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Disclaimer

Diese Prasentation enthalt ausdriicklich oder implizit in die Zukunft gerichtete Aussagen, die die ecotel communications ag, die mit ihr verbundenen
Unternehmen und deren Geschéftstatigkeit betreffen. Diese Aussagen beinhalten bestimmte bekannte und unbekannte Risiken, Unsicherheiten und
andere Faktoren, die dazu fuhren kdnnen, dass die tats&chlichen Ereignisse, finanziellen Bedingungen, Leistungen und Errungenschaften der ecotel
communications ag wesentlich von denjenigen zukunftigen Ergebnissen, Leistungen und Errungenschaften der ecotel communications ag
abweichen, die in solchen Aussagen explizit oder implizit zum Ausdruck gebracht wurden. Die ecotel communications ag macht diese Mitteilungen
zum Zeitpunkt der Veroffentlichung der Présentation und tbernimmt auch bei Erhalt neuer Informationen oder dem Eintritt kiinftiger Ereignisse oder
aus sonstigen Grinden keinerlei Verpflichtung zur Aktualisierung der hierin enthaltenen zukunftsgerichteten Aussagen. Die ecotel communications
agkann in die Zukunft gerichtete Aussagen jedoch in ihrem freien Ermessen jederzeit anpassen, sollten sich relevante Faktoren verandern.

Die in dieser Prasentation wiedergegebenen zukunftsgerichteten Aussagen aus Studien Dritter, insbesondere Forschungsberichte und Prognosen
von Analysten, kénnen sich als unzutreffend herausstellen. Die Bezugnahme auf Studien Dritter dient allein Informationszwecken und stellt kein
Einverstandnis mit oder Zustimmung zu dem Inhalt derartiger Studien oder darin enthaltenen Behauptungen, Meinungen oder Schlussfolgerungen
dar. Die ecotel communications ag ubernimmt keine Gewébhr fur die Auswahl, Vollstandigkeit oder Korrektheit der Studien Dritter.

Diese Prasentation stellt kein Angebot zum Verkauf und keine Aufforderung zur Abgabe eines Angebotes zum Kauf oder zur Zeichnung von Aktien
der ecotel communications ag dar, sondern dient ausschlief3lich Informationszwecken.

Samtliche genannten Finanzdaten sind in den Finanzberichten auf unserer Webseite verdffentlicht: www.ecotel.de

This presentation contains explicit and implicit forward-looking statements concerning ecotel communications ag, its affiliated companies and their
business. These statements are subject to various known and unknown risks, uncertainties and other factors due to which the actual events, financial
conditions, performances and achievements of ecotel communications ag may differ substantially from those expressed in such explicit or implicit
statements. ecotel communications ag makes these statements at the time of the publication of the presentation and is under no obligation to update
the forward-looking statements in this presentation including on receipt of new information or on occurrence of future events or for other reasons.
However, ecotel communications ag may change in its own free discretion any forward-looking statements should relevant factors change.

The forward-looking statements from third parties’ surveys, in particular without being limited to research reports and analysts’ statements, may prove
to be incorrect. Reference to such third parties’ surveys is provided for information only and does not imply any agreement with or consent to the
content of such surveys or the information, opinions or conclusions contained therein. ecotel communications ag accepts no liability for the selection,
completeness or correctness of third parties’ studies.

This presentation is no offer for the sale and no invitation for offers of purchase or for signing of shares of ecotel communications ag but is provided
for information only.

Financial Data refers to the Reports of ecotel communications ag published on our website: www.ecotel.de
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Investment Highlights

°* ecotel ist ein netzunabhangiges Telekommunikationsunternehmen

* Fokus auf Geschéaftskunden mit mal3geschneiderten Sprach- und
Datenprodukten

° Attraktiver Kundenstamm im SME Segment mit mehr als 45.000 Auftragen
° Effiziente Vertriebsstruktur

° Niedrigkostenbasis durch intelligente zentrale Vermittlungstechnik und eigene,
flexible Ordermanagement- und Billingsysteme

° Standorte in Dusseldorf (Zentrale) und Minchen / 140 Mitarbeiter
° Profitabel seit Juli 2002, Umsatz (9M 2006): € 46,5m, EBIT: € 3,2m
°* Marktkapitalisierung: € 42m*, € 8,8m netto liquide Mittel

° ecotel zahlt zu den am schnellsten wachsenden Technologieunternehmen
Deutschlands (Platz 8. / 38. bei Deloitte Technology Fast 50 in 2005 / 2006)

*Basierend auf einem Aktienkurs von € 12
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langsamer, verschiebt sich aber strukturell

Gesamtmarkt * Markttrends
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Quelle: Dialog Consult, VATM, Arthur D. Little
* inklusive Umséatzen aus Wholesalegeschaft und Endgerateumsatzen (ca. 17 Mrd. Euro)
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Marktdynamik profitieren

Auswirkungen auf

Markttrends
Endkunden
®* Gesamtmarkt wachst nur noch langsam ° Steigende Komplexitat durch Vielzahl
—  Aber starke Verschiebung der Vertragspartner _
innerhalb der Teilsegmente (DTAG, Telco, ISP, Mobilfunker,
— Regulator forciert weiterhin die Webhoster)

Liberalisierung und Marktoffnung * Intransparenz der Produktpakete

° Infrastruktur Uberangebot . _ . .
°* Mdglichkeit der Effizienzsteigerung und

Kosteneinsparung

°* Aufhebung der festen Zuordnung von — Flatrate Pricing

Diensten zu Netzen durch Einsatz
neuer Technologien

_ 2.B. Breitband, WLAN, HSDPA, VoIP, B EleAnvendungsmoglicakeiten

IP-VPN's — Konvergenz von Sprache / Daten /
Mobilfunk Angebot

— Neue Mehrwertdienste

— Bald auch im Zugangsnetz (Access)

— Zugangsbiindelung (Sprache / Daten)
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Netzbetreiber im SME Segment
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» Fokus auf profitable Nischen: Geschaftskunden im SME Segment

v

Investitionen begrenzt auf Vermdgenswerte, die bessere Einkaufskonditionen bzw.
hohere Kundenzufriedenheit nach sich ziehen

» Fokus auf Prozessautomatisierung (intern, extern) zur Erh6hung der Performance
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Unser Business Model umfasst
2 Geschaftsbereiche

Vertrieb
(Direkt, Telesales, Partner)

Produkte
(Carrier Services, Non Catrrier Services,

Produkte & Lésungen Wholesale)

(Sprache, Daten, Anschluss)

Plattform & Systeme
(Zentrale Vermittlungstechnik, eigenes Provisioning & Billing)

®* Fokus auf SME und Verbundgruppen: °* Komplettlosungen fir branchen-
ca. 45.000 Auftrage * fremde Vermarkter und attraktive

* 500 aktive Vertriebspartner Angebote fur andere Telcos

°* Eigene zentrale
Vermittlungstechnik fur bessere

Einkaufskonditionen
* aus einem Kundenstamm von ca. 35.000 Kunden .

°* Kundenindividuelle Produkte &
Losungen
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Wir fokussieren uns auf die Kundenanforderungen

Anforderungen

Geschaftskunden

Value Proposition
ecotel

® Qualitat und Performance

°* Individuell angepasste Losungen
°* Schneller Service

° Attraktive Konditionen

°* Einfache und transparente
Abrechnung

° Vertrauen in Partnerunternehmen

Qualitat und Service mindestens
so gut wie von T-COM

Preislich gunstiger als T-COM,
allerdings kein ,, Discounter®

Kundenindividuelle Losungen
bestehend aus

— Anschluss
— Sprach- und Datenprodukte
— Flatrate

— Kundenindividuelles Billing (z.B.
nach Kostenstellen)
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ecotel verfugt Gber einen attraktiven Kundenmix

° 1% der Kunden

° 10% des GK Umsatzes > £

Direktvertrieb
° 15% der Kunden

° 15% des GK Umsatzes

Telesales

Partnervertrieb
(Gber 500
aktive Partner)

° 849% der Kunden

° 75% des GK
Umsatzes

» ~ 45.000 Auftrage, ~ 35.000 Kunden, diversifizierte Kundenbasis
» ARPU von 950 Euro p.a. je Auftrag in 2006 (steigend von 900 Euro in 2005)
» 500 - 1.000 Neuauftrage im Monat (aktionsabhéangig)
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Referenzkunden SME
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Referenzkunden Verbundgruppen

° Erster Kooperationspartner im November 2000

®* Nummer 1 im europdischen Hartwarenhandel

° 1.500 Mitgliedsfirmen (Werkzeuge, Maschinen,
Sanitar, Heizung und Stahl)

E/D/E

90 Verbundgruppen als Kunden

° > 1.000 Mitglieder und Lieferanten sind Kunden

Weitere ausgewaéhlte Verbundgruppen:

Progros

die sinkaufsgesellscha

I r “ " G " L r P
E = comTeam %mdl M I
Systemhauser im Verbund ElectronicPartner - — e
Eieclmmc?artner w el Ay 5 " j DE {JTSC HER & ¥
H - i MOBEL VERBUND, w-a-uu B AKO

ﬁm IN'I'ERBAUS'ror lB|E|][_I][|

INTERPARES-NDEAL das bachbadle Netrweik

} Wesentlicher Erfolgsfaktor ist die Abrechnung Uber die Zentralregulierung

11
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Billing mit allen Leistungen auf einer Rechnung

Anschlisse

Telefon

Spezifizierte Grundgebiihren und
9 g > Verbindungen zu Sonderrufnummern etc.

o N Billing-System

Spezifizierte DSL/LL-

£ p———

GQ —> Verbrauchsdaten \ @?CDEEI Rechnung -

@ecotel

Carrier A . —
Grundgebuhr
=3 CDR's — DSL/LL
CDRs
IP-Pakete
J— VPN
arrier . ] i —_— eCOtel
9 g e T Partner Portal

= Einzelrechnungen

Internetverkehr = Sammelrechnungen
P-Pakete _— = Kostenstellenabrechnung
nzal H
e Pakete = Zgntralreggllerung _
= Einzelverbindungsnachweis (EVN)
RN - fsiten: = Onllne—Z_ugrlff auf Abrechnungsdaten
Firewall, VPN, Portale fur Vertriebspartner
Shoplésungen, Fax-
Broadcast, Conference = etc.
Calls etc.

12
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Kerngeschaft mit erheblichem Wachstumspotenzial

Anschlusse Sprachdienste il N
dienste Dienste

Umsatz-

verteilung — 93% — 3% 3% —
2005

4

Strategie
Umsatz-
verteilung
2008

~20% ~ 60% ~ 20%

‘ ®* Kostenglnstige Sprachdienste fiir Geschaftskunden
°* Bilndelung von Anschlissen, Sprach- und Datendienste
°* Bundelung auf eine Rechnung

°* Erhoéhung des ARPU von 950 Euro p.a. auf 1.500 Euro durch Erweiterung des
Produktportfolios

13
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ecotel Plattform — Optimale Kostenstruktur

Virtueller Netzwerk Operator

secotel ) @) @gecotel © ccote
Eigenes VolP Auswahl des Augwahl des.
Gateway Providers fir die Providers flr die
Zufiihrung Terminierung (LCR)
> Vermittlungs-
Access Backbone technik Terminierung
‘ + Dienste
I R Felefonica WACI aecotel Telfiniza  pACI
om _;___ v vy @--..._..._....,._ %m v V’Y.
Endkunde 1 R osc. BT " re Endkunde 2
L e g
VN YA

L. EF . ‘C‘Um' Eu{:mln
Exchange

» Erhebliche Kostenvorteile durch eigene zentrale Vermittlungstechnik (80% der Kosten
entstehen bei der Terminierung)

» Dadurch Optimierung der Kostenbasis und Qualitat durch Auswahl des
leistungsfahigsten und kostengtinstigsten Providers (LCR = Least Cost Routing)

14
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ecotel Plattform — im Detall

Originating Interconnection Terminating
(Zufuhrung) (Zusammenschaltung) (Endvermittlung)
) 02 -+ T - -Mobile-
Mobile e-plus /  geplant /

Voicemail
SMS
MMS
1 (1| |= Portal
| = UMA
UMTS =Y - - WLAN/GSM

-+ - -Mobile-

Endkunde

Access Backbone GMSC+HLR Dienste
(MNO) (MNO) Il ECDEEE
01088
PSTN ««T..Com:  o1028 "'"";_r: \AAAS '
01090
: \VoIP / GSM-
/ : Terminierung
) ISDN 474 POI's ] S
| | []| |— KR ]][} —> Leree
analog Conferencing
Telefon Call-Back
Endkunde Access Backbone Switch  Dienste
(TNB) (VNB)
3. o I @ecotel
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Endkunde Access Backbone Router Dienste Endkunde
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Rohmargenentwicklung Geschaftskunden

Rohmargenentwicklung 2006

50%

40%

30%

20%

10%

0%

Senkung der
Mobilfunk-
Interconnection-
Entgelte

Terminierung |
Uber eigenen
Switch

- Bessere
Einkaufs-
konditionen

Jan Feb Mar Apr Mai Jun Jul Aug Sep Okt Nov Dez

Anmerkung: Januar bis September Ist-Zahlen,
ab Oktober Planwerte

Rohmarge wurde von
Januar 06 bis August 06 von
36% auf 39% verbessert

Ab Oktober 06 Terminierung
uber eigenen Switch:

-> Anstieg der Rohmarge
auf 40%

Ab Dezember 06 Senkung
der Interconnection Entgelte
im Mobilfunk um 16%:

-> Erwarteter Anstieg der
Rohmarge auf 42%

16
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Wiederverkauferlosungen

&_ " l;;_;\
Carrier-Services o Lﬂ'j g

Dienstleistungen fur andere Telekommunikationsunternehmen
(Outsourcingprojekte) wie Direktanschlisse fur Sprach- und
Datenverkehr, IP-Services, Vermittlung von Verbindungen, Auftrags-
management, Billing

o
rodukte
Produkte

©coel e

Non-Carrier-Services .
_

White Label bzw. Co-Branding ervices fur branchenfremde Vermarkter,
wie z.B. ADAC und PLUS

Wholesale

&,
NetzUbergreifender Handel von Telefonminuten als zentraler
Handelspartner, dadurch Deckung der Investitionskosten der eigenen
Vermittlungstechnik und Verbesserung der Einkaufsbedingungen fur die
Geschaftskundenprodukte

17
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Unsere Erfolgsfaktoren

Attraktive Kundenbasis

®* Gewachsene und diversifizierte Kundenbasis im Bereich SME
* Weiterhin steigender Durchschnittsumsatz je Kundenauftrag (ARPU*: 950 € p.a.)

Effizienter Vertrieb im SME Segment

®* Langjahrige erfolgreiche Zusammenarbeit mit mehr als 90 Verbundgruppen

° Erfolgreicher Partnervertrieb mit mehr als 500 aktiven Vertriebspartnern und starke
Positionierung durch flexible und zeitnahe Provisionsabrechnung

® Akquisition von 500 — 1.000 Neuauftragen im Monat

Intelligente Ausnutzung eigener Plattformen

* Vertiefung der Wertschopfungskette durch eigene zentrale Vermittlungstechnik und damit mit
Infrastruktur-Betreibern vergleichbare Kostenbasis

* Eigenentwickeltes Provisioning- und Billingsystem mit hoher Flexibilitat

* Erfahrenes Management-Team mit der Eigenschaft, Marktveranderungen frithzeitig zu erkennen
und hieraus resultierende Chancen schnell und erfolgreich zu nutzen

*Average revenue per user

18
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Strategie ecotel

} Ausweitung des Geschaftskundenstamms (organisch / akquisitiv)
} Produkterweiterung (Ausweitung des Anteils am TK-Budget der Kunden)

} Investition in neue Technologien zur Produkt- und Kostenoptimierung

Produkterweiterungsstrategie
Konvergente
eigene CPE

Fixed/Mobile
LOsungen

Eigene
Mobilfunk-
angebote

Anschluss-
Ubernahme
Sprachminuten
& Datenlésungen

2005 2006 2007

19
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Historische Unternehmensentwmkluggj-lnn mmmmmm
Zahlen
Umsatz ==10
[Mio. €] [Mio. €]
347
354 3 2.2
30 26,2 21 1,4
. 185 17 0,0 00 o
201 15,1 L |
, 0 > =
J132
104 7.1 il 0,9
3:1
5{7 01 07 2 2,9
1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005
°* Umsatzwachstum seit 2000 von °* Profitabel seit 2003
62% p.a. °* GroRere Investitionen erst ab 2005

Das Management hat in den zurtickliegenden Jahren eine gesunde Balance
zwischen Profitabilitat, Wachstum und Finanzreserven angestrebt.

)

20
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aecotel
C
Gewinn- und Verlustrechnung

[Mio. Euro]

Wesentliche Daten der GuV (HGB) 2004 2005 9M 2005 9M 2006
32,0

davon Geschaftskunden 26,2 22% 23,9 32,2 35%
davon Wiederverkaufer 14,3

m —_ - TR
davon Geschaftskunden 11,3 26% 12,2 40%

davon Wiederverkaufer

» Rohertrag konnte in 9M 2006 um 52% im Vergleich zu 9M 2005 gesteigert werden
» Rohertragsmarge fur Geschaftskunden konnte leicht auf 38% gesteigert werden
» EBITDA konnte in 9M 2006 um 73% im Vergleich zu 9M 2005 gesteigert werden

» EBIT konnte in 9M 2006 um 60% im Vergleich zu 9M 2005 gesteigert werden
* VVor auRerordentlichen Aufwendungen (z.B. IPO bzw. Verschmelzung mit DSLCOMP)

21



Bilan

[Mio. Euro]

Z

O Anlagevermogen
O Umlaufvermégen *
B Liquide Mittel

307

Q3 2006

(iECOter
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[Mio. Euro]
O Verbindlichkeiten
O Rickstellungen
B Eigenkapital
307

2005 Q3 2006

* Umlaufvermoégen inklusive Rechnungsabgrenzungsposten ohne liquiden Mittel

Bilanz nach HGB

Anstieg der
Bilanzsumme durch
IPO Erlose

Eigenkapitalquote
von 55%

Keine zinstragenden
Verbindlichkeiten

Liquide Mittel von
€ 8,8m

Verschmelzung mit der
DSLCOMP

(Kaufpreis: € 7,6m)

als aul3erordentliche
Aufwendung gebucht,
kein Goodwill

22
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Cash-Flow

[Mio. Euro]

Wesentliche Daten zum Cash Flow 2004 2005 Q3 2006

Cash Flow aus laufender Geschaftstatigkeit 19(1,3% 3,0 (-5,7%)

Cash Flow aus der Investitionstatigkeit

Cash Flow aus der Finanzierungstatigkeit

» Auszahlungen fir au3erordentlichen Posten (IPO, Verschmelzung DSLCOMP,
Akquisition von toBEmobile und Bindone) von € 8,7m in H1 2006

» Investitionen von € 1,3m in 9M 2006 in intelligente zentrale Vermittlungstechnik und
Software und €0,9 fur die Anteile an toBEmobile und Bindone

» Kapitalerhéhung aus IPO im Marz 2006 brachte € 15,9m liquide Mittel, Cash Flow aus
Finanzierungstatigkeit enthalt Gewinnausschittung DSLCOMP von € 0,6m

* Inklusive aufRerordentlicher Posten >3
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Ausblick

» Ziele 2006:
- EBIT Ziel fur 2006 von tUber € 4,4m
— EBIT Geschaftskunden: €4,4m
— EBIT Wiederverkaufer: € Om (ergebnisneutral)

- Umsatzziel fir 2006 von Uber € 62m

— Umsatz Geschaftskunden: € 43m
— Umsatz Wiederverkaufer: € 19m
» Ziele 2007;

- Erwartetes EBIT Wachstum fur 2007 von 50%

- Erwartetes Umsatzwachstum fir 2007 von ~ 40% aus bestehendem Geschéft
(inkl. Anschlusstibernahme) und durch neue Produkte wie z.B. Mobilfunk

- Weiterhin werden strategische Akquisitionen intensiv verfolgt

- Wechsel in den Prime Standard in Q1 2007 angestrebt

24
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Die Aktie — Ticker E4C / WKN 585434

mm ECOTEL COMMUNICATION AG INHABER-AKTIEN O.M.
m TECDAX PERFORMANCE-INDEX

IPO
(17 €)
f Q106
Zahlen
Ubernahme R[|| 4
DSLCOMP 1

\’*HU

Q2 06
Zahlen

in Prozernt

110%

105 %

100%

o5%

0 %

895%

a0%

T5 %

Q3064

Zahten

Dez 2003 Feb  Mar Apr Mai Jun Jul Aug Sep ikt Naw

Yolumen m Kurse steigencd m Kurse fallend

70%

G5 %

160 T

00T
50T

*Basierend auf einem Aktienkurs von € 12

IPO im Marz 2006, Entry
Standard

3,5 Mio Stammaktien

Marktkapitalisierung:
€ 43m *, € 8,8m netto liquide
Mittel

Ubernahme DSLCOMP im Mai
06 fur € 7,6m

Ubernahme tobemobile und
bin/done im September 06
fir € 1m

Aktionarsstruktur (11.09)

P. Zils: 34,6%
T. Schulte Havermann: 18,0%
Asgard Int.: 10,8%
GVA: 7,2%
Streubesitz: 29,4%

Alle Altaktionare haben einen
Soft-Lock-up bis Marz 07
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