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Der Vorstand begrif3t das Ubernahmeangebot versarel

= KKR plant, Versatel in der aktuellen strategischen Ausrichtung zu unterstiitzen
= Ausbau des bestehenden Glasfasernetzes

= Entwicklung von Versatel zum infrastrukturbasierten Marktfiihrer und zum
bevorzugten Netzwerkpartner fir Grof3- und Geschaftskunden in Deutschland

= Bedienung der steigenden Nachfrage nach Netzwerken mit grof3en Bandbreiten

= Ausbau des Produkt- und Serviceangebots im Bereich privater
Unternehmensnetzwerke (VPN)

= Durch die bereits erfolge Refinanzierung der Schuldverschreibungen ist die finanzielle
Lage Versatels Giber 2014 hinaus nachhaltig und zu hervorragenden Konditionen
gesichert.

= Versatel wird als eigenstandiges Unternehmen fortgefuhrt

= Versatel wird von der Beratungskompetenz KKRs speziell in den Bereichen
Technologie, Organisationsstruktur und Finanzierung profitieren
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Das Jahr 2010 auf einen Blick versarel

Finanzielle Ziele fiur 2010 wurden Ubertroffen.

Weiterhin starke, positive Cashflows wurden generiert.
Das Kabel-Geschaft wurde veraul3ert.

Die Nettoverschuldung wurde um mehr als 80 Mio. € gesenkt.

Entscheidend ist:

= Der Grundstein fir einen weiter reichenden Transformationsprozess in 2011 ist gelegt.
= Samtliche interne Prozesse wurden auf den Prifstand gestellt.
= Die Mitarbeiterzahl wird bis Anfang 2012 um 370 FTE reduziert.

Diese MalRnahmen sichern Versatel einen positiven OpFCF-Effekt von 29 Mio. € in 2012.

Dies wird uns helfen, in unseren B2B-Segmenten profitabel und nachhaltig zu wachsen.
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2010 zeigt Notwendigkeit von 'transform' versarel

Umsatz (Mio. €) Ber. EBITDA (Mio. €)

186

735 725 171

2009 2010 2009 2010
Konzernergebnis (Mio. €) Free Cashflow (Mio. €)
46 1
40
-42
-122

2009 2010 2009 2010

1 Cashflow aus laufender Geschaftstatigkeit abzliglich Saldo aus Investitionen und Desinvestitionen



Geschaftskundensegment wachst durch IP-VPN versarel

Umsatz (Mio. €)

| I » Das Umsatzwachstum ist hauptsachlich

205

vom Anstieg der VPN-Umsatze
getrieben, die um 12% gesteigert werden
konnten.

» Traditionelles Sprachgeschaft tragt
weiterhin deutlich zum Gesamtumsatz
bei, wird jedoch zunehmend durch IP-
LOosungen ersetzt.

» Der Umsatzanteil der KAM- und SME-
Kunden nimmt weiterhin zu. Versatels
Glasfasernetz als Alleinstellungsmerkmal
stellt insbesondere im Non-Standard-
Geschatft die optimale Basis fur dieses
Wachstum dar.

2009 2010



Sprachgeschéft befliigelt Wholesale-Segment  versarel

Umsatz (Mio. €)

237 » Steigende Sprach-Umsatze sorgen flr
Wachstum im Wholesale-Segment

208

= Der Bereich Datenumséatze sank
aufgrund der Konsolidierung von
Telecom Italia / Telefonica

= Die Kundenstruktur im Wholesale-
Segment verschiebt sich:

= Der Antell der Festnetzbetreiber
sinkt

= Der Anteil der Kabelnetz- und
Mobilfunkbetreiber steigt

2009 2010



Abschmelzen des Privatkundensegments hilt an versarel

Umsatz (Mio. €)

322 = Absinken der Kundenzahl um 68.000 auf
615.000

279

= Absinken des Durchschnittsumsatzes je
Kunde um ca. 2,00€ auf ca. 31,30€

= Aber:

= Der Durchschnittsumsatz je Kunde
stablilisiert sich zunehmend

= MalRnahmen zur Kundenbindung
haben erfolgreich gewirkt

2009 2010



Renditeorientierte Investitionspolitik zeigt sich ~ versarel

Investitionen (Mio. €)

109 » Rickgang der Investitionen flr das
Privatkunden-Segment um 15 Mio. € im

91

Vergleich zum Jahr 2009

= |nvestitionen in 2010 beinhalten noch
6 Mio. € fur das inzwischen verkaufte
Kabel-Geschaft

= [nvestitionen unterhalb der Erwartungen

» Verspatete Umsetzung einiger
Grol3projekte

» Anbindung von Mobilfunkmasten
entwickelt sich langsamer als
erwartet

2009 2010



Nach wie vor starke Innenfinanzierungskraft versarel

Herleitung des Free Cashflow (Mio. €)

43 46
EBITDA Einmal- EBITDA Investitionen Veranderung Nettozins- Nicht Free Free
2010 effekte 2010 Nettoumlauf  aufwand zahlungs- Cashflow Cashflow
(bereinigt) vermagen wirksame 2010 2009

Positionen



Nettoverschuldung um 82 Mio. Euro reduziert  versarel

Veranderung der Nettoverschuldung (Mio. €)

Netto- Free Cashflow Verkauf Ruckfuhrung  Finanzierungs- Tilgung Net debt
verschuldung des Kabel- von Kabel- leasing Derivate 31.12.2010
31.12.2009 geschafts verbindlichkeiten

12




Die Aktie der Versatel AG versarel
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Projekt transform — Ziele & MaRnahmen versarel

= Hoher Beitrag der B2B-

Wachstum: Segmente
Etablierung von Versatel als = Effizientere und schnellere
ein Business- & Wholesale- Bereitstellung komplexer
Player mit einer Wachstums- Produkte
Story rund um die eigene = Schlanke Produktions-
Netzinfrastruktur prozesse flr standardisierte
Produkte

Projekt

transform

= Verringerung der sonstigen
betrieblichen Aufwendungen

= Umwandlung fixer Kosten in
variable Kosten

= Verbesserung der
Beschaffungsprozesse

Profitabilitat:
Schnelle, nachhaltige
— Verbesserung von EBITDA &
Free Cashflow zur Optimierung
von Versatels Finanzprofil




Finanzielle Auswirkung: 40 Mio. € p.a. bis 2015 versarel

EBITDA-Beitrag (Mio. €)
40 A 39

» transform befindet sich in Umsetzung
- Einsparungen werden bis auf knapp
40 Mio. € p.a. ansteigen

35 1

30 -
= Mitarbeiter zu Beginn von transform:

1.316 FTE in November 2010

= Abbau von 370 Stellen (FTE) ist bereits
mit dem Betriebsrat abgestimmt

25 A

20 -

15 -

10

0
2011 2012 2013 2014 2015



Umsetzung von transform in 2011 auf Plan versarel

Kumulierter, ber. EBITDA-Effekt (Mio. €)

14 ~

= Versatel ist zuversichtlich, die fur 2011

123 gesetzten transform-Ziele zu erreichen.

= Die erste Jahreshalfte wurde
mehrheitlich zur Umsetzung der
MalRnahmen genutzt.

» Der positiven finanziellen Effekte
werden groftenteils erst in der zweiten
Jahreshalfte sichtbar.

0 T T T T T T T T T | —
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

—&— Plan —&— Stand April
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Geschaftskunden — KAM & SME im Fokus versarel

Kundengruppen KAM und SME eindeutig im Fokus von Versatel Produkte
Segment Mitarbeiter Umsatzanteil Sprach-
dienste
Int.
Unter-
nehmen .
Breitband
r KAM > 1.000 57%
Nationale
Unternehmen
VPN/LL
15-20% des 9 St
Umsatzes & ausgerichtete =
S
.ég; Unternehmen Mehrwert_
@* - SME 20 — 1.000 33% dienste
& / Lokal ausgerichtete Unternehmen
T Offnet /
Small Office / Home Office (SoHo) — SoHo <20 10% Other

Quelle: Management, Booz & Company

Versatel verfligt i.d.R. Uber die Kundenbeziehung, da die meisten Geschaftskunden tber
das unternenmenseigene Netz angeschlossen sind




Wholesale

versarel

Kundensegmente & Anteil am Wholesale-Umsatz 2010

<+
® eplus’ e
vodafone

Mobilfunknetz-
betreiber (5%)

@ Kabel Deutschland

Sonstige

(2%) Telefonica
O

vodafone

Unitgmedi::za
netzbetreiber
Nationale
DSL-Anbieter

(37%) QSsC.

Tiere: Pransin m-Alnrnstin

c Internationale
—
= atat Anbieter _
(27%) Regionale
- Anbieter &
B1 ! Stadtnetzbetr.

(18%)

Source: Management

Produkt-Spektrum

r

Sprache

Inter-
connection
Services

Managed
Services

IP-VPN &
Leased Lines

Dark Fibre




Massenmarkt: Kundenbindung ist Prioritat# 1  versarel

Verweildauer je Kunde (Q Monate)

Loyale Kundenbasis; lange Kunden-

verweildauer; geringe Preissensitivitat
Langes Durchschnittlicher Kund t 24 Monat
: = Durchschnittlicher Kundenvertrag: onate
Kundenver zzgl. 12 Monate durch automatische

. Vertragsverlangerung

haltnis

Aug 10 Okt 10 Jan 11

Anteil der kirzlich upgegradeten
Kunden

Ca. 30% der Kundenbasis wurden kurzlich zu
Versatel-ublichen Konditionen upgegraded

Geringe
Preis-
sensitivitat

30% = Versatel-Kunden sind keine

Schnéappchenjager

= 40% der free-to-churn Kunden akzeptieren die
automatische Vertragsverlangerung

70%

Kunden, die bereits die maximal = 85% der Versatel-Kunden kénnen keine
verfugbare Bandbreite beziehen hoheren DSL-Bandbreiten mehr empfangen

Begrenzter = Wechsel zu einem alternative Anbieter bietet

Anreiz zur somit wenige Vorteile

Kindigun
gung = Hauptrisiko: Gebiete mit starken Kabel-

Wettbewerbern




versarel



