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Nach der Trennung von seinen
Logistikaktivitdten wurde KEP-
Dienstleister TNT von vielen
kritisiert. Ob sich der Strategie-
wechsel ausgezahlt hat, und
welche Player mittlerweile um
das Unternehmen buhlen,
lesen Sie hier.

~Entscheidende Frage ist:
Suchen Kunden den Spezial-
oder den Universalanbieter”

PETER ABELMANN
Beratungsunternehmen SCIVerkehr
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Marktanteil 16 Prozent; Gemeinsam mit DHL belegt TNT die Spitzenposition in Deutschland

A {ir alle alles bieten — so lautete jah-
% relang die Devise der grofien KEP-
Dienstleister. Vom Express bis zur
Seefracht und Kontraktlogistik wurde an-
geboten oder zugekauft, was immer die
Kunden wiinschten, Bis zum 23, August
2006: An diesem Tag verkiindete TNT,
das Tochterunternehmen der niederlin-
dischen Post, sich von seinen Logistikak-
tivitiiten zu trennen und auf die Geschiifte
Express und Brief zu konzentrieren,
.Hochste Zeit®, riefen die Investoren,
LHIrTsinn® einige Analysten.
Mittlerweile haben sich die Wogen geglit-
tet, und Experten bewerten die Absage an
die Verbundidee iiberwiegend positiv.
..Man hat sich ein starkes Feld gesuchtund
daraufkonzentriert — eine solche Strategie
verfolgen Industrie und Handel schon seit
Jahren“, meint Peter Abelmann, KEP-
Experte beim Beratungsunternchmen SCI,
Hamburg. Hinzu kommt: Es hat sich
gezeigt, dass Konzerne ohne ein starkes

Standbein im Frachtgeschéit (freight for-

warding) auf dem Markt fir globale Kon-
traktlogistik nicht mithalten ktnnen.

TNT stand also am Scheideweg; entweder
auch diese Kompetenz teuer zukanfen —
oder sich auf das profitable Expressge-

den Strom

schift zu konzentrieren. , Zumal es zwi-
schen dem Express- und Speditionsge-
schiift kaum Synergien pab*, ergiinzt Mar-
lus Hesse, Analyst beim Bankhaus Oppen-
heim, Frankfurt, Angesichts immer
schlechterer Zahlen aus dem Logistikbe-
reich zogen die Holléinder die Notbremse
—und entschieden sich fiir die Trennung.,

Aufraumen, ausbauen und verbessern
Jetzt lautet die Proritiit bei TNT; aufriu-
men, das Expressnetzwerk ausbauen und
verbessern. Der Konzern hat in den letzten
Jahren einige Unternehmen aufgekauft
oder ist mit ihnen Allianzen eingegangen,
In Deutschland etwa wurde erst letztes Jahr
die Kooperation mit der Hermes Logistik
Gruppe ausgebaut: Die Otto-Tochter nutzt
TNT-Hubs, um Sendungen zu transportie-
ren; im Gegenzug preift,,Big Orange® auf
Transporikapazititen von Hermes zuriick,
Da TNT im Unternehmensgeschéft titig ist
und Hermes im Konsumentensegment,
kommt man sich nicht in die Quere.
Beibehalten will das Management den
Fokus aufkleine und mittlere Kunden —in
den letzten Jahren eines der Erfolgsrezepte,
Wihrend die Konkurrenz vor ellem Grof3-
kunden umgarnt, konzentrieren sich die
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Troisdorfer seit einiger Zeit auf Mittel-
stindler. Die Erfahrung: Diese Kunden
produzieren zwar keine grofien Volumina
und sind im Umgang komplizierter, brin-
gen aber unterm Strich mehr ein, da sie
kanm Mengenrabatte erhalten. Der so
genannte Revenue per Consignment —

" Umsatz pro Sendung — liegt bei den klei-

nen Kunden doppelt so hoch.

Daneben passen die Anspriiche der Kun-
dengruppe auch gut zur Ausrichtung des
Unternehmens insgesamt: Denn Mittel-
stindler nutzen Expressdienste vor allem,
.um Produkte regional oder innerhalb von
Europa zu verschicken, Und genau hier
sicht TNT seine Kernkompetenz: Die Hol-
linder bieten zwar auch interkontinentale
Expressbeftrderung an, riumen aber die-
sen Lanpstrecken keine Prioritéit ein. Regi-
onale Relationen sollen vorgehen.

Belastete Bilanzen

Ob sich die Spezialisienngs-Strategie von
TNT auszahlt, muss sich noch zeigen. Die
derzeitigen Bilanzen sind zu sehr mit den
finanziellen Folgen der Trennung belastet,
um als Erfolgsindikator herhalten zu kin-
nen. Finanziell jedenfalls steht die Tochter
der niederléindischen Post gut da: I letzten
Jahr setzte die Express-Sparte 6,01 Milliar-
den Euro um; die operative Marge war
zweistellig. Zum Vergleich: DHL hat grofie
Miihen, mit der Marge die Zwei-Prozent-
Hiirde zu iiberspringen. Die Zeit wird zei-
gen, ob der harte Schnitt und die Konzent-
ration auf das Expressgeschéft richtig
ware. ,,.Die Frage ist: Wollen die Kunden
filr alles einen Spezialisten suchen oder
bevorzugen sie die umfassende Lisung®,

TNT Express Unternehmen

50 Abelmann. Der Experte gibt zu beden-
ken, dass sich nur wenige Ausschreibungen
auf das reine KEP-Geschiift beztigen.

In Finanzkreisen hat die Trennung von der
Logistiksparte wieder ein Gerticht aufge-
wiirmt, das seit Jahren kursiert —~ nidmlich
das von der Fusion zwischen TNT und
einem anderen Express-Big-Player. So
mutmafite unlingst Pin-Group-Chef
Giinter Thiel gegeniiber KEP-Spezial,
dass wohl United Parcel Service in Kiirze
TNT iibernehmen werde. Haken bei dieser
Konstellation: im Inlandsgeschift wiirden
hier direkte Konkurrenten aufeinandertref-
fen, was diese Ehe zumindest wohl eher
belasteb diirfie.

Finanzanalyst Hesse sicht daher gute
Chancen fiir die Verbindung FedEx und
TNT: ,Jetzt macht das Geriicht zum ersten
Mal Sinn.” Die Griinde; Zum einen wire
TNT mit seinem starken nationalen
Geschift eine gute Erglinzung zum Portfo-

Fusion TNT — UPS:
Die alten Gerlchte tauchen
wieder auf

o der Amerikaner, die nach wie vor keine
Beftrderung innerhalb Deutschlands bie-
ten und vor allem auf Interkontinentalrou-
ten stark sind. Zum anderen verfigt der
niederlindische Staat nicht mehr iiber
einen ,,GGolden Share™ - ein Aktienpaket,
mit dem Ubernahmen hitten verhindert
werden kiinnen -, und die politische Debat-
te zur Liberalisierung neigt sich dem Ende
zu. ,,.Die Frage ist: Kann FedEx die Kultur

E

Marktgrqﬂé':3._6_M:Il|arderi Euro "~

Marktantelles . © T
DHL : 15"/0
INT- - e " 16 %
Ups i e 1
Trams-o-flex - s e 9t
GOLL e T e g
“FedEx - T ¥
GEL ] T o A%
GLS g T 2%
“DPD. e b

Andere = - T 28%

Qheliu::ii’-ﬁmeardx; ie Zahlen stammers aus dem In Karze
" erschelnenden .CEP Market Fact Sheet - Deutschiand*

von TNT integrieren”, so Experte Hesse.
Hintergrund: Das niederlidndische
Management um Peter Balkker pflegt
einen europdischen Unternehmensstil mit
starkem Fokus auf die Angestellten; man
versteht sich als | Investor in People®, bil-
det anders als die Konkurrenz Mitarbeiter
zur KEP-Fachkraft aus. Zudem engagiert
sich die Firma fiir wohltiitige Zwecke.
Inwiefern diese Kultur zu der des Bran-
chengiganten FedEx passt, bei dem sich
alles um den Kunden dreht, wiire also
fraglich.

Gelb, Lila, Braun oder Orange — wer macht
das Rennen um den Expressmarkt Deutsch-
land? Derzeit teilen sich TNT und DHL die
Spitzenposition im deutschen Markt, dicht
gefolgt von UPS (s. Tabelle). Analyst
Hesse sieht die Niederlinder auch kiinflig
in einer guten Position: ,,Deutschland ist
ein starkes Standbein von TNT; zudem hat
das Unternehmen ein effizientes Netz. i

Constantin Gillies, freier Jowrnalist
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