livrer un
véhicule dans un état parfait.

Pour les activités d’entretien, le poste du
compagnon a été repensé et optimisé pour
accroitre la qualité de service pour le client
et la qualité de la productivité pour I'affaire.
Ce procédé est inspiré des améliorations
ergonomiques des postes de montage
en usine. Cela permet de standardiser et
d’optimiser les révisions, pour garantir une
meilleure qualité de service au client.

a progressé de 5 points pour atteindre un
niveau de 77 % en réponse spontanée en
juillet 2007,

La deuxieme phase du Plan d'Excellence
Renault (PER4 VV2) vise a standardiser encore
plus les process et les méthodes du réseau
pour garantir la satisfaction des clients en
vente et en aprés-vente partout dans le
monde. Des moyens de controle simples ont
été mis en place pour permettre de suivre au
quotidien 'application des standards.
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TAUX D'INTERVENTION SUR LES VENTES DE VEHICULES NEUFS
(RENAULT, DACIA, RENAULT SAMSUNG MOTORS ET NISSAN)
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GROUPE FRANCE EUROPE EUROMED ASE-
RCI BANQUE AFRIQUE

AMERIQUES

NOMBRE DE VEHICULES FINANCES EN 2007 (VEHICULES NEUFS ET D’OCCASION)

AMERIQUES FRANCE
46 396 \\ 979 438
\
\
ASIE-AFRIQUE - EUROPE
L — 497 146
31916 '
//
EVROMED TOTAL RCI BANQUE
43438 898 334

NOUVEAUX FINANCEMENTS (EN MILLIONS D’EUROS)

AMERIQUES FRANCE
365 3283
ASIE-AFRIQUE EUROPE
387 5 264
EUROMED TOTALRCIBANQUE
138 9438

RCI BANQUE LANCE LA CARTE BLEUE VISA
RENAULT DANS LHEXAGONE

Fin 2007, RCI Banque a lancé en France la
Carte Bleue Visa Renault. En langant cette
carte RCl Banque propose un nouveau
service a la clientele Renault. Cette
Carte Bleue Visa Renault est proposée a
I’ensemble des clients Renault dans le
réseau de la marque et sur un site Internet
dédié. Cette carte «3 en 1» est une carte
de paiement, de retrait et de crédit, mais
aussi une carte d'avantages chez Renault
et ses partenaires ainsi qu’une carte de
fidélité avec un programme d’acquisition
de points a chaque utilisation, a convertir
chez Renault, chez les partenaires du
programme, ou en achetant des billets
Air France. Utilisable dans le monde entier
avec le réseau Visa, elle propose a ses

Siege de la filiale roumaine, RCI Leasing Romania.

oy

détenteurs soit un paiement comptant par
débit différé gratuit, soit un reglement en
dix fois ou a crédit en petites mensualités
s'imputant sur la réserve de crédit qui lui est
associée. En proposant ces avantages, RCI
Banque, Renault et son réseau renforcent
leur volonté d’étre encore plus proches de
leurs clients.

RCIBanque
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LA FORMULE 1

RENAULT A TERMINE LA SAISON 2007 EN
TROISIEME POSITION, SUR LE PODIUM DU
CHAMPIONNAT DU MONDE 2007 FIA* DES

a -

A @A

CONSTRUCTEURS DE FORMULE 1.

UNE SAISON 2007 DIFFICILE

Aprés deux saisons de succes, le Renault
F1 Team a achevé une saison difficile sur
le podium du Championnat du monde de
Formule 1. Quand, en 2006, la FIA* annon-
cait la présence a partir de 2007 d’un
manufacturier unique de pneumatiques en
Formule 1 (Bridgestone), Renault savait qu'il
devrait faire face a un challenge difficile
apres des années de collaboration techni-
que avec son précédent fournisseur.

« Nous payons notre saison 2006, confiait
alors Flavio Briatore, Directeur Général du
Renault F1 Team. Nous battre jusqu’a la der-
niére course pour I'obtention des titres 2006
a pénalisé notre programme 2007. »

Les équipes de Viry-Chatillon (France),
chargées de la conception et de la mise au
point du moteur, et d'Enstone (Angleterre),
responsables de la partie chassis, n'ont
cependant eu de cesse de corriger les

La F1 de G. Fisichella lors du Grand Prix de Belgique.

défauts de jeunesse de la F1 Renault R27
pour I'amener avec Heikki Kovalainen a son
premier et unique podium de la saison, au
Grand Prix du Japon.

Le retard accumulé en début de saison
n'a pas permis de prétendre au titre. Et la
décision a été prise de reporter les efforts
de développement en prévision de la saison
2008. Pour Flavio Briatore, « la saison 2007
a été décevante, mais elle a également été
riche d’enseignements pour la prochaine
saison. Nous avons commencé notre pro-
gramme 2007 un peu tard et nous avons eu
du mal a nous adapter aux pneumatiques
Bridgestone. Cela nous a déstabilisés, et
nous n’avons pas pu rattraper notre retard
pendant la saison, mais je ne vois pas
pourquoi nous ne pourrions pas prétendre
reconqueérir le titre des 2008. Nous savons
aujourd’hui concevoir un chassis autour des

Les équipes Renault F1 Team lors du Grand Prix de Malaisie.
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pneumatiques Bridgestone, et I'équipe est
la méme que celle qui a obtenu les titres
en moins de quatre ans. Elle n’a pas oublié
comment on dessine une voiture rapide. J’ai
un bon pressentiment. »

La volonté de redevenir au plus vite une
équipe de premier plan s’est manifestée
des la fin 2007 par le choix d'un tandem
de pilotes des plus ambitieux pour la saison
a venir. Fernando Alonso, double champion
du monde, et Nelson Piquet Jr porteront
les couleurs de Renault. Le jeune Frangais
Romain Grosjean, issu du programme
Renault Driver Development et Champion
de Formule 3 Euroseries 2007, sera a leurs
cOtés en tant que pilote d’essais.

Ce retour programmé aux avant-postes en
2008 va au-dela de la dimension sportive.
La présence et les performances de Renault

en Formule 1 accompagneront les efforts de
I'entreprise dans la réalisation des objectifs
du plan Renault Contrat 2009. L'engagement
qualité du plan — classer Laguna parmi les
trois meilleures de son segment — rejoint
I'objectif du Renault F1 Team de figurer sur
le podium a chaque course.

La Formule 1 constitue également le fer de
lance de Renault sur les nouveaux marchés,
ou I'image et la notoriété conférées par la
présence et les performances de Renault
dans cette discipline sont essentielles au
développement de la marque sur les quatre
continents ot se déroulent les courses. Un
appui de poids dans Iatteinte des résultats
de Renault en termes de vente de véhicules
a I’horizon 2009.

* Fédération Internationale de I’Automobile.
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DEVELOPPEMENT DURABLE :
AU CCEUR DE LA STRATEGIE DE
L’ENTREPRISE

PLACE AU CCEUR DU PLAN RENAULT CONTRAT 2009, RENAULT

AFFIRME CHAQUE JOUR SON IMPLICATION DANS LE DEVELOPPEMENT
DURABLE. L'ANNEE 2007 A ETE MARQUEE PAR LE RENFORCEMENT

DE L'ENGAGEMENT ENVIRONNEMENTAL DU GROUPE, AVEC LE LANCEMENT
DE LA SIGNATURE RENAULT ECO2 ET L'AFFIRMATION

DE L'INVESTISSEMENT DU GROUPE EN MATIERE DE DIVERSITE.
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LANCEMENT DE RENAULT ECO?

En mai 2007, Renault a lancé la signature Renault eco? pour les véhicules de la gamme
écologiques et économiques. Cette initiative s'inscrit dans la politique de réduction
des impacts de son activité sur I'environnement menée par Renault depuis plus d’une
décennie. Pour qu’un véhicule bénéficie de la signature Renault eco?, il doit répondre
a trois criteres : étre fabriqué dans un site de production certifié ISO 14001, émettre
moins de 140 grammes de CO, par kilometre parcouru ou fonctionner au bioéthanol
E85 ou biodiesel B30® et se composer d'au moins 5 % de matieres plastiques issues
du recyclage®.

) La certification ISO 14001, remise par I'Organisation internationale de Normalisation, récompense
la démarche de progres engagée pour diminuer 'impact de I'activité sur le milieu naturel. Ce certificat
concerne notamment la réduction de la consommation d’eau, d’énergie, des nuisances visuelles,
sonores ainsi que les rejets atmosphériques ou aqueux. Depuis début 2008, 100 % des sites industriels
Renault bénéficient de la certification ISO 14001. Les derniers sites certifies recemment sont Avtoframos
en Russie et Somaca au Maroc.

@ Le seuil des 140 grammes de CO, par kilometre parcouru peut étre atteint soit par le recours a des
technologies spécifiques de type downsizing, Soit par I'utilisation de biocarburants. Les plantes qui
servent a la fabrication des biocarburants absorbent le CO, de I'atmosphere pendant leur croissance.
C'est le phénomene de photosynthese. Par rapport a des modéles essence dans un cycle du « puits a la
roue », le gain du bioéthanol E85 peut atteindre 70 % et celui du biodiesel 20 %.

© En plus d'étre congu pour que 95 % de sa masse soit valorisée en fin de vie (recyclage et valorisa-
tion énergétique), un véhicule Renault ec? integre au minimum 5 % de matiéres plastiques issues du
recyclage. Clio Il contient ainsi prés de 10 % de sa masse en plastique recyclé (20 kg) et Nouvelle
Twingo 9 % (15 Kg).

Mégane bioéthanol sur le stand Renault lors du Salon de Barcelone, en 2007.

eco
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Fabrication

Utilisation

RENAULT EST UN ACTEUR PROACTIF EN MATIERE ENVIRONNEMENTALE

Alice de Brauer,
Directrice du

Plan Environnement
de Renault.

COMMENT SE POSITIONNE RENAULT
FACE AUX DEFIS ENVIRONNEMENTAUX ?
Comme un acteur proactif et non pas
suiveur ! Renault dispose d’'un manage-
ment de I'environnement en réseau qui
engage l'ensemble de ses métiers et
ses fournisseurs. Des objectifs sont fixés
pour tous les impacts nuisibles sur les
changements climatiques, la qualité de
I'eau, les déchets, les bruits et la qualité
de I'air. Pour Renault, le management de
I'environnement comprend I'intégralité
du cycle de vie du produit, partant de la
fabrication du véhicule a son utilisation
par le client, en intégrant la distribution et
la transformation du carburant, jusqu’a la
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valorisation du véhicule lorsqu'il arrive en
fin de vie.

La démarche est payante. Les résultats sont
significatifs. En trois générations de voitures,
on constate une réduction de 30 % de la
consommation sur des Clio essence ou des
Mégane diesel, soit autant en émissions de
CO,, avec des réductions d'émissions pol-
luantes pouvant aller de 70 % a 90 %. Coté
fabrication, on observe des réductions d'un
quart de la consommation d'énergie, de
plus de la moitié de la consommation d'eau
ou encore des déchets généres.

POURQUOI AVOIR LANCE LA SIGNA-
TURE RENAULT ECO0? ?

En février 2006, nous avons pris publique-
ment, par la voix de notre Président, un
engagement sur I'environnement dans
Renault Contrat 2009 : vendre 1 million de
voitures émettant moins de 140 grammes
de CO, par kilométre dont un tiers a moins
de 120 grammes, ainsi que I'engagement
d'une double offre en biocarburants, E85
pour les moteurs essence et B30 pour les

diesels. C’est dans cette logique que nous
avons voulu établir un dialogue direct avec
le client. La signature Renault eco? indique
au client les voitures qui sont au meilleur
niveau environnemental selon les trois
criteres retenus.

QUEL REGARD PORTEZ-VOUS SUR LES
REALISATIONS ENVIRONNEMENTALES
DE RENAULT EN 2007 ?

Une grande fierté vis-a-vis de I'ensemble
des collaborateurs et fournisseurs qui sont
engagés dans ce mouvement de progrés
écologiques. Renault accepte les défis
de I'environnement et considere que les
changements drastiques qu'ils imposent a
notre industrie ne doivent pas étre percus
comme des contraintes mais comme des
opportunités. L'année 2007 constitue une
étape supplémentaire dans notre engage-
ment pour |'environnement. Mais si nous
sommes tres fiers des progres accomp-
lis, nous sommes aussi conscients que
ce n'est que le début d'une mutation qui
s'inscrit dans le long terme.

Recyclage
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RENAULT CONTINUE SA POLITIQUE

DE SECURITE ROUTIERE AU TRAVERS
DE DIVERS PROGRAMMES INTERNATIONAUX.
LE GROUPE POURSUIT SA POLITIQUE

DE MECENAT.

Depuis son lancement en 2000, le pro-
gramme international « Sécurité pour tous »
a sensihilisé pres de 10 millions d’enfants
agés de 7 a11 ans a la sécurité routiere. En
2007, 22 pays participaient au programme,
en faisant ainsi la plus grande opération de
sensibilisation a la sécurité routiere dévelop-
pée par un constructeur automobile dans
le monde. « Sécurité pour tous » propose
aux enseignants des écoles primaires de
sensibiliser leurs éleves grace a un kit péda-
gogique et a un concours de dessins. Les
éleves ont réalisé pres de 6 000 dessins sur
le theme « Allons a I'école en toute sécu-
rité ». En 2007, le concours a été déployé
dans huit pays : Chypre, France, Mexique,
Pologne, Portugal, Russie, Suisse et Turquie.
Apres avoir remporté les finales nationales,
200 enfants des huit pays participants sont
venus partager leur vision de la sécurité
routiere du 8 au 10 juin 2007 a Disneyland
Paris.

Renault et ses filiales dans le monde réa-
lisent de nombreuses actions de mécénat.
Le montant total de ces actions a atteint
8 millions d’euros en 2007. Il s"agit principa-
lement d’actions d’éducation, de formation
et de promotion de la sécurité routiere, mais
également d’actions humanitaires, sociales,
culturelles adaptées au contexte local. En
voici quelques exemples :
= | a Fondation Renault concentre son action
sur la formation d’étudiants étrangers et
les aide a évoluer dans un milieu multi-
culturel.
= | e programme « Valued Citizens » en
Afrique du Sud, dont Renault est un
partenaire clé depuis 2001, vise le dével-
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oppement d’une citoyenneté respons-
able au travers des écoles publiques
afin de créer une culture basée sur les
valeurs et les principes consacrés par la
Constitution sud-africaine. Renault con-
tribue a I'expansion de ce programme,
qui a touché plus de 395 000 éleves et
plus de 3 350 éducateurs et principaux
depuis sa mise en place.

Le fonds d’aide sociale et humanitaire
de la filiale de distribution de Renault en
Europe, REAGROUP, permet de financer
des actions a caractere humanitaire,
menées principalement en France et dans
les pays d’Afrique et d’Asie. Toutes les
actions conduites par REAGROUP lui ont

valu d’étre nominée dans les Initiatives RH
de I'année 2007, challenge organisé par
Le Figaro, L’Express et Hudson.

En Slovénie, Renault Revoz finance I'achat
de matériels pour I'hopital de Novo Mesto
et participe a des opérations de nettoyage
de la riviere Krka.

En Colombie, la Sofasa aide la fondation
Vision Mundial, qui ceuvre pour les enfants
défavorisés.

Renault Iran soutient une association pour
collecter des fonds en faveur des enfants
atteints du cancer.

En Corée du Sud, des dons en faveur
de personnes agées, d’orphelins et de
victimes de catastrophes sont réalisés

Classe de I'Etat de Mexico participant
au Programme Sécurité pour Tous.

par Renault Samsung Motors, et des
opeérations de plantations d’arbres dans
le village de Shin-Ho sont développées
avec les riverains.

WWW.RENAULT.COM
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LES PERFORMANCES i ot
COMMERCIALES

LES VENTES MONDIALES DU GROUPE RENAULT

En 2007 et avec 2,5 millions de véhicules,
les ventes mondiales du groupe Renault
progressent de 2,1 % par rapport a I'année
2006. L'année 2007 marque le retour a la
croissance pour Renault sous I'impulsion, au
second semestre, des lancements des nou-
veaux produits : Nouvelle Twingo, Nouvelle
Laguna et Nouvelle Laguna Estate, Sandero
et QM5, premier cross-over du Groupe.

= Dans les Régions France et Europe, sur
un marché tres concurrentiel en progres-

sion de 1,5 %, les ventes du Groupe enre-
gistrent sur I'année une baisse de 4,1 %.
Soutenu par le lancement de Nouvelle
Twingo et Nouvelle Laguna, le second
semestre marque cependant le retour a
la croissance des ventes avec une acce-
lération au dernier trimestre (+ 4,6 %).
La marque Renault enregistre une part
de marché de 8,4 % sur le marché des
véhicules particuliers et utilitaires (VP-+VU)
et conserve son leadership sur le marché
des véhicules utilitaires (14,2 % de part de

marché). Avec Logan et Logan MCV, offres
inédites en Europe, la marque Dacia con-
quiert de nouvelles clienteles et poursuit
sa progression avec une hausse de ses
ventes de 67,9 % a 79 800 unités.

Hors d’Europe, la croissance des ventes
s’accélere. Dans les Régions Euromed,
Amériques et Asie-Afrique, les ventes
sont en hausse de 16,3 % et représentent
désormais 35 % des ventes totales du
Groupe (contre 30 % en 2006). Les ventes

VENTES MONDIALES DU GROUPE v+

2007*

GROUPE

2484 472

PAR REGION

FRANCE

656 523

EUROPE

966 619

FRANCE + EUROPE

1623 142

EUROMED

424 431

AMERIQUES

245197

ASIE-AFRIQUE

191 702

EUROMED + AMERIQUES + ASIE-AFRIQUE

861 330

PAR MARQUE

RENAULT

2134 484

DACIA

230 164

RENAULT SAMSUNG MOTORS

119 824

PAR TYPE DE VEHICULES

VEHICULES PARTICULIERS

2080110

VEHICULES UTILITAIRES

404 362

* Chiffres provisoires.
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2006*  VAR. (%)
2433610 +2,1
668 679 -1,8
1024 224 -5,6
1692 903 -4.1
380 657 +11,5
185438 +32,2
174612 +9,8
740 707 +16,3
2115572 +0,9
196 378 +17,2
121 660 -1,5
2 042 796 +1,8
390 814 +3,5

de la marque Dacia progressent de 1,0 %

et celles de Renault sont en forte hausse

(+ 25,7 %). Renault Samsung Motors est

en léger repli de 1,5 %.

- Dans la Région Euromed, les ventes du
Groupe progressent de 11,5 % grace
a la remarquable performance de la
marque Renault, portée notamment
par le succes de Logan en Russie
(67 800 ventes contre 49 300 en
2006) et les bons résultats obtenus
dans les pays du Maghreb (+ 9,7 %).

- Dans la Région Amériques, le Groupe
enregistre une forte hausse de ses
ventes (+ 32,2 %) sur des marchés
dynamiques. Les ventes du Groupe
progressent sensiblement plus que les
marchgs : la croissance du Groupe est
remarquable en Argentine (+ 39,0 %)
sur un marché a + 27,1 %, au Brésil
(+ 42,4 %) sur un marché a + 27,5 %
et au Venezuela (+ 126,8 %) sur un
marché a + 42,0 %. Ainsi, Renault
gagne des parts de marché dans les
pays a forte croissance.

- Sur la Région Asie-Afrique, les ventes
augmentent de 9,8 %, portées par
la croissance de la marque Renault
(+ 35,9 %). Les ventes de Renault
Samsung égalent quasiment le niveau
record de 2006 avec 117 200 unités,
ce alors méme que le cross-over QM5
n'a été lancé qu’en décembre.

v

PLUS D’INFORMATIONS SUR
WWW.RENAULT.COM/FINANCE
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http://www.renault.com/renault_com/fr/main/index.aspx
http://www.renault.com/RCW_Binaries/Rapport-Annuel-2007/fr/074-01.xls

MARCHES TOUTES MARQUES - IMMATRICULATIONS - VP + VU @n unires)

LES PRINCIPAUX MARCHES DU GROUPE RENAULT

REGION FRANCE

REGION EUROPE

dont ALLEMAGNE

ITALIE

ROYAUME-UNI

ESPAGNE + CANARIES

BELGIQUE + LUXEMBOURG

POLOGNE

REGIONS FRANCE + EUROPE

REGION EUROMED

dont ROUMANIE

RUSSIE

TURQUIE

ALGERIE

MAROC

REGION AMERIQUES

dont MEXIQUE

COLOMBIE

BRESIL

ARGENTINE

REGION ASIE-AFRIQUE

dont AFRIQUE DU SUD

COREE DU SUD

REGIONS EUROMED + AMERIQUES** + ASIE-AFRIQUE

* Chiffres provisoires.
** Hors Amérique du Nord.

2007*

2 526 005
15513 732
3376 044
2725 861
2752175
1890 694
648 104
347 378
18 039 737
4610779
351 445

2 569 522
594 762
196 853
102 202
5373 872
1093 988
225 504
2339920
534199

21 889 036
587 131
1256 598
31873 687

GROUPE RENAULT - IMMATRICULATIONS DANS LES REGIONS

FRANCE + EUROPE PAR MODELE - VP + VU enunites)

2007*
TWINGO / TWINGO Il 88 714
cLio/cLio 434 561
THALIA 6 581
MODUS 62 825
LOGAN / LOGAN MCV 79 487
MEGANE / MEGANE Il 488 653
LAGUNA / LAGUNA I 71397
VEL SATIS 3043
ESPACE / ESPACE IV 40 624
KANGOO 142 061
TRAFIC / TRAFIC Il 88 950
MASTER / MASTER |l 75963
MASCOTT** / MASTER PROPULSION 6 897
MAXITY 2 804
DIVERS 683
IMMATRICULATIONS EN FRANCE
+ EUROPE Ui s
* Chiffres provisoires.

*“* Mascott est distribué par le réseau de Renault Trucks, filiale d’AB Volvo.
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2006  VAR. (%)
2440 580 +3,5
15 333 358 +1,2
3670 406 -8,0
2 553 329 +6,8
2678943 +2,7
1909 241 -1,0
641 083 +1,1
280 020 +24,1
17 773 938 +1,5
3658517 +26,0
289 066 +21,6
1886 824 +36,2
617 838 -3,7
142 955 +37,7

84 277 +21,3

4 558 090 +17,9
1132 417 -3,4
176 273 +27,9
1834 581 +27,5
420 304 +27,1
21139614 +3,5
619 968 -5,3
1182 680 +6,3
29 356 221 +8,6

GROUPE RENAULT - IMMATRICULATIONS DANS LES REGIONS
EUROMED + AMERIQUES + ASIE-AFRIQUE PAR MODELE -

VP + VU enunies)

2006* VAR. (%)
55 668 +59,4 2007*
482 307 -9,9 TWINGO / TWINGO I 14176
8 267 -20,4 cLio/cuom 97 734
82 208 -23,6 THALIA / SYMBOL 94 393
47 347 +67,9 MODUS 1435
546 134 -10,5 SANDERO 279
77 249 -7,6 LOGAN / LOGAN MCV 287 245
4877 -37,6 MEGANE / MEGANE Il 149 750
41 366 -1,8 LAGUNA / LAGUNA Il 4152
159 815 111 VEL SATIS 66
76 424 +16,4 ESPACE / ESPACE IV 139
73 886 +2,8 SM3 29726
9 851 -30,0 SM5 73330
. - SM7 14 238
633 +7,9 QM5 2518
KANGOO 72 271
1666 032 -4 TRAFIC / TRAFICII 4064
MASTER / MASTER Il 15412
MASCOTT** / MASTER PROPULSION 280
MAXITY 52
DIVERS 70

IMMATRICULATIONS EN EUROMED
+ AMERIQUES + ASIE-AFRIQUE

861 330

* Chiffres provisoires.
** Mascott est distribué par le réseau de Renault Trucks, filiale d’AB Volvo.

2006* VAR. (%)
13 264 +6,9
92179 +6,0
85 340 +10,6
4157 -65,5
200 210 +43,5
125 495 +19,3
4199 -1.1
82 -19,5

289 -51,9
31853 -6,7
72 270 +1,5
17 537 -18,8
64 556 +12,0
3933 +3,3
13027 +18,3
452 -38,1

11 864 -99.4
740 707 +16,3

LES PERFORMANCES COMMERCIALES ET LES RESULTATS FINANCIERS 75












< SOMMAIRE >

UN RESULTAT NET DE 2 734 MILLIONS D’EUROS

Les autres produits et charges d’exploitation
(APCE) représentent en 2007 une charge
de 116 millions d’euros contre une charge
de 186 millions en 2006.

En 2007, cette charge nette est essentiel-

lement constituée :

= De colts et provisions de restructura-
tion et d'adaptation des effectifs pour
143 millions d'euros, contre 241 millions
en 2006.

= De plus-values immobilieres, notamment

sur la vente de terrains en France et en

Espagne, pour un montant de 86 millions

d’euros, a comparer a 109 millions d’euros

en 2006.

Apres prise en compte des APCE, le résul-
tat d’exploitation du Groupe s’établit a

1238 millions d’euros, contre 877 millions
d’euros en 2006.

Le résultat financier représente un produit
de 76 millions en 2007, en progression de
15 millions d’euros par rapport a 2006.

Hors élément exceptionnel 2006 concer-
nant la plus-value sur titres Scania pour
135 millions d’euros, le résultat financier
progresse de 150 millions d’euros. Cette
évolution favorable s’explique principale-
ment par :
= Une diminution du codt de la dette auto-
mobile. Par une gestion maitrisée de ses
actifs et passifs financiers, I’Automobile
continue d’optimiser le codt de sa dette,
en dépit d’une Iégere augmentation de
I’endettement moyen sur la période.

UNE STRUCTURE FINANCIERE SAINE

Au 31 décembre 2007, I'endettement finan-
cier net de I'’Automobile s’éleve a 2 088 mil-
lions d’euros, soit 9,5 % des capitaux pro-
pres (contre 11,5 % des capitaux propres au
31 décembre 2006).

La réduction de I’endettement net de

326 millions d’euros s’explique par :

= Une capacité d’autofinancement de
4 552 millions d’euros, en hausse de
1289 millions d’euros a méthode compa-
rable par rapport a 2006. Cette améliora-
tion provient de I'augmentation de la marge
opeérationnelle ainsi que des dividendes
requs des entreprises associées, dont
- 456 millions d’euros regus de Nissan ;
- 477 millions d’euros regus d’AB Volvo.

= Une bonne maitrise des investissements
corporels et incorporels nets des cessions,
qui restent stables en 2007. Ces inves-
tissements représentent 3 565 millions
d’euros (3 585 millions d’euros en 2006).

= Une quasi-stabilité des besoins en fonds
de roulement a fin décembre 2007.

L'Automobile dégage ainsi un free cash
flow de 961 millions d’euros. Les dividen-
des versés s’élevent a 913 millions d’euros
(contre 681 millions d’euros en 2006), dont
863 millions d’euros par Renault SA.

Par ailleurs, I'endettement financier net de
I’Automobile bénéficie d’écarts de change
positifs (dont + 233 millions d’euros ligs a
I'endettement en yens).

Au 31 décembre 2007, les capitaux pro-
pres augmentent de 998 millions d’euros
et s’élevent a 22 069 millions d’euros
(21 071 millions d'euros au 31 décembre
2006 retraitg).

Cette évolution résulte essentiellement de
la prise en compte du résultat net dégagé
en 2007 (2 734 millions d’euros), diminuée
de:

= |'effet de la distribution par Renault d’un
dividende de 3,10 euros, par action au titre
de I'exercice 2006 pour 803 millions d’euros

RESULTATS CONSOLIDES DU GROUPE RENAULT (N MILLIONS D'EUROS)

CHIFFRE D’AFFAIRES

MARGE OPERATIONNELLE

RESULTAT D’EXPLOITATION

RESULTAT FINANCIER

PART DANS LE RESULTAT DES ENTREPRISES ASSOCIEES

RESULTAT DU GROUPE AVANT IMPOTS

IMPOTS COURANTS ET DIFFERES

RESULTAT NET

RESULTAT NET - PART REVENANT AU MINORITAIRES

RESULTAT NET - PART REVENANT AU GROUPE
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= Unimpact positif de 53 millions d’euros
lié a I'évolution de la juste valeur du
titre participatif de Renault SA évalué
sur la base du cours de Bourse a la
cléture contre une charge de 31 mil-
lions en 2006.

En 2007, Renault enregistre un profit de
1 675 millions d’euros au titre de sa part
dans le résultat des entreprises associées :
= 1 288 millions d’euros pour Nissan.
= 352 millions d’euros pour AB Volvo.

Les impOts courants et différés représentent
une charge nette de 255 millions d’euros
(équivalant au niveau de 2006).

Le taux effectif d'imp6t (avant prise en
compte de la part de résultat des entre-

apres prise en compte de la participation

de Renault dans le capital de Nissan et des

actions autodétenues.

= | a baisse de I'écart de conversion pour
738 millions d’euros, incluant principale-
ment I'impact indirect de Nissan, net des
opérations de couverture en yen.

= ['augmentation des titres autodétenus
de 126 millions d’euros par rapport au
31 décembre 2006. Celle-ci est la con-
séquence des rachats d’actions effectués,
au second semestre 2007, pour couvrir
la dilution lige a I'exercice des options
accordées aux salaries.

= |a baisse de la réserve de réévaluation
des instruments financiers (couvertures
de flux de trésorerie et instruments finan-
ciers disponibles a la vente) pour 37 mil-
lions d’euros.

2006 2005
40332 40 246
1063 1323
877 1514

61 (327)
2277 2 606
3213 3793
(255) (331)

2 960 3 462
74 86

prises associées) s'établita 19 % en 2007,
contre 27 % en 2006, grace notamment au
remboursement de crédits d’impots ital-
iens et a la poursuite de I'amélioration des
perspectives de résultat, notamment sur
Renault do Brasil et Renault Argentina, per-
mettant la reconnaissance d’une partie des
impdts différés actifs sur déficits reporta-
bles dans ces pays. Le résultat net s'établit
a 2 734 millions d’euros (2 960 millions
d’euros en 2006).

Apres neutralisation des titres Renault
détenus par Nissan et des actions auto-
détenues, le résultat net par action s'éléve
a 10,32 euros, a comparer a 11,23 euros
en 2006.

UN DIVIDENDE EN
HAUSSE DE 22,6 %

Renault proposera de fixer a I'’Assemblée
générale des actionnaires le dividende versé
en 2008 sur les résultats 2007 a 3,80 euros
par action, contre 3,10 euros versés en
2007 sur les résultats 2006. Cette proposi-
tion est en ligne avec I'annonce faite sur la
progression attendue du dividende lors du
lancement de Renault Contrat 2009.

PERSPECTIVES 2008

Dans un environnement macroéconomique
peu favorable, Renault peut compter sur
le lancement mondial de neuf nouveaux
produits au cours de I'année 2008 et sur
son expansion sur les marchés en forte
croissance.

Dans ce contexte, Renault confirme son
objectif de marge opérationnelle de 4,5 %
pour I'année et sa prévision d’une croissance
des ventes du Groupe de plus de 10 % par
rapport a 2007.
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LES RESULTATS
FINANCIERS

EXTRAITS DES COMPTES CONSOLIDES*

Les informations comparatives 2005 et 2006 présentées dans ce document ont été retraitées pour tenir compte des changements de

1| méthodes comptables appliqués aux comptes 2007.
* Les comptes consolidés sont disponibles sur le site www.renault.com, onglet finance.

COMPTE DE RESULTATS CONSOLIDES n wiLLioNs D'EUROS)

VENTES DE BIENS ET SERVICES
PRODUITS DU FINANCEMENT DES VENTES
CHIFFRE D’AFFAIRES
COUT DES BIENS ET SERVICES RENDUS
COUT DU FINANCEMENT DES VENTES
FRAIS DE RECHERCHE ET DEVELOPPEMENT
FRAIS GENERAUX ET COMMERCIAUX
MARGE OPERATIONNELLE
AUTRES PRODUITS ET CHARGES D’EXPLOITATION
RESULTAT D’EXPLOITATION
PRODUITS (CHARGES) D'INTERETS NETS
Produits d'intéréts
Charges d'intéréts
AUTRES PRODUITS ET CHARGES FINANCIERS
RESULTAT FINANCIER
PART DANS LE RESULTAT DES ENTREPRISES ASSOCIEES
NISSAN
AUTRES ENTREPRISES ASSOCIEES
RESULTAT AVANT IMPOTS
IMPOTS COURANTS ET DIFFERES

RESULTAT NET

RESULTAT NET - PART REVENANT AUX MINORITAIRES
RESULTAT NET - PART REVENANT AU GROUPE
RESULTAT NET PAR ACTION  EN EUROS
RESULTAT NET DILUF PAR ACTION  EN EUROS
NOMBRE D’ACTIONS RETENU (EN MILLIERS)

pour le résultat net par action

pour le résultat net dilué par action

() Résultat net - part revenant au Groupe rapporté au nombre d'actions indique.
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2007
39190

1492

40 682
(31 408)
(1121)
(1 850)
(4 949)

1354
(116)
1238
(101)
274
(379)
177
76
1675
1288
387
2989
(255)

65
2669
10,32

10,17

258 621
262 362

2006 2005
38 901 38 886
1431 1360
40 332 40 246
(31 343) (31 080)
(985) (926)
(1.963) (2 034)
(4 978) (4 883)
1063 1323
(186) 191
877 1514
(110) (95)
223 153
(333 (248)
171 (232)

61 (327)
2277 2 606
1888 2284
389 322
3215 3793
(255) (331)

2 960 3 462
74 86
2836 3376
11,23 13,23
11,10 13,12
256 994 255177
260 090 257 342
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