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Vision

siravel24.com
wird sich im attraktiven Internet-Reisemarkt
als eine der europaischen
Top-3 Consumer-Marken etablieren.™
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Einzigartige Verbindung von Content, E-Commerce und

Technologie in einem Internetangebot

travel&XAcom

Urlauh zum Greifen nah.

Be-
reich

Content &
Community

E-Commerce/
Fulfillment

Beschreibung

¢ Reiseinformation
¢ Findemaschine

= Beste
Information
und fiihrender
Internet Reise-
Marktplatz

¢ Virtueller Reisemittler

e Call Center
e Teleworking

= Fulfillment effizient

und kundennah

Funktion

Marketing
Plattform

Integration
,<Mensch und
Maschine"

Ertrag

Verkauf von
Content und
Werbung

Reisevermittiung
und
-veranstaltung

Technologie

¢ CRS-Projekte
¢ Consulting
¢ Produkte

= Innovation als
Wettbewerbs-
voraussetzung

Entwicklung von
Travel24.com zum
technologischen
Marktfiihrer

Interne Umsatze




Management Team
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Name Marc Maslaton Joachim Semrau André Derksen Knut Wehner
Vorstands- Vorstandssprecher;  Kfm. Bereich und Marketing und Touristik und
bereich Technik; Operations Vertrieb Produkte

Finanzen &
Controlling
Bisherige Immobilien- Seit 1975 in der 20 Jahre Seit 1968 in der
relevante management u. - Touristik tatig Marketing/Ver- Touristik tatig
Erfahrungen Makler trieb bei British

1989-1995
Aufbau der
~Flugborse™
(Vertrieb)

Seit 1996
Griindung und
Aufbau
Travel24.com

1983-1995
Griindung und
Aufbau der
»Flugborse™

Seit 1996
Griindung und
Aufbau
Travel24.com

Airways und Stena
Line

10 Jahre
Marketing
elektronischer
Reisevertrieb, u.a.
e Amadeus

o Start

Seit 1999 bei
Travel24.com

15 Jahre
Neckermann-Reisen

10 Jahre LTV, zuletzt
Geschaftsfiihrer LTU
Touristik Gruppe

Lange Jahre
Vorstand Deutscher
Reisebiiro Verband

Seit 1999 bei
Travel24.com
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Reisen - zusammen mit Financial Services und Computer
Soft/Hardware die interessantesten Business-to-Consumer

Internet-Segmente

Online-Akzeptanz durch Consumer

Quelle: Morgan Stanley Dean Witter

Tnsurance/Financial Services |
[Computer Soft-/Hardware
——
"Books |
ines
["Collectibles | m’
IFlowers/Gifts
"Automobiles |
" Toys | [office Products |
Specialised Sporting Goods | ,
[Consumer Electronics/Appliances
"Apparel |
= Food |
"General Sporting Goods |
"Tools/Home Repair
"Home Furnishings |

'Cigars (it's a 90s thing ...) |

Internet Geschiftspotential
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Der weltweite e-Travel Umsatz wird sich bis zum Jahr
2001 verachtfachen

Gegentiber dem Vorjahr bereits verdoppelt

US$ Mrd. e E-Travel wird voraussichtlich von weltweit
2,5 Mrd. US$ 1998 auf 20 Mrd. US$ 2001
ansteigen; dies reprasentiert ein Wachstum
von 700%.

20,0

e 2001 werden voraussichtlich in den USA
schon 5% aller Buchungen online
abgewickelt werden.

10,0 1
e 2003 werden in den USA schon 10% aller
Buchungen iiber Internet getatigt
werden.
e Bereits 2002 wird der e-Travel Markt das
0,0 , , , , groBte Marktsegment im Internet

1998 1999 2000 2001 darstellen.

Quelle: Forrester Research, Jupiter Communications, IBM Consulting Group

-12 -
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Der Anteil der ,NON-ASSISTED" Online-Reisebuchungen
wird in den kommenden Jahren stark steigen

Anteil der Online-
Reisebuchungen
an den
Gesamtbuchungen
A Assisted Bookings werden den
Anteil erheblich erhéhen
9,7%
109%
Non Assisted Bookings
5% -
0,5%
>
1997 1998 1999 2000 2001

Quelle: Forrester Research
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Alleinstellungsmerkmale

e Einzigartige Verbindung von Content, Fulfillment und
Technologie in Deutschland

e Konzentration auf den bisher im Internet kaum besetzten
Urlaubsreisemarkt

o Full service, full product range™

e Virtueller Veranstalter bietet als Baukastensystem das
,Unbundling" und Uberspringen von Zwischenhandels- und
Wertschopfungsstufen (,Dis-Intermediation™)

> GroBere Auswahl und glinstigere Preise fiir den
Kunden
> Hohere Margen und Geschaftsvolumina fur Travel24

-14 -
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Strategieelemente

o Uberlegene Buchungsplattform (Technologie)

o Uberlegene Kundenbindung (Marketing und Fulfiliment 24*7)

o Uberlegenes Produktangebot (v.a. virtueller Veranstalter)

e Nationale und internationale Expansion

- 16 -
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Strategieelement iiberlegene Buchungsplattform:
Technischer Aufbau

Business-to-Business / Business-to-Consumer

WWW Server
Customization
= Content Management F
- eatures
- I Reisemodul
2 . One-to-one Marketing;
Ed Content Air Car Hotel Event One-stop-shopping; Shopping
8 Destination Info; Travel : T Basket; Order Management;
S ’ r ) :
S | News; Travel Reports; Last Minute Pouk Auctions; Fare Ticker; Ad-
© S | | Weather News: Hotel : ackages Banner; Chat & Expert Talks;
€ S | |Info; Airline Info; Rail ) Blackboard; Trip Planning
= < : Business
= Airport Info .
S % Consolidator Travel
= InFlight Web, PDAs
Communication Layer
Data Base

(Profile, Specials, Tour AMADEUS API, Charter API (Multihost), Bahn API,
Packages) Inhouse Systeme Hotel + Car, Veranstalter APl u. andere CRS's

-17 -
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Strategieelement uberlegene Buchungsplattform:
Hoher Kundennutzen

Uberlegene Buchungsplattform ermoglicht:

Flexibel gestaltbare, freundliche Benutzer-
oberflache

Umfangreiche Funktionalitaten in der Middleware
- Content
- Reisemodule
- Features

Fast unbegrenzte und kostenginstige Anbindung auch von
bisher nicht zuganglichen Anbietern von Reisedienstleistungen

-18 -
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Strategieelement uberlegene Kundenbindung

Call Center mit 24*7 Verfugbarkeit
- Verkauf/-sunterstiitzung
- Zeitzoneniibergreifender Service fiir die Kunden
- auch in den Zielgebieten

Videoberater

IP Freecall, Hotline

Systemunterstiitzes One-to-One Marketing

Kundenbindungsprogramm

-19 -
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Strategieelement uberlegenes Produktangebot:
Travel24.com bietet eine volles Produktpalette

e Linien- und Charterfluge

- IATA
- Negotiated/Consolidator Fares

e Hotels

e Mietwagen

e Reiseversicherungen
* Pauschalreisen
 Veranstaltungen

e Virtueller Veranstalter

-20-



Bestechende Produktvorteile des virtuellen Veranstalters

v.a. bei Urlaubsreisen (1)

travel&X¥Acom
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Vorteile Travel24.com

Beschreibung

Travel24.com

Wettbewerb (traditionell, Internet)

e Umfassendes
Produktangebot auf
einem Bildschirm

e Standard-Pauschalreisen
e Komplettes Bausteinangebot
individuell und einzeln buchbar
- Flige (Linie und Charter)
- Hotels
- Mietwagen/Transfers
¢ Alles auf einem Bildschirm

e Standard-Pauschalreisen

e Kein oder beschranktes
Teilangebot bei Flug, Hotel,
Mietwagen

e Keine Gesamtibersicht

o Sofortige Verfiigbarkeits-
prifung

Gegeben

Beschrankt auf wenige (Eigen-)
Produkte

e Weitergabe von
Preisvorteilen,
insbesondere bei Hotels
(=60-70% d.
Urlaubsaufwendungen)

e Laufend glnstige ,Spot-Preise"
(wegen Yield-Management bei
Uberkapazititen der Anbieter)

e Zusatzlicher Vorteil bei Hotels und
Mietwagen wg. Einkaufsverbund
mit span. Barcelé-Gruppe (ca. 2,5
Mio. v.a. engl. Passagiere p.a.)

Hbhere Veranstalterpreise wg.
Einkauf am , Terminmarkt" 10
Monate im voraus

-21 -
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Bestechende Produktvorteile des virtuellen Veranstalters
v.a. bei Urlaubsreisen (2)

) Beschreibung
Vorteile Travel24.com
Travel24.com Wettbewerb (traditionell, Internet)

o Sofortige Weitergabe von | Online Innerhalb von 6 — 8 Tagen

Preisanderungen der

Leistungstrager
e 24%7 Service im Gegeben Weder im Verkaufs- noch im

Verkaufs- und Zielgebiet Zielgebiet
» Niedrigere Katalogkosten | 1 Hotelseite im Internet: 1 Hotelseite im herkdmmlichen

DM 70 - 100 Katalog: DM 8.000 — 16.000

-22 -
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Strategieelement uberlegenes Produktangebot:

Geplantes Destinationenportfolio des virtuellen
Veranstalters

2000 2001 2002 2003 2004
Balearen Spanien USA Asien Erganzungs-
Portugal Malta Afrika markte
Italien Zypern Osteuropa
Griechenland Osterreich Mittlerer Osten
Turkei Schweiz
Karibik

Sudamerika

-23-
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Strategieelement nationale und internationale Expansion:
»Virtuous Circle™ der Wachstumsfaktoren

Joint Ventures
und
Strategische
Partnerschaften:

Europaweites
Branding

Co-Branding

Akquisition

- 24 -
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Wachstumsfaktor: Akquisitionen

Schnelle und effiziente Ubernahme von geeigneten
Fulfillment-Stutzpunkten

Anforderungskriterien an potentielle Ubernahmeziele:

Vorhandene IATA-Lizenz und Agenturvertrage

Zugang zu negotiated/Consolidator Fares (TicketgroBhandler)
Hoher Anteil an Telephon- und Internetkunden

Gutes und integrationsfahiges Team

Verniinftiger Kaufpreis

In groBen Markten (D, F, UK) auch Joint Ventures mit gro3en
Marktteilnehmer moglich

-25 -
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Wachstumsfaktor: Co-Branding

travelPycom
Content
Booking Engines Auftritte in der Kunden- LL
Periphere Produkte » Corporate Identity |

Einkaufsmacht e z.B. Audiin
Kooperation mit

Travel24.com

I
B
|
B

- 26 -
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Wachstumsfaktor:
Joint Ventures und Strategische Partnerschaften

travelPycom
Internationales Reise Know-
How
Lokales Reise Know-How | |
Strategische Partnerschaften ) |
Auslandsmarkte > Lokale Anbieter |

Internationaler Content
Sprache

Technologi
echnologie Kundendienst

Weltweit giiltige Corporate i
Identity Vertrieb
|
-

Bl

-27 -
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Expansionsstrategie: Aufbau der nationalen Markte uber
+Web-Kooperationsmodell"

Beispiel Deutschland

Kooperationen: Burda
LH Systems,

Compaq,
webfair,
imagine

Special Interest:
Film.de,

Sporthouse.de,

Travel24.com Viva Winter.de,

Internet Plattform Auto.de,
match.net
u.v.a.

Suchmaschinen

& Portals u.a.:

Abschluf3 von exklusiven
Portalvertragen in 2000
geplant

4 - p Intranets/Internet:
Finanzdienstleister: Comis
SPK Verbande, paq

Versicherungen Audi

-28 -
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Expansionsstrategie: ErschlieBung internationaler
Markte uber lokale ,Anchor Partner"

Modellbeispiel

Technologie
Anbieter Lokale Website
/ mit speziellen
featuy

Management
Team &

Lokale Marketing Bu;:ness
: an
Lokaler ,,Anchor Gesellschaft:

« Travel24 (>50%) Travel24.com
* “Anchor
Partner” (<50%)

Partner*

Marke und

Marketiny

Legale Struktur
* Doménen

’ * Firmengrundung
Fulf_nllmc_a_nt » Standard Vertra
= Relsebuy

-29-
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Markenprofil: Travel24.com ist...

Leistungsstark
Unabhangig
International
Wachstumsorientiert
Internet-affin
Jung
Modern
Sympathisch

Freundlich

-31 -
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Kundenprofil Travel24.com

Soziodemographie Alter: eher jiinger (25 bis 55 Jahre),
70 % zwischen 30 und 45
Geschlecht: 50 % weiblich, 50 % mannlich
formaler Bildungsgrad: uberdurchschnittlich
Verfiigbares Einkommen: > DM 4.500 pro Monat
Berufe Top-Management, leitende Angestelite, mittleres Management und

Freiberufler haufig im Medien- und Technologieumfeld
Freizeitverhalten Erlebnisorientiert, selbstbestimmend, hohe Mobilitat

Reiseaffinitat Reisehaufigkeit: zwei Kurzreisen und eine Urlaubsreise pro Jahr
Reiseziele: weltweit, Stiadtereisen, Events

Buchungsverhalten Schnelligkeit (,,alles jetzt und hier"), freie Auswahl (neutrale Beratung),
Motive (optimales Preis/Leistungsverhaltnis, ,alles aus einer Hand")

Internet-Affinitat  Aktive Nutzung des Internet als Informations- und Buchungsmedium
(beruflich und privat)

-32 -
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360 Degree
Marketing
Model

travel@com

0 Distribution

Technology

-34 -



Air

Cheap Seats

Mr. Cheap$

Global Leisure
Express Vacations

Land

Express Vacations
Global Leisure

travel@com

Cruise

Cruise Shoppes
Galaxsea Cruise
IT Cruise

BTS Cruise

-35 -
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Gotham Media
10,000 billboards

Soft $ transactions
In-House ad agency

Affinity Partners
Credit Card Program
Magazine publishing
Content consortium

Travel Magazine HD Vision
T.V. Show Hi-Definition production
20 years of video content In house commercial production

10 million viewers Editing studios

- 36 -



Amadeus

Strategic partnership
Cooperative development

Rogue Technologies

In house IT

E-commerce development Technology

Agent integration

Technical support

Epoch Technology

— multi thread tour package
booking engine

Strategic Partnerships
Online cruise booking engine
Advanced low-fare search engine
Desktop broadcasting

travel@com
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360 Marketing Model (pp) E..':T’E.L...@wm

E.'hl
trauelbvus.cnm
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AEROWORLD &

F E R N R E 5 E L I

& Homepage

K wataloge

& Top-Angebote

E Fluge

& Partner Links

v Erikas —_
Boultiguae

 Katatop Herzlich willkommen!

Vielleicht sind es die renommierten Airlines
ﬁ Wir ber uns als Vertragspartner, vielleicht auch
unsere sorgfaltige Auswahl hochwertiger Angebote, die |hre schonsten Tage
des Jahres so einzigartig machen kénnen.
E Prosso Holen Sie sich unsere aktuellen Programme.
Bis dahin: Angebote, die uns erst mal
einer nachmachen soll...

01805-22 55 235
08 0,24 pro Minuts

AEROWORLD




