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INFORMATIE VOOR AANDEELHOUDERS VAN TNT

Interimdividend als blijk van vertrouwen in operationele prestaties

Focus op kosten en cash

betaalt zich uit

Op 27 juli publiceerde TNT de cijfers over het
tweede kwartaal en het eerste halfjaar van

2009. Een overzicht van de gebeurtenissen en

resultaten.

L I I et handelsklimaat is in dit kwar-
taal moeilijk gebleven,” stelde
voorzitter van de Raad van Be-

stuur van TNT Peter Bakker vast bij aan-
vang van zijn presentatie. ‘Als antwoord
hierop hebben de managementteams van
TNT opnieuw de kosten significant geredu-
ceerd, zonder concessies te doen aan onze
serviceniveaus. De onderliggende resulta-
ten van onze divisies zijn daardoor duide-
lijk verbeterd ten opzichte van het eerste
kwartaal van dit jaar. Onze focus op cash
heeft ons in het eerste halfjaar een sterke
vrije kasstroom opgeleverd. Vandaag ma-
ken wij bekend dat we een interimdividend
uitkeren van € 0,18, naar keuze in contan-
ten of in aandelen. Hieruit blijkt dat we
vertrouwen hebben in onze operationele
prestaties.’

De gerapporteerde groepsomzet is met
10 procent gedaald tot een niveau van

€ 2.528 miljoen als gevolg van lagere vo-
lumes bij Express en Post. Het gerappor-

teerde bedrijfsresultaat kende een da-

ling van 45,1 procent tot € 178 miljoen

als gevolg van lagere volumes en netto
eenmalige posten, die gedeeltelijk ge-
compenseerd werden door substanti€le
besparingen bij Express en Post. De winst
toekomend aan de aandeelhouders bedroeg
€ 81 miljoen.

Aangezien de resultaten en de handels-
omgeving vaak beter worden verklaard
door de onderliggende ontwikkelingen zal
de analyse hieronder zich daarop richten.

De onderliggende cijfers over 2009 —
zie pagina 3 — zijn tegen constante wissel-
koersen en exclusief het effect bij Express
van een herstructureringsvoorziening (€ 34

FRITS DICKS

miljoen), het effect van Pasen op de om-
zet (€ 40 miljoen) en het bedrijfsresultaat
(€ 20 miljoen) plus netto eenmalige pos-
ten bij Post, bestaande uit een herstructu-
reringsvoorziening (€ 4 miljoen), een een-
malige last (€ 5 miljoen) en boekwinsten
(€ 20 miljoen).

De onderliggende groepsomzet daalde
in het tweede kwartaal van 2009 met
6,9 procent. Het onderliggende bedrijfs-
resultaat daalde met 30,2 procent. De netto
kasstroom uit operationele activiteiten
bedroeg € 410 miljoen, een verbetering van
€ 195 miljoen ten opzichte van het voor-
gaande jaar. Deze sterke ontwikkeling van
de kasstroom is terug te zien in de daling
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Geloof In eigen kunnen

Ondanks een aanhoudend moeilijk handelsklimaat ziet TNT het tweede halfjaar met optimisme tegemoet.

De uitkering van een interimdividend markeert het vertrouwen van TNT in de eigen operationele prestaties.

en een belastingteruggave is de vrije kasstroom in het
tweede kwartaal van 2009 bijna verdubbeld tot € 410 mil-
joen. Hoewel het handelsklimaat dit kwartaal moeilijk is geble-

D oor onze focus op de vermindering van het werkkapitaal

ven, hebben we besloten toch een interimdividend uit te keren van
€ 0,18 per aandeel, een uitkeringspercentage van ongeveer 38 pro-
cent van de genormaliseerde nettowinst over het eerste halfjaar
van 2009. Dit is een teken van ons vertrouwen in de operationele
prestaties van TNT.

De genormaliseerde nettowinst van TNT over het eerste half-
jaar bedraagt € 177 miljoen. Hierin zijn de volgende posten
verwerkt: de belastingvrije winst op de verkoop van Spring Aspac
(€ 14miljoen), de afgewaardeerde investering in LogiSpring
(-€ 10 miljoen) en reorganisatiekosten bij Express (-€ 24 miljoen).

Chief Financial Officer
Henk van Dalen:
‘Fusies en acquisities
blijven laag op de
prioriteitenlijst

staan, totdat er meer

duidelijkheid is over het

herstel van de economie
en meer ruimte in de

kasstroom.’

Aandeelhouders kunnen het dividend naar keuze laten uitbetalen,
geheel in contanten of geheel in aandelen. Het dividend in aande-
len is zo bepaald dat dit minimaal 3 procent hoger zal uitkomen
dan het dividend in contanten. Het dividend zal op 19 augustus
2009 betaalbaar worden gesteld.

In het tweede halfjaar zullen wij onverminderd op kosten
en contanten blijven sturen. Nadat binnen Express in het eer-
ste kwartaal meer dan € 100 miljoen aan besparingen was gere-
aliseerd, namen die besparingen in het tweede kwartaal toe met
€ 135 miljoen, reden om de doelstelling voor TNT voor heel 2009

te verhogen van € 400 miljoen naar € 550 tot € 600 miljoen. Ver-
der zullen we de uitstroom van kapitaal zoveel mogelijk probe-
ren te beperken. Dat heeft tot gevolg dat fusies en acquisities laag
op de prioriteitenlijst blijven staan, totdat er meer duidelijkheid is
over het herstel van de economie en meer ruimte in de kasstroom.
De bekendmaking van onze terugtrekking uit een strategische sa-
menwerking met Royal Mail heeft deels hiermee te maken. Verder
maakt het politieke klimaat in het Verenigd Koninkrijk de kans op
een vruchtbare samenwerking op dit moment niet mogelijk.

Op operationeel gebied zal Express het tweede halfjaar door-
gaan zijn netwerken te optimaliseren. In Europa is Express het
wegnetwerk nog steeds aan het uitbreiden, het eerste halfjaar met
vier landen: Albani€, Macedoni€, Moldavié en Wit-Rusland. Daar-
naast blijft er focus op belangrijke internationale verbindingen,
zoals van en naar China en Zuid-Amerika,
om de wegnetwerken die TNT de laatste
jaren daar heeft opgebouwd verder uit te
breiden.

Ook starten we dit najaar in Europa een
nieuw bedrijfsonderdeel dat zich richt op
de zogenoemde standard parcels. Dit be-
drijf moet een positie bevechten op de
sterk groeiende markt voor pakketdistri-
butie tussen bedrijven onderling en tus-
sen bedrijven en consumenten, een markt
die op dit moment naar schatting € 20 mil-
jard groot is. Standard Parcels zal bestaan
uit een combinatie van TNT Post Pakket-
service, TNT Innight, enkele verwante on-
derdelen van TNT Express en samenwer-
kingsverbanden met derden.

Bij Post wordt hard gewerkt aan her-
structureringsplannen voor de reducering
van het personeelsbestand met 11.000 ta-
ken. Parallel hieraan zullen in het derde
kwartaal de besprekingen met de vak-
organisaties worden voortgezet. Voor wat
betreft European Mail Networks is het dui-
delijk dat het Nederlandse besluit de post-
markt volledig te openen nergens anders in Europa navolging
vindt. Door deze veranderde vooruitzichten voor onze zakelijke
kansen zal TNT samenwerkingsvormen onderzoeken in de Eu-
ropese postmarkten met het oog op kasstroommanagement en de
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versterking van zijn concurrentiepositie.

We kijken met vertrouwen uit naar het tweede halfjaar, ook al
zijn we voorbereid op een aanhoudend moeilijk handelsklimaat.
De eerste tekenen van een verbetering van het economische kli-
maat in de tweede helft van 2009 zijn namelijk nog steeds te on-
zeker om een positieve ontwikkeling van de trend te duiden. @@®
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INTERVIEW

Poststroom droogt op, e-commerce staat in bloei

Gedaanteverwisseling

De nieuwe Postwet is een feit, wat onder meer betekent dat de concurrenten van TNT Post nu ook brieven mogen

bezorgen, terwijl de poststroom steeds verder opdroogt. Anderzijds dienen zich interessante kansen aan op het gebied

van e-commerce. Een gesprek met Harry Koorstra, lid van de Raad van Bestuur en verantwoordelijk voor Post.

et lijken zware tijden voor TNT

Post, dat lijdzaam moest toezien

hoe de Nederlandse overheid de
poorten voor buitenlandse concurrenten
wijd openzette, terwijl het omgekeerde nog
slechts mondjesmaat het geval is. Intus-
sen daalt het postvolume al jaren als gevolg
van de digitalisering van het berichten-
verkeer. Het onder deze omstandigheden
afsluiten van een cao voor het productie-
bedrijf van TNT Post blijkt geen sinecure.
Redenen genoeg om de stand van zaken
door te nemen met Harry Koorstra, lid van
de Raad van Bestuur van TNT en verant-
woordelijk voor de divisie Post.

Sinds 1 februari is de nieuwe Postwet een
feit. Voor TNT Post aanleiding om alle Ne-
derlanders een brief te sturen met onder
meer de telefoonnummers van de concur-
rentie, waar je met eventuele klachten te-
recht kunt. Een opmerkelijke actie.

‘Maar wel een logische. Waar ging het nou
om? De postmarkt is vrijgegeven en daar
horen spelregels bij. Die moet je dan als
overheid uitleggen, maar dat is niet ge-
daan. De overheid communiceert heel
slecht met haar burgers, terwijl die wel ge-
acht worden de wet te kennen. De over-
heid licht niet meer voor en laat dat over
aan de media; die pakken op wat zij be-
langrijk vinden, maar dat is niet altijd de
volledige breedte. Dus hebben we gezegd:

u welke post van wie afkomstig is. En dit
zijn de nummers waar u de juiste persoon
kunt bereiken.

Eerder dit jaar was er een vergelijk met de
bonden over een nieuwe cao voor het pro-
ductiebedrijf van TNT Post. Waarom ging
het toch mis?

‘Eerst even vaststellen dat er inmiddels
een sector-cao is, waarin de drie maat-
schappijen die in Nederland een postnet-
werk hebben, afspraken hebben gemaakt
voor de toekomst. Onze concurrenten heb-
ben een paar jaar de tijd gekregen om zich
te conformeren aan die afspraken, terwijl
de slag juist in deze periode zal worden ge-
leverd. Dat geeft ons een aanzienlijk con-
currentienadeel. Niettemin zijn we blij dat
die afspraken zijn vastgelegd. Wat onze ei-
gen cao betreft: we hadden een akkoord,
met alle handtekeningen eronder, maar dat
is vervolgens door de leden afgewezen.
Dat laatste verdient enige nuancering. De
cao heeft betrekking op 23.000 medewer-
kers. Daarvan zijn er ongeveer 11.000 lid
van een vakbond. Daarvan hebben er zo’n
5.000 gestemd, waarvan 3.500 tégen. Dat
is vijftien procent van de totale populatie.
De spelregel is dat je een cao afsluit met de
bonden, dus op zich moeten wij ons con-
formeren aan deze uitkomst. Toch hebben
we als directie en ondernemingsraad be-
sloten om een enquéte te houden onder alle

‘De overheid communiceert slecht met haar burgers,
terwijl die wel geacht worden de wet te kennen.
De overheid laat de voorlichting over aan de media.’

als je ziet wat voor klachten wij krijgen bij
onze callcenters die betrekking hebben op
de dienstverlening van onze concurren-
ten, laten we dan zelf maar uitleggen hoe
het zit. We hebben uitgelegd: hoe herkent

medewerkers, om te peilen wat onze men-
sen er over de hele linie van vinden. De

uitkomsten daarvan vormen voor ons nut-
tige kennis in het nieuwe traject. Uit onze
enquéte blijkt dat 74 procent van de in to-

taal 7.683 respondenten zou kiezen voor
het inleveren op arbeidsvoorwaarden, in
samenhang met afspraken over werkge-
legenheidsgarantie en/of een pakket aan
overgangsmaatregelen. In dit geval geeft
zo’n 25 procent van de totale populatie dus
een belangrijk ander signaal af”’

Om welke vraag draaide het in die
enquéte?

‘Over de keuze tussen het inleveren van in-
komen of gedwongen ontslagen — een dui-
vels dilemma, zowel voor de directie en

de bonden als voor de betrokkenen. Kijk,
we willen ons uiterste best doen om zoveel
mogelijk werkgelegenheid in stand te hou-
den, maar dan moet er iets gebeuren aan de
arbeidsvoorwaarden. Valt daar niet over te
praten, dan zeg je in feite: Ik neem wel het
risico dat ik bij een ontslaggolf betrokken
raak. Dat is eigenlijk geen eerlijke keuze.
Anderzijds stellen we vast dat de kosten
van onze arbeidsvoorwaarden de laatste ja-
ren 25 procent boven het marktgemiddelde
liggen en op dit moment maar liefst 65 pro-
cent boven de concurrentie.

De bezorgdheid over mogelijke gedwongen
ontslagen komt voort uit twee andere zor-
gen, namelijk de groeiende concurrentie
en de opdrogende poststroom.

‘Onze grootste zorg is niet de concurren-
tie. Dat is een factor waar in principe ie-
der bedrijf mee te maken heeft en wij nu
dus ook. Onze grootste zorg is dat post een
eindig product is. Dit voorjaar heb ik met
1.200 medewerkers gesproken, in kleine
groepjes, zodat er dialoog mogelijk was. Tk
wilde de mensen doordringen van de rea-
liteit. In die sessies heb ik een aantal vra-
gen gesteld. Wie van u heeft geen internet?
Iedereen heeft internet. Wie van u heeft
kinderen die niets met de computer doen?
Belachelijke vraag. Derde vraag: wie in-
ternetbankiert er? Gemiddeld in Nederland
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tweederde. Laatste vraag: wie verwarmt
zijn huis nog met steenkolen? Gelach — nie-
mand natuurlijk. Terwijl we nog genoeg
steenkolen hebben. Maar er zijn alterna-
tieven gekomen. Zoals er alternatieven
zijn gekomen voor het bezorgen van post.
Over tien jaar is er geen post meer, althans
niet meer op een schaal die het noodzake-
lijk maakt om middels een kostwinners-
model zes keer per week alle deuren in het
land langs te gaan, zoals de overheid voor-
schrijft. Zes keer per week post bezorgen
is ni al niet meer de moeite waard. Het is
slechts politieke logica, geen marktlogica.
Het is een emotioneel stokpaardje van de
politiek om zes keer per week post te be-
zorgen. Men denkt dat er goud verdiend
wordt aan het bezorgen van brieven en
kaarten, terwijl het maar § procent van het
volume is.’

Naar welk model van postbezorging gaan
we wat u betreft toe?

‘We vinden het op zich geen bezwaar om
zes keer per week post te bezorgen. Al
gaan we zeven dagen per week en twee
keer per dag. Maar dan moet er wel markt
voor zijn. We horen vaak: jullie bezorgen
niet meer op maandag. Maar we bezorgen
wel degelijk op maandag. Er is alleen nau-
welijks post. Banken, verzekeraars, tele-
foonbedrijven, energicleveranciers, die vier
sectoren zijn de grote verzenders. Op don-
derdag en vrijdag produceren zij de hoofd-
moot van hun post, wij leveren die op vrij-
dag en zaterdag af. En op maandag is er
niks, geen post, 0p! Dus zeggen wij: schaf
de maandagbezorging af. Maar er zijn

toch ook vakantiekaarten, zegt de politiek
dan. Geloof me, die grote verzenders vin-
den drie keer bezorgen per week ruim vol-
doende. Bovendien stellen ze zelf alles in
het werk om hun post terug te dringen,
want voor hen is het een kostenlast zonder
toegevoegde waarde. Dus dwingen ze hun
klanten om digitale alternatieven te accep-
teren. En wie dat niet wil, moet ervoor be-
talen. Over tien jaar bestaat deze soort post
niet meer. En wat er nog aan post overblijft
ga je dan misschien zelf halen. En als je dat
niet wilt, neem je een bezorgabonnement.’

Dat klinkt als een somber scenario.

‘Dat zou het zijn wanneer we er pas vo-
rige week achtergekomen waren. Maar zo
is het niet. Dat de poststroom opdroogt,
is een realiteit waarvan we vorige eeuw

al doordrongen waren. Als je als bedrijf
ziet dat een belangrijk deel van je port-
folio in een andere marktfasering terecht
zal komen, moet je daar een compensa-

tie voor verzinnen. Dat is begin jaren ne-
gentig in gang gezet met de acquisitie van
TNT. Toen al heeft de PTT vastgesteld dat
we in Nederland weliswaar een prachtig
postbedrijf hadden, maar met een markt ter
grootte van een postzegel. Onder het motto
schoenmaker blijf bij je leest zijn we op
zoek gegaan naar activiteiten die dicht bij
de eigen competenties lagen, dus express.
Nou is het niet zo dat we hebben gezegd:
de ene stroom heft de andere op. We heb-
ben Post zelf de opdracht gegeven om toch
ook weer groei te vinden. Nou, die heb-
ben we gevonden in ons Europese postnet-
werk European Mail Networks, dat inmid-
dels een bedrijf is van € 1,2 miljard omzet.
Wat ook in hoog tempo groeit is ons bedrijf
Pakketservice, waarmee we inspelen op de
ontwikkeling van e-commerce.’

Op welke manier gaat TNT Post profiteren
van e-commerce?

‘E-commerce is nu echt doorgebroken en
de stroom goederen die dat teweegbrengt,
zal explosief groeien. Eigenlijk profiteren
we op twee manieren — aan de achterkant
en aan de voorkant. Je koopt iets op inter-
net, dat is de voorkant. En dan moet het
vervolgens bij jou bezorgd worden, dat is
de achterkant. Waar zijn de spullen, waar
moeten ze naar toe, hoe leveren we dat

af? Dat zijn de vragen waar de detailhan-
del mee worstelt. En daar zijn wij toevallig
heel erg goed in. Wij zijn goed in het aan-
sturen van complexe mens-machineproces-

POST

INTERVIEW //__—

RvB-lid Harry Koorstra:‘Het is een emotioneel
stokpaardje van de politieck om zes keer per
week post te bezorgen!

ROBERT ELSING

clame nodig heeft om traffic te genereren.
Zelfs de grootste speler bol.com adverteert
op televisie. Oude media blijken noodzake-
lijk om de consument naar nieuwe media

‘De kosten van onze arbeidsvoorwaarden liggen de
laatste jaren 25 procent boven het marktgemiddelde
en op dit moment 65 procent boven de concurrentie.’

sen. Wat wij doen met Pakketservice is het
oppikken en afleveren van de pakjes die de
consument via internet heeft besteld. Maar
we zijn ons ook bezig gaan houden met de
voorkant en hebben ons zelf ook ontwik-
keld tot internetwinkelier. We zijn inmid-
dels al nummer 20 in Nederland. En de
nummer 10 wanneer het om fysieke trans-
acties gaat — wanneer je bijvoorbeeld een
reis boekt, zit daar geen aflevercompo-
nent bij. Het aardige is dat een webshop re-

te leiden. Wij spelen daar sinds kort op in
met sjopze.nl, een folder met aanbiedingen
van de beste webshops. Die gaat mee met
de bezorgers van TNT Post, dus afgezien
van het papier kost het ons niets. De inter-
netwinkeliers adverteren er graag in, om-
dat we klanten naar hun webshops leiden.
En vervolgens leveren wij de pakjes af die
op die webshops worden besteld. Een van
die webshops is trouwens weer van ons, het
sinds kort gelanceerde hebbedeal.nl” @8®
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EXPRESS

Doelgerichte investering van v 12 miljoen

Milano Mega doet
Zljn naam eer aan

Op de luchthaven Milano Linate is een 40.000 vierkante meter groot centrum

voor express vracht door de lucht en over de weg in gebruik genomen. Een

belangrijke versterking van TNT’s concurrentiepositie in Zuid-Europa.

ilano Mega, een verdeelcentrum

(hub) en een depot voor het afha-

len en bestellen van goederen, is
sinds 14 mei van dit jaar operationeel. ‘Zo-
als de naam aangeeft is het ook nog eens
heel erg groot,” zegt Christian Drenthen,
managing director Zuid-Europa van TNT
Express. ‘Het aantal goederen dat hier jaar-
lijks langskomt, taxeren we voorlopig op
vijf miljoen, de capaciteit is 45.000 per dag.
Daarnaast maakt die gecombineerde func-
tie dit complex zo bijzonder. Het is niet al-
leen een draaipunt tussen ons netwerk door
de lucht en ons netwerk over de weg, zoals
we dat op meer vliegvelden hebben, het is
ook het depot waarmee we de directe om-
geving bedienen. Daarnaast hebben we er
een servicecentrum voor onze klanten ge-
vestigd en zit ons salesmanagement er. Al
met al gaat het om een investering van € 12
miljoen. Natuurlijk, het project lag al op
de tekentafel voor de economische crisis
en we hadden het desgewenst kunnen ver-
tragen of uitstellen. Dat we dat niet heb-
ben gedaan, is een teken dat we vertrou-
wen hebben in de toekomst. We zijn hier
nu al marktleider en op het moment dat het
economisch herstel zich aandient, zal blij-
ken dat we dankzij dit complex onze con-

|

currentiepositie nog eens extra hebben
versterkt. Bovendien levert het ook bespa-
ringen op; dankzij Milano Mega hebben
we elders vestigingen kunnen sluiten.’

Het nieuwe centrum van TNT Express ligt
pal naast de start- en landingsbaan van Li-
nate, het stadsvliegveld van Milaan. ‘We
zijn hier de enige,” vertelt Drenthen. ‘Al
onze concurrenten vliegen op luchthavens
ver buiten Milaan. En ook de internationale
luchthaven Malpensa ligt een behoorlijk
stuk ten westen van Milaan. Dat geeft ons
veel voordeel, want Milaan is de spil in het
transportnetwerk in het noorden van Italié.
We zitten dicht bij onze business, waardoor
we onze klanten late afhaaltijden en vroege
aflevertijden kunnen garanderen. De hub
geeft aansluiting op ons wegennetwerk
richting het zuiden van Europa, tot Grie-
kenland aan toe. En we hebben een recht-
streekse verbinding met Luik, de thuis-
haven van TNT voor al ons luchtverkeer,
met verbindingen naar heel Europa, Ame-
rika, China en andere delen van de wereld.
We vliegen vijf keer per week naar Luik,
van maandag- tot en met vrijdagavond. En
vijf keer retour, van dinsdagochtend tot en

Milano Mega heeft een
verwerkingscapaciteit van
45.000 stuks goederen
per dag.

met zondagavond. We zijn zeven dagen per
week en 24 uur per dag geopend. De bela-
dingsgraad is prima, zo’n 75 procent, heen
en terug, in een grote Airbus 300. Wel zie
je bij express vervoerfluctuaties. Het kan
wel eens 65 procent zijn, maar er zijn ook
uitschieters naar 85 tot 90 procent. In geval
van nood kunnen we altijd terug naar een
vliegtuig met minder capaciteit, maar dat is
op dit moment niet aan de orde.’

Niettemin gaat de recessie ook aan deze
regio niet voorbij. ‘Daarbij komt dat Ita-
lié¢ een van de zwakste economieén van
Europa heeft,” vult Drenthen aan. ‘De re-
cessie diende zich hier al in 2008 aan, een
jaar eerder dan elders. En als het weer aan-
trekt, zal dat in Itali€ waarschijnlijk in een
lager tempo dan elders gaan. We opere-
ren dus in een moeilijke periode, maar dat
maakt de kansen om er sterker uit te komen
alleen maar groter. De investering in Mi-
lano Mega is dan ook een welbewuste. Het
bruto nationaal product in Itali€¢ mag dan
achterblijven bij de rest van Europa, dit is
toch het land van de grote sterke merken.
De modehuizen, de cosmetica-industrie,
Ferrari, dat zijn interessante klanten. Life-
style, health care, pharma en automotive
zijn onze belangrijkste markten.’

De sterke positie van TNT en de hechte re-
latie met klanten kwam tot uitdrukking tij-
dens de officiéle opening van Milano Mega,
waar tal van sleutelfiguren uit de wereld van
media, overheid en bedrijfsleven present
waren. De reacties waren lovend. Ludovic
Salen, customer operations manager van
Nike Italié: “‘Milano Mega is een perfect
voorbeeld van hoe innovatie, voortdurende
verbetering, flexibiliteit en marktgericht
denken diep geworteld zijn in TNT’s con-
cept van dienstbaarheid aan de klant.’

Het enthousiasme over het nieuwe com-
plex wordt mede gevoed door de technolo-
gie die is toegepast. Het sorteren, wegen,
meten, fotograferen en registreren van de
pakjes die in hoge snelheid en in verschil-
lende lagen voorbijsuizen, gebeurt volledig
automatisch. En de veiligheid is tot een on-
gekend hoog niveau opgeschroefd, met 163
camera’s, 273 alarmsensoren en 78 appara-
ten die her en der de badges van medewer-
kers en eventuele bezoekers checken. ‘Hier
heeft een enorme optimalisatieslag plaats-
gevonden,’ stelt Christian Drenthen tevre-

£ den vast. @E8®




CORPORATE

Overname In Brazilié

NT heeft het Braziliaanse Expresso

Aragatuba Transportes e Logistica

overgenomen. Dit transportbedrijf
is al sinds 2001 een belangrijke partner
van TNT Mercurio en opereert in de re-
gio’s Centraal-West en Noord van Brazi-
li€, waar zich de grootste concentratie aan
farmaceutische en grote industri¢le onder-
nemingen van Zuid-Amerika bevindt. Het
bedrijf behaalde in 2008 een omzet van
zo’n € 101 miljoen en een bedrijfsresul-
taat van € 5,3 miljoen. Expresso Aragatuba

Nu ook wegnetwerk

in Zuid-Amerika

n juni van dit jaar heeft TNT

het South America Road Net-
work (SARN) gelanceerd, dat
de landen Argentinié, Brazilié en
Chili over de weg verbindt, over
een lengte van ongeveer 3.000
kilometer en langs zo'n dertig
steden.
De structuur van het SARN
voorziet in een dagelijks vertrek
vanuit alle grote steden, waar-
door TNT de snelste dienstver-
lening in de regio kan bieden.
Het SARN bouwt voort op de
binnenlandse capaciteiten van
TNT in Chili en Brazilié, in ver-
volg op de acquisities van LIT
Cargo en Expresso Aragatuba
eerder dit jaar.

heeft circa 2.200 medewerkers en beschikt
over zo'n duizend voertuigen en veertig de-
pots. TNT verwerft de volledige zeggen-
schap. De totale waarde van de transactie
bedraagt € 54 miljoen, waarbij het verwer-
ven van de aandelen in twee delen is opge-
splitst: 51 procent in mei 2009, de rest een
jaar later. Naast het versterken van de po-
sitie van TNT op de Braziliaanse binnen-
landse markt biedt de acquisitie mogelijk-
heden om de volumes tussen Brazili€, Chili
en Argentinié te vergroten.

Versterking

1 bijna tien jaar is TNT Post actief

op de Duitse postmarkt. Naast het

opbouwen van eigen distributie-
netwerken in belangrijke economische re-
gio’s heeft TNT Post zich gericht op het op-
zetten van een landelijk distributienetwerk
via partners en door belangen in distribu-
tiebedrijven. In juni heeft TNT zijn positie
in Duitsland versterkt via een belang in de
regionale postbedrijven van uitgeverij Ge-
org von Holtzbrinck. Met deze strategische
samenwerking, die nog moet worden goed-
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In Duitsland

gekeurd door de Europese Gemeenschap
en het Duitse Kartelambt, breidt TNT Post
zijn dekking voor de distributie van brief-
post uit tot ruim 40 procent van de Duitse
huishoudens en zal de onderneming profi-
teren van het potentieel voor verdere regio-
nale groei. De combinatie van de lokale be-
drijven van Georg von Holtzbrinck met de
expertise en nationale infrastructuur van
TNT Post creéert voor beide partijen een
platform voor verdere groei van het markt-
aandeel en voor innovatie.

Indien u op de hoogte gesteld wilt worden wanneer TNT financiéle gegevens publiceert of
wanneer een video- of audio-opname beschikbaar komt, kunt u zich aanmelden op de website
group.tnt.nl en dan onder investor relations en financiéle agenda. Na aanmelding krijgt u per
e-mail bericht wanneer een financiéle publicatie of presentatie op de website geplaatst wordt.




en voetganger in Mumbai wordt van

alle kanten gebombardeerd met in-

drukken, geuren en kleuren. Ondanks
de armoede, het afval en de onvoorstel-
bare verkeerschaos is Mumbai het financi-
ele centrum van een van de snelst groeiende
economieén in de wereld en de thuisbasis
van de grote Indiase filmindustrie, ook wel
Bollywood genaamd. Deze tegenstellingen
maken Mumbai tot een fascinerende, zij het
niet altijd gemakkelijke reisbestemming.
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