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Aanwezigen van AND International Publishers N.V.:

Dhr. P.W. Middelhoven Voorzitter RvC
Dhr. F.A.M. Faas Lid RvC

Dhr. E.T. van Dijk Lid RvC

Dhr. M.P. Oldenhof CEO AND

1. Opening

Dhr. Middelhoven: Er zijn op het ogenblik 2.069.689 aandelen aanwezig zijn. Dit
is 67,6% van het uitstaande en geplaatste aandelenkapitaal. En ik constateer dat
er in drie landelijke bladen, Financieel Dagblad, Nederlands Dagblad en het
OPC, de uitnodiging op tijd is vermeld voor deze vergadering en dat dit derhalve
een rechtsgeldige vergadering is.

2. Mededelingen
Dhr. Middelhoven: Er zijn verder geen mededelingen

3. Notulen AvA 9 mei 2006
Dhr. Middelhoven: Er zijn geen aan- of opmerkingen op de notulen van 9 mei
2006. Deze notulen zijn onveranderd vastgesteld, goedgekeurd en behandeld.

4. Bespreking jaarrekening 2006

Dhr. Oldenhof:

Financién van 2006. Voor het derde jaar achtereenvolgens winst gemaakt. Er is
in 2006 een onderhandse emissie gedaan van net geen 10%. Dit is gebeurd bij
onze grote aandeelhouders. Dit is gebruikt om onze nieuwe ontwikkelingen te
intensiveren. Voornamelijk uitbreiding van de productiecapaciteit in India. Daar
werken op dit moment 230 mensen. Deze zijn allen in dienst van AND. AND
besteedt een deel van het werk uit in India. Er zijn op dit moment vijf landen die
op navigatiespecificaties zijn gebracht. Belangrijkste land is Turkije met 70
miljoen inwoners. Slovenié, Kroatié en Bulgarije zijn ook op navigatiespecificatie
gebracht.

AND heeft voor het eerst een land gedigitaliseerd die onze grootmachten in deze
markt, Navteq en TeleAtlas, ook hebben gedaan, te weten de Benelux. Dit is
gedaan, omdat 70% van de markt zich in West Europa bevindt, dus dat is de
belangrijkste markt. Maar dit is tevens gedaan om aan te tonen dat met onze
productiemethode een kaart van tenminste dezelfde kwaliteit gemaakt kan
worden. Na testen die AND heeft laten uitvoeren door TNO, zijn we ervan
overtuigd geraakt dat we een kwalitatief betere kaart kunnen maken dan onze
concurrenten. Dit willen wij aantonen. We hebben een begin gemaakt om naast
de wat minder ontwikkelde landen qua autonavigatie in Oost Europa, ook de
Benelux op navigatiespecificatie te brengen.
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Winst- en verliesrekening

De omzet van AND is licht gestegen. Kostprijs omzet is iets omlaag. Dit komt
voornamelijk doordat het retailproduct praktisch uit onze omzet is verdwenen. In
het retailproduct zat een hoog kostencomponent.

De personeelkosten betreffen de productiekosten in India. Deze is erg omhoog
gebracht. Afschrijvingen en bedrijfskosten zijn ook iets omhoog.

AND heeft veel meer geactiveerde ontwikkelkosten dan vorig jaar. De nieuwe
landen worden altijd geactiveerd. Alle landen die op navigatiespecificatie worden
gebracht, worden geactiveerd. Er is veel meer geinvesteerd in onze
productiefaciliteiten. Dit is terug te zien in de geactiveerde ontwikkelkosten. Dat
leidt uiteindelijk tot een resultaat uit gewone bedrijfsvoering na belasting van
bijna  700.000 versus 259.000 het jaar ervoor. AND is tevreden met dit getal.

In de omzet van 3,8 miljoen zit een minimaal deel aan navigatieomzet.
Retailproducten is afgelopen. Wij verwachten daar in 2007 niets meer aan te
doen. Deze retailproducten zijn de CD-roms waarvan u de informatie
tegenwoordig gratis van de ANWB website kunt halen. Hierdoor is er geen
behoefte meer aan dit soort producten.

Onze online omzet is sterk toegenomen. Klanten als Google en Microsoft zijn
daar debet aan. Onze overige omzet, wij noemen dit onze oude omzet, blijft
stabiel. Dit zien wij over de jaren heen en dat verwachten wij ook voor dit jaar
weer.

Onze inkoopkosten, zoals eerder aangegeven, betreft lagere retailkosten door
afgenomen retailomzet. Dit zal dit jaar verder gaan. Er zijn hogere kosten voor
maps en sources. Het personeel in India laten we nieuwe landen digitaliseren en
om dit te realiseren moeten wij sources en kaarten inkopen.

Personeelskosten en bedrijfskosten zijn gestegen, omdat wij veel meer mensen
in dienst hebben.

Geactiveerde ontwikkelkosten zijn ook gestegen, omdat wij meer nieuwe landen
ontwikkelen.

Belastingbaten is positief. Dit komt doordat er een verschil is tussen de fiscale
positie en de economische positie van de database. Als de VPB naar beneden
gaat, hebben wij positieve baten. Maar doordat wij winst maken, gaat er ook wat
af van de verliescompensatie. Dit leidt uiteindelijk tot een belastingbate.
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In 2006 heeft AND de laatste twee liquidaties volledig doorgevoerd, te weten
AND USA en AND Software GmbH. Hierdoor zal onze verliescompensatie van
30 miljoen naar 39 miljoen stijgen als wij in onze aangifte de
liquidatieafwikkeling hebben doorgevoerd. Ter aanvulling, bovengenoemde
39 miljoen hebben wij niet volledig opgenomen in onze verliescompensatie.

Geconsolideerde balans

Materiéle vaste activa, dit betreft met name nieuwe computers in India,
immateriéle vaste activa en latente belastingvorderingen. Handels- en overige
vorderingen en bijna een miljoen euro aan liquide middelen. Dit leidt tot een
totale activa van 14,6 miljoen. Het eigen vermogen daarvanis 11,1 miljoen.
Verder de latente belastingverplichting en overige handelsschulden. Dat is in het
kort de balans. Immaterieel vast actief is de belangrijkste asset van AND.

Dit zijn in het kort de financiéle cijfers.

Vragen vanuit de aandeelhouders

Dhr. Moons:

1. De eerste vraag is omtrent de ontwikkeling van de kaarten ten opzichte van
de concurrentie. In het verleden heeft AND gezegd dat het de doelstelling is
om voor 36 landen, waarvan een groot gedeelte in Oost Europa, de beste
kaart van de markt te maken. Is dit in een aantal landen, zoals Kroatié en
Slovenié al het geval?

2. Tweede vraag betreft de verkoop in de minder ontwikkelde landen zoals
Kroati€, Slovenié en Bulgarije. Is daar al vooruitgang in geboekt en dan met
name richting Tom Tom? Is daar al een deal in gesloten en zo niet, waarom is
dat niet gelukt?

3. Hoe staat het met de ontwikkeling van de kaarten met betrekking tot points of
interest? In het jaarverslag van TeleAtlas en Navteq staat dat zij miljoenen
points of interest toevoegen aan hun kaarten, zoals bijvoorbeeld informatie
over filevormingen. Gaat AND dit ook aanbieden?

Dhr. Oldenhof:

1. Wij zijn ervan overtuigd dat wij de beste kaart hebben in de vijf landen die we
tot nu toe op navigatiespecificatie hebben gebracht. Belangrijkste voorbeeld
is Turkije. Daar hebben wij de meeste coverage, het meeste aantal kilometers
vastgelegd. Het probleem met deze landen is wel, in tegenstelling tot
Nederland, dat 100% coverage niet is bereikt. Voor Turkije zijn een 3-tal
contracten afgesloten, te weten Medion (Duitse organisatie) en ALK
Technologies, Amerikaanse organisatie, die groot is met co-pilot. Zij werken
samen in Turkije met Acer. De derde patrtij is Siemens VDO. Er staan in deze
contracten geen minimum afnamen, maar wij verwachten in 2007 50.000
apparaten met onze kaart af te zetten.
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2. Tom Tom is aan het testen met de kaart van AND. TeleAtlas is in deze
afgevallen. Dit zegt wat over de kwaliteit van de kaart van TeleAtlas. Tom
Tom heeft echter nog niet toegezegd dat zij onze kaart van Turkije zullen
gaan gebruiken. Tom Tom is momenteel erg bezig met het bijhouden van de
groei. Zij geven ook aan dat zij niet voorop lopen met nieuwe landen. De
groei is in de bestaande landen nog dusdanig groot, dat zij zich nog niet bezig
houden met nieuwe landen. Tom Tom is daarom voorzichtig in het maken van
hun keuze hierin. Wij hopen dat wij op korte termijn een contract met hen
kunnen afsluiten.

3. Points of interest leveren wij maar heel gedeeltelijk mee. Wij leveren alles wat
road related is, dat wil zeggen bossen, meren, benzinepompen en kerkhoven.
Maar wij leveren geen hotels, restaurants etc. TeleAtlas en Navteq leveren
deze informatie ook niet zelf. Zij kopen dit soort POI’s in, omdat het zoveel
informatie betreft dat zij dit niet zelf kunnen maken. AND richt zich daar niet
op. Voor onze kaart van Turkije worden de POI's door derden geleverd aan
de partijen waar wij een contract mee hebben afgesloten. Deze partijen
integreren deze informatie. Wij verwachten dat het leveren van POI's met de
kaart overbodig zal worden. De apparaten die geleverd worden zullen op den
duur allemaal internet toegang hebben, waardoor mensen niet meer via de
autonavigatie zullen gaan zoeken naar bijvoorbeeld een hotel. Wij geloven
niet dat het toevoegen van een POI aan een apparaat belangrijk zal zijn,
behalve als je spreekt over wegeninformatie. Bijvoorbeeld het aangeven van
flitspalen, politiecontrole en file-informatie. Er zijn aparte bedrijven die deze
informatie leveren.

Navteq heeft een bedrijf in Amerika gekocht genaamd traffic.com, om POI's
zelf te gaan leveren. Dat komt gedeeltelijk doordat er in Amerika geen groot
netwerk is, dit wordt allemaal gedaan per stad of per staat. TeleAtlas heeft
het gedeelte van hun bedrijf die deze informatie leverde, verkocht aan Inrix.
Deze organisatie verkoopt hun informatie aan TeleAtlas, maar kunnen dit ook
aan AND verkopen. Het gaat hier dus om een commercieel bedrijf. Navteq
heeft geen direct contact met de klant. Dat is Tom Tom en zij kunnen beter
bepalen wat de eindgebruiker nodig heeft.

Indien onze klanten dergelijke informatie nodig hebben, zullen wij dit voor hen
inkopen. Maar AND is van mening dat wij deze informatie niet zelf moeten
leveren. Dit heeft ten dele te maken met de grootte van het bedrijf.
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Dhr. Van den Brandt:

Ik ondersteun het antwoord van de heer Oldenhof ten aanzien van de POI’s, dat
dit meer een aangelegenheid is van Tom Tom dan van AND. Ook gezien de
onderhoudsgevoeligheid daarvan. Je ziet ook dat Tom Tom zelf met POI's zoals
file-informatie bezig is.

Mijn vraag is ten aanzien van de jaarrekening en dan punt 4, de
personeelskosten. Als ik zie dat het aantal personeelleden is gestegen van 117
naar 220 dan zie ik een relatieve afname van de personeelslasten. In 2005
waren de kosten per personeelslid 15 en in 2006 waren de kosten 11,5.
Daarmee is meegenomen de overige personeelkosten die met bijna  400.000
zijn verhoogd. Mijn vragen zijn:

1. Waar zit die verhoging in?

2. Waar komt het door dat de personeelkosten relatief zijn afgenomen?

Dhr. Oldenhof:

De personeelkosten per persoon zijn afgenomen. Reden hiervoor is dat de
relatieve weging van India veel groter is geworden, omdat het aantal
personeelsleden in India is gegroeid. De overige personeelskosten betreft de
outsourcing in India. Het betreft hier één bedrijf waar wij een gedeelte van ons
werk laten doen. Door middel van outsourcing kan AND wat gemakkelijker
groeien en krimpen.

Dhr. Van den Brandt:

Wat is de globale indeling van de salariskosten in Nederland en India?

Dhr. Middelhoven:

Op bladzijde 15 van het jaarverslag ziet u de verdeling van het aantal
werknemers in Nederland en India over 2005 en 2006.

Dhr. Van den Brandt:

Ik zou graag de splitsing van de salariskosten in 2005 en 2006 willen zien tussen
Nederland en India.

Dhr. Middelhoven:

Stelt voor om deze vraag in de notulen op te nemen.

Dhr. Oldenhof:

Neemt hierover contact op met de heer Van den Brandt. Een globale inschatting
is dat het salaris per personeelslid in India nog geen 3000 betreft.

Dhr. Van den Brandt:

Hoeveel personeelsleden wordt er gemiddeld ingezet bij outsourcing in India?
Dhr. Oldenhof:

Die informatie is niet beschikbaar. Op verzoek van de heer Van den Brandt wordt
deze informatie in het volgende jaarverslag verwerkt. Hier zit wel een vertekening
in, omdat er gedurende dit jaar pas gebruik is gemaakt van outsourcing en niet
per januari.
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Dhr. Moons:

In de verlies- en winstrekening is te zien dat er een behoorlijk gedeelte van de
database geactiveerd is. Schatting van 50%. Ten opzichte van Navteq vind ik dit
een ruime waardering gezien AND nog geen trackrecord heeft opgebouwd van
het verkopen van die kaartjes. Is dit geen agressieve waardering voor de
database?

Dhr. Oldenhof:

Dit is voor AND een consistente lijn, dus is niet alleen van toepassing op 2006.
Door de grote uitbreiding van de navigatiekaarten en het aantal personeelsleden
is daar nu een grote toename in. Maar aan de methodiek van het activeren is
niets veranderd.

Dhr. Moons:

Moet er dan niet een trackrecord van bewezen verkopen zijn? Omdat de
navigatie omzet nog minimaal is.

Dhr. Oldenhof:

In de boekhoudregels volgens IFRS houden wij ons aan de regels. Wij
verwachten in de toekomst met die database onze gelden te kunnen genereren.
En dan is de toekomst nog niet eens gedefinieerd in 3 of 5 jaar, wat vroeger wel
het geval was. Dit heeft te maken met uitbreiding van onze kaarten in nieuwe
landen. Navteq en TeleAtlas richten zich met name op het onderhoud van de
kaarten. AND is met deze landen op een ander niveau bezig, namelijk om
kaarten te maken om mee te navigeren. Navteq en TeleAtlas hebben dat niveau
al in West Europa en Amerika. Dit zijn hun grootste landen en daarmee het
grootste deel van hun database. Deze hoeven zij alleen te onderhouden.
Onderhoud wordt op de winst- en verliesrekening niet geactiveerd. AND zit in
een andere uitgangspositie dan die partijen. Doordat er wordt geinvesteerd in de
database, ziet de rekening er anders uit.

Dhr. Moons:

Is dit geen zorgpunt van de accountant?

Dhr. Middelhoven:

Het is ook een permanent zorgpunt van de RvC. Wij blijven daar elk jaar
nauwlettend op toe zien, omdat het een groot deel van de assets van je
onderneming is. EIk jaar zijn we ervan overtuigd dat de waarderingsgrondslagen
en wijze waarop dat door ons en de accountant wordt behandeld en bekeken,
consistent is en tevens volgens de formele regels en ten aanzien van de
toekomstverwachtingen dat deze nog te rechtvaardigen is. Wat dat betreft staan
wij er achter.
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Dhr. Engelhard:

In het verslag is aangegeven dat er vorig jaar zeven keer is vergaderd door de
RvC. In voorgaande jaren is steeds aangegeven dat men dit veel vindt. Kunt u
toelichten waarom er weer zeven keer is vergaderd?

Dhr. Middelhoven:

Wij vinden als RvC dat wij vinger aan de pols moeten houden en dat is toevallig
deze zeven vergaderingen geworden. Emissies hebben extra aandacht gevergd
en tevens bespreken wij voortgang van verkoopcontracten en waarderingen van
activa.

Dhr. Engelhard:

AND heeft aangegeven derde speler in de markt te willen worden. Hoeveelste
speler is AND op dit moment?

Dhr. Oldenhof:

Dat is niet bekend, maar wij weten dat er twee significante spelers zijn en dat wij
ons als significante speler tussen willen voegen. Het kan zijn dat wij nu al derde
speler zijn of dat er ergens lokaal een andere speler groter is, maar dat is niet de
strekking van deze zinsnede.

Dhr. Engelhard:

De doelstelling van AND was om in Midden- en Oost Europa, Midden- en Zuid-
Amerika, Afrika en Australié de beste kaart in de markt zetten. Vorig jaar werd
gesteld dat dit in 2006 aan de markt wordt getoond. Kan ik concluderen dat dit
niet is gelukt?

Dhr. Oldenhof:

Wij brengen land voor land op specificatie. Wij hebben 36 landen geidentificeerd
als zijnde interessant en dat heeft te maken met de grootte van het land, het
aantal auto’s en het Bruto Nationaal Product. Die landen worden één voor één
op een niveau gebracht zodat het de beste kaart van het land is. Wij hebben
echter niet alle 36 landen al op dit niveau gebracht. Dit was ook niet de
doelstelling van vorig jaar, omdat deze doelstelling niet haalbaar is.

Dhr. Engelhard:

Onder fiscaal wordt een melding gedaan van de liquidaties in Amerika en
Duitsland. Deze zou ongeveer 30 miljoen bedragen. Ten opzichte van vorig
jaar zie ik hier nog geen verandering. Op bladzijde 12 staat dat AND Amerika en
Duitsland is afgehandeld. Waarom is daar nog geen verandering in?

Dhr. Oldenhof:

In 2006 zijn Amerika en Duitsland afgehandeld. Dat zal 9 miljoen aan extra
verliescompensatie opleveren. Dat wordt pas geformaliseerd bij de
belastingaangifte van 2006. Dan zal het bedrag van 30 miljoen naar 39
miljoen stijgen.

Dhr. Engelhard:

Op welke contractbasis is de heer Van der Linde, die in India zit, in dienst van
AND?

Dhr. Oldenhof:

Hij is volledig in dienst van AND Nederland Product B.V.
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Dhr. Engelhard:

Bij de bezoldiging van de RvC is de heer Westerman in het afgelopen jaar vijf
keer opgevoerd. Waarom?

Dhr. Oldenhof:

Dit was tijdens vijf vergaderingen. De heer Westerman heeft een
afscheidsregeling bedongen. Deze is ten koste gegaan van de heer Van Dijk.
Dhr. Engelhard:

De post voor debiteuren vind ik aanzienlijk groot. Er wordt al een aantal jaren
aangegeven dat AND hier iets aan zal doen. Kan daar een structurele
verandering in worden aangebracht?

Dhr. Oldenhof:

Het belangrijkste criterium bij debiteuren zijn het aantal dubieuze debiteuren wat
je per jaar moet afschrijven en dat is bij AND minimaal. Wij zijn wat dat betreft
erg tevreden met hoe het gaat.

Dhr. Engelhard:

Ik begrepen dat er ook ‘laat’-betalers zijn. Is het haalbaar om door middel van
contracten hier een afspraak over te maken?

Dhr. Oldenhof:

Dat gebeurt ook. De debiteuren zijn iets afgenomen en de omzet is iets
toegenomen. Dan zou je daar individueel op in moeten gaan. Wij hebben over
het algemeen een mooi debiteurenbestand.

Dhr. Engelhard:

Ik heb begrepen dat AND nog steeds betrokken is bij een rechtsgeding. Kunt u
dat nader toelichten?

Dhr. Oldenhof:

Dat bestaat al vijf jaar. Wij hebben daar vier jaar geleden een schikking mee
willen treffen en dat heeft die partij geweigerd. Inmiddels is deze zaak weer
uitgesteld en overwegen we nu om toch weer met deze partij te gaan praten om
te kijken of we er gezamenlijk uit kunnen komen. Wij doen geen uitspraken over
welke partij het hier betreft.

Dhr. Van den Brandt:

Ik heb een vraag ten aanzien van de debiteuren, wanneer vindt de facturering
plaats? Gebeurt dit op 31 december?

Dhr. Oldenhof:

De facturering vindt het gehele jaar door plaats. Er is geen piek in december.
Dhr. Van den Brandt:

Is er een verschil tussen de waardering van de databases fiscaal en de
waardering van de databases commercieel?

Dhr. Oldenhof:

Wij hebben de database gekocht van de curator van AND lerland. Deze hebben
wij voor een ander bedrag gekocht dan het bedrag zoals deze in de boeken is
komen te staan. Wij mogen onze database fiscaal afschrijven.
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Van den Brandt:

In het jaarverslag wordt gesproken over warrants en over opties. Wat verstaat u
onder deze twee termen?

Dhr. Oldenhof:

Wij hebben de warrants uitgegeven naar aanleiding van de emissies die we
hebben geplaatst. De warrants en de opties zijn gegeven als een extra incentive
voor de directie. Dus dat is ook bij een andere groep terecht gekomen. De
rechten zijn ook net even iets anders bij de warrants en de opties. In het
jaarverslag staat dat op 18 mei warrants aflopen en dat er dan ruim 138.000
nieuwe aandelen worden uitgegeven.

Dhr. Van den Brandt:

Bij opties moet u aandelen inkopen. Doet u dit bij een gerespecteerd bedrijf?
Dhr. Middelhoven:

Het is niet zo dat je uitsluitend opties uit bestaande aandelen moet doen. Je mag
ze ook uitgeven en dan meteen bestemmen ergens heen. Wij gaan heel juist om,
met toezicht van de accountant, hoe we opties uitgeven.

Dhr. Van der Laan (Vereniging Effectenbezitters):
Zijn de warrants gratis verstrekt aan degene die nieuwe aandelen hebben
afgenomen? Zijn bij de uitgifte van de aandelen, de aandelen allemaal tegen
dezelfde prijs geplaatst bij alle afnemers? Kwam die prijs ook overeen met de
beurskoers op 15 februari 20067?
Dhr. Oldenhof:
De warrants zijn niet gratis verstrekt. Het bedrag was 0,25 per warrant. Ze zijn
allen tegen de toen geldende koers verstrekt. ledereen heeft daarvoor ook
dezelfde prijs betaald. De aandelen zijn tegen marktconforme voorwaarden
uitgegeven. 7,17 was de koers op het moment van beslissen.

7,67 was het pakket, te weten 2 warrants en 1 aandeel.
Dhr. Middelhoven:
De prijs die is gehanteerd, is de koers van de dag dat de beslissing werd
genomen om de warrants uit te keren. Niet de koers op het moment dat ze
geéffectueerd zijn.
Dhr. Tak:
Op de website van Binck heb ik informatie opgedaan. Roosland beheer heeft
41,96% van de aandelen, NImAND holding 39,97% en JP Visser 10,28%. 1k
neem aan dat deze drie partijen hier aanwezig zijn. Het aantal aandelen wat hier
is aangemeld is 67,5%. Deze drie partijen hebben gezamelijk 90%. Kunt u hier
meer duidelijkheid over geven?
Dhr. Middelhoven:
Niet iedereen hoeft al zijn aandelen te melden. De verdeling van de aandelen
kan niet herleid worden aan de opkomst van deze vergadering.
Dhr. Oldenhof:
Bij de WMZ meldingen op de AFM site kunt u een betrouwbaarder beeld krijgen
van de exacte verdeling.
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Aandeelhouder (naam niet bekend gemaakt):

De verwatering wordt meegenomen waardoor je ook op hogere percentages
uitkomt. Je hebt het rechtstreekse belang, de aandelen zelf, maar ook de
warrants die de partijen hebben. Deze worden ook meegenomen in de
berekening. En de noemer gegevens blijven hetzelfde dus de berekening gaat
over het geplaatste kapitaal. Als je alle aandelen en de warrants bij elkaar optelt
kom je op belangen uit van meer dan 100%.

Dhr. Engelhard:

Hoeveel aandelen zijn er vrij op de markt verhandelbaar?

Dhr. Middelhoven:

Dat kan elk moment veranderen.

Dhr. Engelhard:

Het is, op de laatste paar weken na, nihil wat er gebeurt op de beurs. Voor een
kleine handelaar is het daardoor niet interessant om in te stappen. Je komt
moeilijk van je stukken af of je komt moeilijk aan je stukken voor één prijs.

Dhr. Oldenhof:

Dat is het nadeel van een kleine beursgenoteerde onderneming te zijn.

Dhr. Engelhard:

In het verleden is er gesproken of het niet raadzaam zou zijn om AND te zijner
tijd van de beurs te halen. Sluimert dit nog steeds of is dit helemaal niet aan de
orde?

Dhr. Oldenhof:

Al dit soort exercities gaan allemaal gepaard met opnieuw een prospectus
maken. Het opnieuw maken van een prospectus, die goedgekeurd moet worden
door de AFM, gaat gepaard met hoge kosten. Dat geld denken wij beter te
kunnen besteden aan het bedrijf zelf. Dit is daarom geen issue.

Dhr. Middelhoven:

De RvC heeft op dit moment ook niet het gevoel daar hard aan te moeten
werken.

Aandeelhouder (naam niet bekend gemaakt): Er is €één probleem met de huidige
notering doordat verschillende financiéle partijen de aandelen niet accepteren
voor belening. Dat maakt het handelen in de vennootschap wat moeilijker.
Daarom zou een overgang naar Alternext c.q. naar de officiéle beurs wel een
Zeer grote pré zijn.

Dhr. Middelhoven: helder standpunt, maar dat kost dus geld.

5. Vaststelling jaarrekening 2006
Dhr. Middelhoven: Deze is aangenomen en de jaarrekening is vastgesteld.

6. Decharge RvB terzake jaarrekening 2006
Dhr. Middelhoven: Het bestuur is gedechargeerd.

7. Decharge RvC terzake jaarrekening 2006
Dhr. Middelhoven: RvC is gedechargeerd.
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8. Corporate Governance

Dhr. Van der Laan:

Wat ik het meest gemist heb in het jaarverslag is de risico paragraaf, zodat
aandeelhouders inzicht krijgen in welke risico’s ze lopen en hoe groot ze zijn.
Met name het risico op prijsdaling in een digitale markt die nu nog redelijk duur
is. Digitale informatie is tegenwoordig in korte tijd ineens gratis te downloaden. In
het geval van AND is er sprake van weginformatie, wat publieke informatie is, die
moeilijk te octrooieren of te patenteren is. Wat is de kans dat de prijzen voor
digitale kaarten en wat daarmee samenhangt, aanzienlijk zullen dalen waardoor
de waarde van de investering en van wat nu opgebouwd wordt aan digitale
kaarten, zal verminderen?

Dhr. Middelhoven:

Het is goed om risicoanalyses permanent los te laten en dat doen wij als RvC
ook. Het is tevens goed om hiervan een weerslag te geven in het jaarverslag.
Hiermee bevestig ik dan ook uw vraag. Wij zullen er over nadenken om een
dergelijke paragraaf hieraan te wijden. Het is heel essentieel voor AND dat zij
kaarten maken met basisgegevens die qua onderhoud en qua vervaardigingwijze
zeer efficiént kunnen plaatsvinden en zeer concurrerend zijn ten opzichte van
anderen. In de slag met TeleAtlas en Navteq, die er misschien zou kunnen
komen ten aanzien van prijsstellingen, hopen wij extra kansen te hebben om
boven te drijven.

Dhr. Van der Laan:

Denkt u dat de Benelux nog een markt blijft, omdat er in veel vrachtwagens
standaard een kaart van Europa ingeprogrammeerd wordt? Wellicht dat er een
grote aanbieder komt die in één keer een kaart voor West-Europa aanbiedt,
zodat een kaart van Benelux niet meer gebruikt zal worden.

Dhr. Oldenhof:

Deze vraag zal ik bij punt 9 van de agenda, stand van zaken, behandelen.

9. Stand van zaken

Dhr. Oldenhof:

Wij willen een substantiéle speler op de navigatiemarkt worden. Wij zullen dat op
twee manieren doen, ten eerste door een kostprijsvoordeel en ten tweede door
een kwaliteitsvoordeel.

1. Kostprijsvoordeel

Met onze productiemethode kunnen wij een kaart maken met 1/10 van de
kostprijs van Navteq en TeleAtlas. Een groot deel van de markt bestaat nog uit
navigatieapparaten die zich uitsluitend begeven in een land. De Benelux is
gekozen, omdat de fabrikanten hebben besloten dat de Benelux kaart evenveel
moet kosten als bijvoorbeeld de kaart van Duitsland en de kaart van Frankrijk. In
het prijsgevecht dat zal gaan plaatsvinden, zullen wij ervoor zorgen dat de prijs
zal gaan dalen, omdat wij daarmee kunnen binnendringen.
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Dat is fundamenteel anders dan de wijze waarop wij in Turkije bezig zijn. Hier
hebben wij de beste kaart en vragen wij ook een andere prijs dan in West-
Europa, waar al twee aanbieders zijn. Wij rekenen met een prijsdaling tussen de
20% en 25%. Bij de laatste aandeelhoudersvergadering van TeleAtlas heeft de
CFO aangegeven dat hij een prijsdaling van ongeveer 10% verwacht. Wij denken
dat dit percentage in de toekomst hoger zal zijn. Aangezien wij nog weinig
navigatieomzet hebben, kunnen wij ons nog wel wat permitteren. Elke omzet is
extra. Bij TeleAtlas ligt dit anders, omdat zij nog geen winst maken en wij denken
niet dat je aan één klant een groot voordeel kunt geven, zonder dat aan andere
klanten te doen. Een gevecht om prijs zal daarom gemakkelijker te voeren zijn
dan bij TeleAtlas. Bij Navteq ligt dit anders, omdat zij een groot gedeelte van hun
omzet uit de automotive industrie halen, wat langdurige contracten zijn tegen een
relatief hoge prijs. Automotive contracten zijn over het algemeen drie- tot
vijfjarige contracten en bij personal navigation betreft het vaak een eenjarig
contract zonder afname verplichtingen.

2. Kwaliteitsvoordeel

In het testen van de database van de Benelux zijn wij er tot onze verbazing
achter gekomen dat de kaarten die nu op de markt zijn, niet zo goed zijn als wij
dachten. Niet dat er hele grote fouten in zitten, maar soms kloppen de adressen
niet of staan de huisnummers aan de verkeerde kant van de straat. Wij kwamen
er naar aanleiding van dit soort testen achter dat het betrekkelijk eenvoudig is om
tot een kaart te komen die kwalitatief beter is dan Navteq en TeleAtlas. Dit was
niet het uitgangspunt om deze testen te doen, maar het is een inzicht dat wij
hebben gekregen gedurende deze testen.

Wij verwachten onze slag te kunnen slaan in Turkije. Daar hebben wij met
Medion, ALK (integrator) Acer (hardware leverancier) en Siemens VDO
contracten gesloten en wij verwachten 50.000 stuks te kunnen afzetten dit jaar.
De prijs per stuk ligt hier rond 25, maar het betreft hier staffelcontracten.

Het grote voordeel van Turkije is dat er 70 miljoen mensen wonen met een
relatief hoog besteedbaar inkomen. Er is een hele hoge penetratie van mobiele
telefoons en ook vrij veel auto’s. Dat zijn wegingen waar wij naar kijken. Dat zal
leiden tot een forse omzet- en winststijging. De behoefte aan cash is na onze
mei emissie, het inleveren van de 138.000 bestaande warrants, gedekt bij het
huidige groeiscenario.

De Benelux is verkoop klaar. Duitsland zal in de loop van 2007 klaar zijn. Na

Duitsland zullen Oostenrijk en Zwitserland ter hand worden genomen voor
digitalisering.
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De totale navigatie data markt is rond de 1 miljard. De personal navigation markt
blijft sterk groeien. We praten hier over tientallen procenten. Op dit moment
hebben Tom Tom en Garmin ruim 50% in die markt. In de andere 50% is nog
eeén speler die een redelijk percentage heeft, te weten MIO. Verder betreft het
allemaal kleine spelers waaronder partijhandelaren die eenmalig een grote partij
in de handel brengen. Dit gaat vaak via een retail keten.

De prijzen staan onder druk. De datacomponent, het kaartje, is daarin steeds
belangrijker aan het worden. Twee jaar geleden was de datacomponent het
vijfde element in de prijs in een apparaat. Op dit moment is de datacomponent,
het tweede element in de prijs, na het scherm. Dus de prijzen van de data dalen,
maar dalen minder hard dan alle andere componenten. Hierdoor wordt de data
relatief steeds belangrijker, wat gunstig is voor AND. Wij verwachten dan ook
hierin een belangrijke rol te kunnen spelen.

Wij verwachten dat de toekomst online en wireless is. Wij verwachten ook dat in
elk elektronica apparaatje van enige waarde, te weten laptops, telefoons,
multimedia devices, een GPS chip standaard ingebouwd zal gaan worden. Die
GPS chip zal onderdeel uitmaken van de gehele chip en op die chip zal ook de
processor, bluetooth, video en MP3 komen te staan. In Amerika zie je dat
Qualcomm al 220 miljoen met GPS ingebouwde chips heeft afgezet.

Dit zal leiden tot nieuwe spelers op de markt, zoals Microsoft, Yahoo en Google,
maar ook telecom partijen en hardware leveranciers zoals Nokia en Apple. Zijj
zullen belang hebben om continu met de mobiele gebruiker in contact te zijn.
Amerika loopt nu nog achter met een marktpenetratie van 2 tot 3%. Als
bovengenoemde spelers op de markt komen, zal Amerika leidend worden in
deze markt.

Nieuwe ontwikkelingen van AND zijn het online brengen van onze database.
Hiermee zijn wij momenteel aan het testen. Dat is belangrijk omdat bij een online
database iedereen daar toegang toe heeft. De volgende stap is om mensen
online de mogelijkheid te bieden in de database te werken. AND, Navteq en
TeleAtlas maken nu nog de database in een database taal die geconverteerd
wordt in een navigatietaal. Dan wordt de database getest en vervolgens gaat
deze naar een klant die deze weer converteert naar zijn eigen specifieke
navigatietaal . Vervolgens wordt de database weer getest. Hierdoor heeft de
eindgebruiker een kaart die minimaal 8 maanden, maar meestal 1-1,5 jaar oud
is. Dit kun je voorkomen door de kaart online beschikbaar te stellen, zodat deze
online aangepast kan worden. Wij werken momenteel met Tom Tom samen om
te kijken of we deze ouderwetse conversie methode kunnen versnellen. Twee
keer per jaar brengen wij een nieuwe kaart uit. Dit willen wij naar twaalf keer per
jaar brengen. Onze afnemers zullen dat ook twaalf keer per jaar kunnen en dat is
op dit moment voor zowel AND als de afnemers nog niet mogelijk. Dit vinden wij
belangrijke ontwikkelingen waar wij als kleine speler makkelijker in kunnen
bewegen. Grote spelers durven het nog niet aan om de database online te
brengen. Wij willen daarin graag voorop lopen.
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Aandeelhouder (naam niet bekend gemaakt):

Vinden die nieuwe ontwikkelingen alleen plaats in Nederland of ook in India?
Dhr. Oldenhof:

Alleen de productiewerkzaamheden vinden plaats in India, de andere
werkzaamheden zoals ontwikkelingen vinden plaats in Nederland.

Dhr. Hartman:

U geeft aan dat u op 10% van de kosten van de concurrenten zit. Zal de
concurrent hun productieproces niet aanpassen zodat zij ook veel goedkoper
kunnen worden?

Dhr. Oldenhof:

Die 10% is maximaal. De concurrenten hebben een aantal problemen om zich
aan te passen. Ze hebben veel mensen in dienst. Daarin zouden ze dan mensen
moeten ontslaan. Hun grootste probleem is dat ze heel erg gelieerd zijn met de
automotive industrie en deze vraagt nogal veel van ze. Ondanks dat deze
industrie de slag verloren heeft met de personal navigation ten opzichte van de
in-car navigation, vraagt deze industrie nog wel heel veel van ze. In het laatste
jaarverslag van TeleAtlas zie je dat ze een contract hebben afgesloten met
BMW. Hierdoor moeten zij hun kaarten weer gaan aanpassen en verwachten zij
daardoor in het eerste jaar een investering tussen de 5en 7 miljoen te
moeten doen, zonder dat er iets van te voren tegenover staat.

Hun andere probleem is dat zij, gedwongen door de automotive industrie, de
kaarten steeds moeilijker maken. Een voorbeeld is het ADAS systeem,
Advanced Drivers Assistant System, dit systeem wil in de toekomst het rijgedrag
dusdanig beinvloeden dat als je van te voren op een bocht aankomt, waarvan
bekend is hoeveel graden deze is, dat de auto vanzelf gaat remmen. Er is nogal
discussie of de automobilist dit zou willen. Als dit systeem in de auto’s geplaatst
gaat worden, zul je van elke bocht exact het aantal graden moeten weten. Op dit
moment heeft de GPS in de auto een afwijking van tien tot vijftien meter, dus laat
staan dat je daar precies weet hoe de bocht loopt. Wil je dat kunnen bereiken,
zal er nog meer in de kaarten geinvesteerd moeten gaan worden. TeleAtlas kijkt
veel meer naar dat soort dingen en zaken als POI’s.

Wij geloven zelf niet in deze ontwikkeling. De markt wil een apparaat met veel
gebruikersgemak zonder al te veel extra’s. Daarnaast kunnen TeleAtlas en
Navteq ook niet zomaar wat AND kan. Het zal hen een aantal jaar kosten om de
software te maken die wij in de afgelopen 20 jaar hebben ontwikkeld. 1k ben er
wel van overtuigd, dat als ze dat willen, TeleAtlas en Navteq de enige twee
partijen zijn die dat zouden kunnen.
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Dhr. Engelhard:

Zal het online aanpassen van de database alleen te gebruiken zijn door de klant
of ook door de consument?

Dhr. Oldenhof:

Uiteindelijk zal dit ook gebruikt kunnen worden door de consument. Zodat je
direct alle fouten op de database kunt meenemen en geen vertaalslag meer
hoeft te maken. Dit gebruik hiervan en dus ook bijvoorbeeld de betaling voor een
nieuwe kaart zal via bedrijven gaan als Microsoft, Google, Tom Tom of een
andere aanbieder. AND zal geen direct contact hebben met de eindgebruiker.
Dhr. Tak:

Ik kom al een aantal jaren naar deze aandeelhoudersvergadering. Ik mis in uw
presentatie een bepaalde daadkracht. U geeft aan de derde speler te willen
worden, maar u weet niet exact hoeveelste speler u nu bent. Toen ik twee jaar
geleden op de aandeelhoudersvergadering was, was er aangegeven dat alles
gericht was op Oost Europa. Met name de kaart van Polen zou vrij snel op de
markt worden gebracht. Er wordt nu aangegeven dat AND zich richt op Turkije
en Benelux. Met name in Benelux zijn er al spelers. Waarom hoor ik nu weinig
over Oost Europa en wordt er geld gestoken in een land als Benelux waar al
aanbieders zijn? Uw presentatie geeft mij weinig vertrouwen voor de toekomst.
Dhr. Oldenhof:

In alle presentaties die zijn gehouden werd met Oost Europa de markt bedoeld
waar TeleAtlas en Navteq zich niet op richten. In alle presentaties was Turkije
daar een onlosmakelijk onderdeel van. Het kan zijn dat dit demografisch niet de
juiste omschrijving was. In de lijst van 36 landen stond Turkije altijd in. De lijst die
wij nu hanteren is niet een andere dan twee jaar geleden. Landen die wij nu
verder ontwikkeld hebben zijn Bulgarije, Slovenié en Kroatié en Turkije hoort
daarbij. Wat wel veranderd is, is dat wij nu ook de Benelux doen omdat de
penetratiegraad 17% is, dus daar is nog 83% te winnen. West Europa bedraagt
70% van de gehele markt en is daarom een enorme markt. Als je dan een kaart
kunt maken tegen 1/10 van de kostprijs is er voor een bedrijf enorm veel te
winnen. Er is geen andere partij naast Navteq en TeleAtlas die kunnen leveren
wat wij leveren. Dus wij zijn de derde partij. Wij willen naast TeleAtlas en Navteq
een substantiéle speler in de markt worden.

Dhr. Middelhoven:

Voortschrijdend inzicht is iets wat in die 20 jaar speelt. Je bouwt knowhow op in
het gebied van kaarten voor doelgroepen die je als meest belangrijk ziet. Als je al
zo lang bij een bedrijf zit, net als u en ik, dan maak je elk jaar mee dat er wordt
geévalueerd over waar het bedrijf zich bevindt en waar het naartoe moet gaan.
Voorheen werd er gekeken naar een land als Polen, omdat daar zoveel auto’s
rijden en de kaart als vast gegeven in een auto zou moet komen. Toen richtten
wij ons op bedrijven die zich daarmee bezig hielden. De situatie waar we nu
naartoe gaan is dat een kaartje in een mobieltje zou zitten en deze overal mee
naartoe genomen kan worden. We moeten dus inmiddels veel meer focussen op
kaarten die gemakkelijk meegenomen kunnen worden.
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Het accent is op Turkije gevallen omdat we denken daar heel snel omzet te
kunnen genereren. Is er dan voldoende daadkracht om te realiseren wat je wilt?
Je hebt te maken met marktpartijen en het inspelen op markten waarbij je heel
voorzichtig te werk moet gaan om te zorgen dat je de doelstellingen bereikt. De
RvC let erop dat er geen overhaaste beslissingen worden genomen, maar ook
geen trage beslissingen. Wij hebben als RvC het gevoel dat de daadkracht
aanzienlijk aanwezig is.

Dhr. Moons:

Ik heb nog een aantal vraagtekens bij de strategie. De doelstelling was om in
Oost Europa naam op te bouwen en daarna te richten op West Europa. Ik krijg
nu het idee dat de strategie helemaal richting West Europa verschoven is. Wat
moeten wij als aandeelhouders daaruit concluderen? Is het zo dat de omzet
mogelijkheden in Oost Europa veel minder zijn gebleken dan u gedacht had?
Wat zijn de prioriteiten van AND voor het komende jaar?

Dhr. Middelhoven:

De eerste prioriteit is bruikbare kaarten up to date brengen volgens de vraag van
vandaag en niet de vraag van gisteren.

Dhr. Oldenhof:

Geografisch is er onze Oost Europa strategie, die er nog steeds is. Daarnaast
werken wij nog steeds aan de 36 landen die land voor land onder handen
worden genomen. Maar nu er gebleken is dat wij een kwaliteit kunnen maken die
minimaal even goed is in vergelijking tot Navteq en TeleAtlas, willen wij de
grootste markt, West Europa, niet aan ons voorbij laten gaan. Daar is de markt al
aanwezig en die is er in Oost Europa nog niet. Wat je ziet aan onze verwachting
in Turkije is dat die markt er zeker is. Wij zullen dan ook proberen onze positie
daar uit te breiden. We zijn ook bezig met een partij in Bulgarije en Roemenié.
De keuze voor West-Europa is een aanvulling op de strategie in plaats van een
wijziging.

Dhr. Moons:

U spreekt over een verwachte forse omzetstijging. Spreekt u dan alleen over
Turkije of ook over de Benelux?

Dhr. Oldenhof:

Met name Turkije, maar ook wat van de Benelux.

Dhr. Moons:

Heeft u ook contact met Tom Tom? Gezien zij de belangrijkste speler in de
Benelux zijn.

Dhr. Oldenhof:

Wij hebben contact met Tom Tom, maar ik verwacht dat spelers als Tom Tom en
Garmin niet over zullen stappen op AND als zij niet zeker weten dat wij een
vergelijkbaar aanbod hebben als de concurrenten.

Tom Tom is groot geworden door TeleAtlas en zullen hen daarom niet zomaar
laten gaan. Tom Tom heeft ook een hele goede deal met TeleAtlas. Wij zouden
daar onder kunnen gaan zitten, maar dan moeten we West Europa kunnen
aanbieden. Wij verwachten dat onze eerste klant voor Benelux een partij zal zijn
die éénmalig bijvoorbeeld 20.000 in Nederland uitzet.
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Dhr. Moons:

U geeft aan dat u een substantiéle speler in de markt wilt zijn. Hoe groot
marktaandeel moet ik hieraan denken?

Dhr. Oldenhof:

Ik verwacht een marktaandeel van boven 10% als wij een gelijkwaardig product
kunnen aanbieden.

Dhr. Moons:

Ik heb nog een vraag over de database uitgaven en investeringen in 2007. Ik heb
vorig jaar gezien dat er een behoorlijk deel gekapitaliseerd is. Kunnen we voor
2007 zo’n zelfde soort verhouding verwachten?

Dhr. Oldenhof:

We zijn bezig met Duitsland en Roemenié te ontwikkelen en dat zal weer
gekapitaliseerd worden. De nieuwe landen zullen gekapitaliseerd worden, dus er
zal weer een forse kapitalisatie plaatsvinden.

Dhr. Moons:

Kunt u wat meer vertellen over de mogelijkheden van smart phones en met
name in relatie tot de concurrentie? Zal het op het gebied van smart phones
gemakkelijker voor AND zijn om te breken ten opzichte van de concurrent?

Dhr. Oldenhof:

Smart phones, elk apparaat met een GPS, worden pas interessant voor de markt
als het wijd verspreid is. Dus als de telefoons massaal worden geleverd met
GPS. De huidige telefoons hebben wel al GPS, maar hier zitten vaak nog
ingewikkelde abonnementen aan vast . Wij verwachten hier voor 2007 nog niet
veel van. Uiteindelijk maakt het niet uit of het gaat om smart phones of andere
apparaten, ze zullen allemaal een kaartje nodig hebben. Daar willen wij winnen.

Dhr. Tak:

Twee jaar geleden werd er door AND aangegeven dat Polen al in kaart gebracht
was en dat er al routes gereden werden. Het verbaasd mij toch heel erg dat er
nog niets is uitgebracht van Polen.

Dhr. Oldenhof:

Toen het contract met Tom Tom niet verlengd werd, heeft AND een jaar geleden
aangegeven, dat wij een stap terug hebben gedaan om te kijken wat er niet goed
was aan de kaart. Dit betrof 0.a. een kaart van Polen. We hebben toen met Tom
Tom en Siemens gekeken naar wat zij verwachten van de kaart. Welke
specificaties moet de kaart hebben. Op basis van deze informatie zijn we de
kaarten land voor land volgens deze specificaties gaan maken. Eerste land was
Slovenié, tweede land was Turkije, derde land was Kroatié, vierde land was
Bulgarije, vijfde land was de Benelux, het zesde land wordt Roemenié, het
zevende land wordt Duitsland. Alle 36 gespecificeerde landen worden volgens
deze specificaties gemaakt. De kaarten die al waren gemaakt, zijn niet opnieuw
gemaakt. De specificaties zoals deze zijn opgesteld worden toegevoegd aan de
bestaande kaarten.
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Dhr. Engelhard:

Is er op dit moment contact met Tom Tom? Zo ja, op welke basis?

Dhr. Oldenhof:

We hebben op commercieel en technisch gebied contact met Tom Tom. Het
commerciéle contact is met betrekking tot Turkije. Het technische contact gaat
over het project Dolphin. Er bestaat tevens nog een contract met Tom Tom. Dit
contract is zoals eerder genoemd niet verlengd, maar de afname data die daar
bij hoorde, worden wel voor andere projecten van Tom Tom gebruikt.

Dhr. Engelhard:

Uit uw eerdere antwoorden maak ik op dat u niet verwacht dat Tom Tom de
Benelux zal afnemen. Ook al zou de data beter, omdat Tom Tom een goed
contract heeft met de concurrent.

Dhr. Oldenhof:

De strekking van mijn antwoord was dat wij niet aantrekkelijk zijn als leverancier
als wij alleen de Benelux aanbieden aan Tom Tom.

Dhr. Engelhard:

Dat verbaast mij. Als er een andere speler is die een betere kaart kan aanbieden
voor minder geld, dan zou dat toch interessant moeten zijn voor Tom Tom?
Dhr. Middelhoven

We kunnen constateren dat er kansen liggen in de markt. We hopen deze
kansen te benutten. We zullen Tom Tom daarom ook blijven benaderen met
onze commerciéle en technische inspanningen. Wij hebben zeer goede hoop dat
daar iets goeds uit zal komen.

12. Rondvraag.

Dhr. Van der Van den Brandt:

Op bladzijde 13 bij Raad van Commissarissen staat een aftreedschema. Dan
staat daar dat iedereen per 2010 aftreedt. Ik denk dat dit ongewenst is. Daarom
zou ik u willen verzoeken om volgend jaar een nieuw aftreedschema te maken
dusdanig dat dit jaar om jaar afloopt.

Dhr. Middelhoven:

Wij zullen hier aandacht aan besteden.

Dhr. Van der Van den Brandt:

Ik wil u verzoeken om toch eens naar Alternext te kijken. Ik kan me niet
voorstellen dat er veel tijd en geld aan besteed moet worden om op Alternext te
komen.

Dhr. Oldenhof:

TMC heeft hiervoor 1,5tot 2 miljoen voor moeten betalen. Zij hebben nog
een tweede emissie moeten doen om toch nog geld binnen te krijgen. Daarom
loopt Alternext niet.

Dhr. Middelhoven:

Dit is ook een onderwerp dat is besproken door de RvC. Op dit moment kan er
de hele dag doorlopend gehandeld worden in dit aandeel en als je voor Alternext
kiest dan kan er maar een gedeelte van de dag gehandeld worden. Dat maakt
het minder aantrekkelijk.
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Dhr. Moons:

Bestaat er een kans dat AND overgenomen wordt? Ik kan me voorstellen dat als
je tegen 10% van de kostprijs van je concurrent kunt produceren, dit aantrekkelijk
is voor een aantal partijen.

Dhr. Middelhoven:

We zijn nog niet benaderd, maar we trekken wel de aandacht.

Dhr. Van der Van den Brandt:

Wilt u ook eens kijken naar het aandeelhouders communicatiekanaal?
Dhr. Middelhoven:

Wij zullen dit meenemen.

Dhr. Tak:

De heer Van Dijk zit dit jaar voor het eerst bij de RvC en ik heb begrepen dat de
heer Van Dijk een relatie heeft met NimAND holding. Mag NimAND daardoor de
aandelen niet verhandelen na interne informatie? Omdat ze dan intern
bevoorrecht zijn met interne informatie ten opzichte van de andere
aandeelhouders.

Dhr. Middelhoven:

Er zijn hele strikte regels over gesloten periodes waarin gehandeld mag worden.
Wij houden ons allen daaraan.

Dhr. Tak:

Dit geeft dus een beperking voor de RvC om te handelen in de aandelen van
AND?

Dhr. Middelhoven:

Dit geldt voor elke commissaris. Hoeveel aandelen hij ook in zijn bezit heeft. Het
aantal is niet van belang.

Dhr. Engelhard:

Kunnen de notulen en het jaarverslag eerder worden toegestuurd?
Dhr. Middelhoven:

Wij zullen daar aandacht aanbesteden.
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Dhr. Engelhard:

U heeft aangegeven dat AND aandacht trekt van de markt. Kunt u dit toelichten?
Dhr. Middelhoven:

Je krijgt vragen naar aanleiding van artikelen en opmerkingen. Het is niet van
belang om namen van bedrijven of personen te noemen. Het wordt wel duidelijk
dat AND letterlijk en figuurlijk op de kaart staat ten aanzien van de wijze waarop
ze dingen maken. Dat is van groot belang voor partijen die deze kaarten
gebruiken of die dit op een of andere manier verder in de markt willen zetten.
Dhr. Engelhard:

Naar aanleiding van het laatste bericht zie je toch dat er de laatste tijd een
behoorlijke koersstijging is. En wat mij de laatste dagen opvalt is dat de omzet
een behoorlijke piek geeft. Ik hoop dat dat zo blijft.

13. Sluiting
Dhr. Middelhoven:
Ik dank u voor uw komst en inbreng en bij deze is de vergadering gesloten.
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