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Die Cloud - Symbol der digitalen Welt.

Die Grafiken auf dem Titel und im Magazin unseres diesjdhrigen Geschaftsberichtes wurden
aus mathematischen Algorithmen technisch generiert. Als kiinstlerische Visualisierung
zeigen sie Vielschichtigkeit, Wandelbarkeit und Flexibilitat, die die Cloud bietet — kurz: ein Bild
der digitalen Welt.

Die Cloud ist fiir uns viel mehr als reiner Speicherplatz — sie steht fiir Mobilitat, Individualitat
und Konnektivitat. Sie ist die Infrastruktur der Welt von Morgen. Ein Sinnbild fiir die digitale
Transformation auf dem Weg in die Zukunft.
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Wir haben eine klare Vision: Unser Anspruch ist,
das fuhrende digitale Telekommunikationsunternehmen
zu werden. Der Weg dorthin ist ebenso klar: Wir mussen
unser Unternehmen konsequent an den Bedurfnissen
unserer Kunden in der digitalen Welt ausrichten.

Dafur bauen wir ein neues Unternehmen mit noch
effizienteren Strukturen und Prozessen. Dabei denken
wir konsequent digital. Wir machen aus zwei guten Mobil-
funknetzen ein hervorragendes und investieren spurbar
in die Breitbandtechnologie LTE. Wir ermoglichen unseren
Kunden den einfachen Zugang in die digitale Welt,
geben ihnen Orientierung und sind jederzeit fur sie an-
sprechbar, ob stationar oder digital. So mochten wir |
unseren Kunden das beste Erlebnis im Markt bieten —im
Netz, im Service und bei unseren Produkten.
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» WIr sehen uns als
Schrittmacher
der Digitalisierung. .

Building the leading
digital telco —
‘ Der Vorstand von Telefdénica Deutschland: Der VorStand Von
(e eSS ElInS) Telefonica Deutschland
B ggze;f:;{{:iivse Officer (CEO) Im GeSpréCh.
Chief Financial Officer (CFO)

— Markus Haas
Chief Operating Officer (COO)
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Telefonica Deutschland hat sich zum
Ziel gesetzt, das flihrende digitale
Telekommunikationsunternehmen
in Deutschland zu werden. Was ist
damit gemeint?

— Thorsten Dirks: Die Digitalisierung veran-
dert immer mehr Lebensbereiche. Das spiren wir
besonders in unserer Branche. Der Telekommunikati-
onsmarkt erlebt durch das mobile Internet, durch
neue digitale Dienste und neue Wettbewerber einen
radikalen Wandel. Das Nutzungsverhalten unserer
Kunden verschiebt sich mit grofRer Geschwindigkeit
von der Sprachtelefonie zu mobilen Datendiensten.
Die Ertrage durch klassische Kommunikationsdienste
sinken. Wir sehen diese Herausforderung aber als ein-
malige Chance: Da wir uns durch den Zusammen-
schluss mit E-Plus als Telefénica Deutschland vollig
neu aufstellen, kdnnen wir diesen digitalen Wandel
aktiv mitgestalten. Wir haben uns ein klares Ziel ge-
setzt: Wir wollen der fiihrende digitale Telekommuni-
kationsanbieter werden. Wir sehen uns dabei als
Schrittmacher der Digitalisierung in Deutschland.
Dazu werden wir unsere Produkte, unsere Prozesse,
letztlich unser gesamtes Geschaftsmodell und die Art
und Weise, wie wir arbeiten, konsequent vereinfachen
und digitalisieren. Die Integration der beiden Unter-
nehmen ist fiir uns ein Hebel, die Digitalisierung mit
voller Kraft umzusetzen.

Welchen Nutzen bringt die
Digitalisierung konkret?

— Thorsten Dirks

— Dirks: Digitalisierung ist die Lebensrealitat der
Menschen — egal ob privat oder geschaftlich. Es geht
uns im Kern darum, die Kunden in ihrem digitalen Life-
style bestmaglich zu unterstiitzen. Sie erwarten heu-
te maximale Flexibilitat, schnelle Reaktion und indivi-
duelle Angebote, natiirlich benutzerfreundlich und zu
einem maoglichst attraktiven Preis-Leistungs-Verhalt-
nis. Jeder, der das nicht akzeptiert, wird frither oder
spater in der Bedeutungslosigkeit verschwinden. Des-
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> Wir bundeln die
Starken von zwei Unter-
nehmen. «

— Rachel Empey

— Rachel Empey

halb missen wir in allem, was wir tun, ganz nah am
Kunden sein und aus seiner Perspektive denken —
Digitalisierung liefert hier die entscheidende Voraus-
setzung. Sie er6ffnet die Chance, individuellen Kun-
dennutzen zu industriellen Bedingungen zu schaffen.
Das gilt fiir unsere gesamte Markenfamilie genauso
wie fiir innovative Produkte. Unser Ziel ist deshalb
ganz klar: Bis 2018 werden wir das flihrende digitale
Telekommunikationsunternehmen im deutschen
Markt sein. Gleichzeitig werden wir unsere Position als
der nach Kundenzahlen grofste Mobilfunkanbieter im
Markt festigen.

Welche Vorteile bringt das
den Anlegern?

— Rachel Empey: Esliegt aufderHand, dass nur
das Unternehmen, das die Bediirfnisse der Kunden
bestmdglich erflllt, am Ende auch wirtschaftlich er-
folgreich sein wird. Unsere Investoren profitieren von
dem Zusammenschluss aber auch auf anderen Ebe-
nen. Zum einen werden wir Synergien mit einem
Nettobarwert von mehr als fiinf Milliarden Euro reali-
sieren. Bereits ab dem zweiten Jahr der Integration
rechnen wir mit einer Kostenreduktion auf Nettobasis.
Ab dem fiinften Jahr wollen wir laufende Einsparungen
beim Operating Cashflow von jahrlich rund 800 Millio-
nen Euro erzielen. Gleichzeitig verbessern wir aber
auch grundsatzlich unsere Wettbewerbssituation. Wir
biindeln die Starken von zwei Unternehmen mit einem
kombinierten Umsatz von 7,79 Milliarden Euro im ver-
gangenen Jahr. Im Mobilfunk sind wir gemessen an der
Kundenzahl sogar die neue Nummer eins. Damit kon-
nen wir Skalen- und GréfReneffekte zu unserem Vorteil
nutzen.
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» Egal, fur was sich der
Kunde entscheidet — wir
mochten das beste
Serviceerlebnis uber alle
Kanale bieten. .

— Markus Haas

— Markus Haas

In welchen Bereichen sind die
Synergien am grofiten?

— Empey:Den grofiten Beitrag leistet das Netz.
Die technische Zusammenlegung und die bessere
Auslastung unserer Netzkapazitaten fiihren zu mehr
Effizienz und Wirtschaftlichkeit. Gleichzeitig werden
unsere Kunden schon in den kommenden Monaten
von einer deutlichen Verbesserung der Netzqualitat
profitieren. Aber auch in anderen Bereichen gibt es
signifikante Synergien, etwa bei unserer Vertriebs-
struktur. Auch hier werden wir — ahnlich wie im Netz -
die besten Standorte auswdhlen und am Ende ein op-
timales Handelsnetz haben. Und schlieilich sehen wir
auch interessante Wachstumschancen, etwa durch
verstarktes Cross-Selling oder im Geschaftskunden-
bereich, wo wir nun mit unserer neuen Gréfde eine
ganze neue Schlagkraft aufweisen.

Was bedeutet der Zusammenschluss
fir die Kunden?

— Markus Haas: Der Kunde ist — wie Thorsten
bereits dargelegt hat — Dreh- und Angelpunkt all unse-
res Handelns. Wir mochten das beste Erlebnis bei Netz,
Produkten und Services bieten — und das wie bisher
mit bestem Preis-Leistungs-Verhaltnis. Das bedeutet
klare und einfache Angebote bei hoher Flexibilitat. Im
Fokus steht dabei die sogenannte digitale Customer
Journey: Wir werden offline und online nahtlos verzah-
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— Rachel Empey, Thorsten Dirks, Markus Haas

nen. Egal, fir was sich der Kunde entscheidet — wir
mochten das beste Serviceerlebnis tiber alle Kanale
bieten. Dazu gehort auch, dass unsere Kunden kiinftig
vermehrt sogenannte Selfcare-Apps verwenden kon-
nen, um beispielsweise Tarifoptionen zu buchen. Um-
gekehrt werden wir unsere Shops emotional aufladen
und dort mehr Raum fir Service und Erlebniswelten
schaffen. Unsere erfolgreiche Mehrmarken-Strategie
setzen wir fort und fokussieren diese. Jeder Kunde wird
von uns das passgenaue Angebot fiir seine Bediirfnisse
erhalten. Und weil wir wissen, dass sich diese Bedrf-
nisse schnell andern kénnen, werden wir im permanen-
ten Austausch mit dem Kunden stehen. Wie gesagt:
Wir begleiten ihn in seinem digitalen Lebensstil.

Sie haben sich die Messlatte
sehr hoch gesetzt. Wie wollen Sie das
in einem wettbewerbsintensiven
Umfeld schaffen, wenn Sie gleichzeitig
noch die Integration bewaltigen
mdissen?

— Dirks: Mitderneuen Flihrungsmannschaft von
Telefénica Deutschland haben wir uns drei Ziele vor-
gegeben: Momentum, Integration und Transforma-
tion. Momentum bedeutet, dass wir uns vom ersten
Tag des neuen Unternehmens das Ziel gesetzt haben,
keine Marktanteile abzugeben. Ja, mehr noch: Es gibt
Bereiche, in denen wir unsere Position gezielt aus-
bauen wollen. Hier mochte ich beispielsweise das Ge-
schaft mit mittelstandischen Firmenkunden und das
Partnergeschaft nennen. Das heif3t, wir halten die
hohe Performance am Markt aufrecht, die wir vor dem
Zusammenschluss gezeigt haben. Das zweite Ziel ist
die erfolgreiche Integration beider Unternehmen: Wir
wollen die Synergien und Grofienvorteile des Zusam-
menschlusses rasch und konsequent nutzen und haben
deshalb unmittelbar nach der rechtlichen Freigabe mit
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der Integration begonnen. Drittens wollen wir die
Transformation zum fiihrenden digitalen Telekommu-
nikationsunternehmen erfolgreich umsetzen. Wir
haben gegentiber der Konkurrenz einen Startvorteil:
Wir nutzen den Zusammenschluss als Zasur und Hebel,
das gesamte Unternehmen so aufzubauen, dass es
optimal die Bedirfnisse der Kunden in der digitalen
Welt bedienen kann. Kundenorientierung, Vereinfa-
chung und Digitalisierung sind der Dreiklang, der unser
Handeln bei der Verfolgung der Ziele bestimmt.

Stichwort Momentum: Wo steht
Telefbnica Deutschland heute,
rund ein halbes Jahr nach dem
Zusammenschluss?

— Empey: Mitinsgesamt 47,7 Millionen Kunden-
anschliissen sind wir — zum ersten Mal seit unserem
Bestehen — auf Augenhdhe mit den beiden Wett-
bewerbern. Das heifdt, wir kdnnen unsere Grofden- und
Skalenvorteile viel besser nutzen und auch ganz an-
ders am Markt auftreten. Gemessen an der Anzahl der
Mobilfunkanschlisse sind wir Marktfiihrer. Der Fokus
in den vergangenen Monaten war, das operative Ge-
schaft mit hohem Markterfolg fortzusetzen — das ist
uns gelungen. Von dieser starken Ausgangslage her-
aus werden wir nun weiter am Markt punkten.

Welche Strategie verfolgen Sie bei der
Integration der beiden Unternehmen?

— Dirks: Es gibt bei der Integration zwei zentrale
Handlungsprinzipien: Simplifizierung und Digitalisie-
rung. Natirlich bauen wir auf den Starken beider

— Rachel Empey
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Organisationen auf. Wir fiihren die Unternehmen aber
nicht einfach nur zusammen, das ware zu kurz ge-
sprungen. Wir haben von Anfang an gesagt: Kein Pro-
zess ist in Stein gemeifdelt. Wir hinterfragen jeden
Ablauf und setzen unsere Organisation neu auf. Es
geht darum, viel starker und friiher die Kundenbeddrf-
nisse zu erkennen und dies gleichzeitig mit einer
Business Excellence zu verbinden. Nur so werden wir
—Stichwort: Simplifizierung — ein effizientes, reaktions-
schnelles und flexibel agierendes Unternehmen schaf-
fen. Zugleich nutzen wir die Integration, um uns kon-
sequent zu digitalisieren. Das gilt fiir jeden Bereich. So
andern wir von Grund auf unsere Art zu arbeiten und
schaffen bestmoglichen Nutzen fiir die Kunden. Fir
uns ist die Integration deshalb auch kein Sprint, son-
dern ein Marathon. Und noch etwas ist mir dabei sehr
wichtig: Wir miissen als Unternehmen —wie in der Ver-
gangenheit — fair und transparent handeln. Deshalb
haben wir die Mitarbeiter und alle weiteren relevanten
Stakeholder rasch tiber die nachsten Schritte der Inte-
gration informiert.

Was wurde bei der Integration
bereits erreicht?

— Haas: Wirsind gut gestartet — wir treiben die In-
tegration seit dem ersten Tag mit aller Konsequenz
voran. Zum Auftakt hatten wir bereits die ersten drei
Fihrungsebenen benannt und waren somit von Be-
ginn an arbeitsfahig. Fir einen Zusammenschluss die-
ser Komplexitat ist das ein ganz wesentlicher Faktor.
Nur zwei Wochen nach dem Vollzug der Fusion haben
wir zudem bereits wesentliche Eckpunkte unseres
Umbaus angekiindigt. Bereits Anfang Februar dieses
Jahres haben wir uns in konstruktiven Verhandlungen
mit den Betriebsraten auf einen Rahmensozialplan
geeinigt. Folglich sind wir bereits in der Umsetzungs-
phase. Und auch operativ bewegt sich sehr viel. Seit
Mitte November bedienen beispielsweise unsere
Sales-Mannschaften Geschaftskunden mit einem ein-
heitlichen Produktportfolio. Schon heute konnen
E-Plus-Kunden DSL-Tarife buchen und seit einigen
Wochen gibt es in BASE Shops nun auch ein passendes
0, Tarifportfolio. Und die Vereinbarung mit Drillisch
als Partner und Wettbewerber im Telekommunikati-
onsmarkt hilft uns bei der Optimierung unseres
Shop-Netzes und der Markenarchitektur. Kurzum: Wir
liegen voll im Plan.

Bis wann wird das neue
Mobilfunknetz stehen?

— Haas: Unsere Mobilfunknetze sind heute schon
gut, insbesondere wenn es um die Wahrnehmung auf
Kundenseite geht. Durch den Zusammenschluss haben
wir aber die Méglichkeit, noch besser zu werden. Das ist
flr uns eine einmalige Chance: Wir wahlen aus den be-
stehenden Standorten die besten aus und fiihren sie zu
einem Spitzennetz zusammen. Gleichzeitig rollen wir
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— Markus Haas

den neuen Mobilfunkstandard LTE noch schneller aus.
Unsere Kunden werden bereits in der ersten Jahres-
halfte 2015 deutliche Verbesserungen spiiren. Wir
werden sehr schnell zum Wettbewerb aufschliefsen.

Wie positionieren Sie sich beim
Thema Konvergenz?

— Dirks: Konvergenzist fir uns kein neues Thema.
Wir denken es aber —anders als unsere Mitbewerber —
konsequent aus der Perspektive der Kunden.
Telefénica-Kunden erhalten schon lange einen Vorteil,
wenn sie sich fiir eine Kombination aus Mobil- und
Festnetzangeboten entscheiden. Wir sind hier sehr
aktiv und werden diesen Ansatz im Zuge des Zusam-
menschlusses noch weiter starken, um tber Cross-
und Up-Selling zusatzliche Ertragspotenziale zu er-
schlief}en. Die umfassende Kooperation mit der
Deutschen Telekom bietet uns hier alle technologi-
schen Voraussetzungen und gleichzeitig ein Maximum
an Flexibilitat in der Gestaltung und Skalierung. Denn:
Der deutsche Kunde will nach wie vor Flexibilitat, er
will wahlen, was zu seinem Bedarf passt. Deshalb
bieten wir auch keine starren Pakete, sondern Kombi-
nationen aus den individuellen Tarifen, die der Kunde
wirklich braucht. Was wir machen, wiirde ich als flexi-
ble Konvergenz bezeichnen. Und genau das ist es, was
den Beddrfnissen unserer Kunden entspricht.

Die Schlagworte aus der Strategie von
Telefénica Deutschland heifzen
Kundenorientierung, Vereinfachung
und Digitalisierung.

Wie setzen Sie diese konkret um?

— Haas: Mit dem Zusammenschluss stellen wir uns
so auf, dass wir unseren Kunden das beste Erlebnis
bieten kdnnen und setzen dazu auf Digitalisierung.
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Wir treten nicht nur digital am Markt auf, sondern
arbeiten auch digital. Das sorgt in allen Bereichen fiir
schlanke, effiziente und flexible Abldufe. Konkret ha-
ben wir den marktbezogenen Teil unserer Organisation
in drei grofde Bereiche geteilt: Den Privatkundenbe-
reich, den Geschaftskundenbereich und schliefdlich
das Partnergeschaft. Wichtig ist, dass jeder dieser Be-
reiche eine durchgangige Verantwortlichkeit fiir den
Kunden hat — also end-to-end. Damit stellen wir si-
cher, dass wir fiir jede Zielgruppe vom Marketing Giber
den Verkauf bis zum Service konsistent agieren.

Wie stellt sich das Unternehmen
im Geschaftskundenbereich
und im Partnergeschaft auf?

— Haas: Wir sehen ein erhebliches Potenzial bei
Geschaftskunden. Uns hat in der Vergangenheit ein-
fach die Grofe gefehlt, um auf Augenhdhe im Wettbe-
werb mithalten zu kénnen. Durch den Zusammen-
schluss wird sich das schnell andern. Mit O, Unite —
einem neuen Geschaftskundenangebot auf Kontin-
gentbasis —haben wir zudem ein einzigartiges Produkt,
das den Kunden einen echten Mehrwert bietet. Es ist
wirklich disruptiv. Wir werden unsere neu gewonnene
GroRe und die globale Starke der Telefonica Gruppe
nutzen, um Marktanteile insbesondere bei Kunden im
deutschen Mittelstand zu gewinnen. Im Partnerge-
schaft werden wir unsere bewdhrte Strategie weiter-
fihren: Keiner unserer Wettbewerber ist in diesem
Bereich so gut aufgestellt wie wir — mit Partnern wie
Drillisch, freenet, Aldi/Medion, Tchibo und weiteren
starken Marken.

— Thorsten Dirks

— Dirks: Aberegal, ob Partnergeschaft, Geschafts-
kunden oder Endkunden —es gibt einen Gedanken, der
all diese Bereiche kiinftig treiben wird. Telefonica
Deutschland wird die jeweiligen Angebote so konse-
quent wie kein anderer aus der Perspektive der Kunden
denken. Das macht den Unterschied.



Telefénica Deutschland — 2014 Building the leading digital telco 9

» Wir stellen uns heute
so auf, dass wir zu den
Gewinnern der Digitalisie-
rung gehoren. «

— Thorsten Dirks

Was bedeutet das fir die Profitabilitat
des Unternehmens?

— Empey: Die muss und wird steigen. Wir haben
die richtige Strategie, um unsere Profitabilitat deut-
lich zu verbessern. In einem reifen Markt wie Deutsch-
land ist es aber genauso wichtig, die Wertschopfung
und damit den Cashflow zu erhéhen. Dazu werden wir
unsere Ertrdge aus dem bestehenden Geschéft erho-
hen und gleichzeitig die Betriebskosten senken. Unser
klares Ziel ist die Kostenfiihrerschaft im Markt.

Auf Riickenwind vom Markt kénnen Sie
dabei kaum hoffen. Die Telekommuni-
kationsbranche in Deutschland hat in den
vergangenen Jahren durchweg mit
rickldufigen Umsatzen zu kdmpfen
gehabt ...

— Empey: Eine ganz entscheidende Rolle kommt
der Monetarisierung des Datengeschafts zu. Hier
miissen wir unsere Strategie fortsetzen und noch kon-
sequenter vorantreiben. Dass wir erfolgreich sind,
zeigt das Schlussquartal 2014. Bereinigt um Regulie-
rungseffekte ist der Serviceumsatz im Mobilfunk von
Oktober bis Dezember sogar leicht gestiegen. Das ist
eine Uberaus positive Entwicklung, die sich bereits in
den Vorquartalen angedeutet hat. Hier rechnen wir
Ubrigens auch mittelfristig mit einer weitgehend sta-
bilen Entwicklung. Insgesamt gelingt es uns zuneh-
mend besser, aus der wachsenden Datennutzung der
Kunden Umsatz zu generieren. Unser Schwerpunkt
liegt dabei ganz klar auf der bestehenden Kunden-
basis. Als Nummer eins im Mobilfunkmarkt mit
42,1 Millionen Mobilfunkanschliissen haben wir hier
ein enormes Potenzial, das wir bislang nicht voll aus-
geschopft haben.

Was bedeutet das fiir die Dividende?

— Empeuy: Firdas Geschéftsjahr 2014 beabsichti-
gen wir der Hauptversammlung eine Bardividende in
Hohe von mindestens 700 Millionen Euro vorzuschla-
gen. Und wir beabsichtigen, unseren Aktionaren auch

— Rachel Empey, Thorsten Dirks, Markus Haas

kiinftig eine attraktive Dividende zu bieten. Unsere
hohe Ausschiittungsquote — gemessen am Free Cash-
flow — werden wir auf jeden Fall beibehalten. Dariiber
hinaus ziehen wir mit Blick auf die Dividende zusatz-
lichin Erwagung, erwartete Synergien aus der Integra-
tion im Dividendenvorschlag zu berticksichtigen.

Lassen Sie uns einen Blick in die
Zukunft werfen: Wie wird
Telefénica Deutschland mittelfristig als
Unternehmen aussehen?

— Dirks: Die Entwicklung in unserer Branche ist so
schnell, dass man nicht alles vorhersagen kann. Aber
eines ist klar: In drei Jahren wird Telef6nica Deutsch-
land in vielen Bereichen anders aussehen als heute.
Was sich nicht verandern wird: dass wir schnell, agil
und innovativ bleiben. Das ist das Herausforderer-
Gen, das tief in unserer Unternehmenskultur veran-
kert ist. Wir stellen uns heute so auf, dass wir zu den
Gewinnern der Digitalisierung gehéren —da bin ich mir
absolut sicher.
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Die ersten Schritte fur eine spurbare Opti- %
mierung unserer Leistungen sind bereits getan: Fur den
Zusammenschluss der Netze wurden die besten
25.000 Mobilfunkstandorte identifiziert, aus denen wir
nun zielstrebig das optimale Netzwerk flir unsere
Kunden bauen. Bereits im ersten Halbjahr 2015 werden } '
Kunden erste Verbesserungen beim Netzerlebnis i
spuren. Produkte wie O, Unite und O, DSL bieten wir seit
Ende 2014 auch Kunden von E-Plus. Damit sind die g
ersten positiven Effekte aus dem Zusammenschluss fur |
unsere Kunden bereits konkret erlebbar.

Aber wir wollen mehr: Unsere Kunden sollen
das rundum beste Serviceerlebnis haben. Wir wollen es
ihnen so einfach wie moglich machen, Tarife zu buchen,
Gerate zu bestellen, Probleme zu I6sen oder mit uns in
den Dialog zu treten — im Shop, am Telefon oder digital.
Ein Faktor dabei ist die Entwicklung der optimalen Infra-
struktur unseres Filialnetzes, damit wir vor Ort genau
das bieten konnen, was Kunden wirklich brauchen. Die
zielgruppengerechte Optimierung unseres Marken-
portfolios und der weitere kontinuierliche Ausbau unseres
eschafts sorgen dafur, dass wir so viele
wie moglich mit unseren Angeboten erreichen.

>
¢
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Digitales Leben —
gut vernetzt durch
den Alltag

— Wir leben im Zeitalter der Digitalisierung. Mit Smartphones oder Tablets als standige
Begleiter konnen wir jederzeit und tberall kommunizieren. Doch mobile Technologien

leisten heute schon viel mehr. Junior Managerin Anna aus Berlin zeigt, wie intelligente digitale
Losungen auf Basis von Telekommunikationsleistungen unseren Alltag bereichern.

Ein Tag mit Anna.
N
7:00
AUFSTEHEN
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MIT POWER IN DEN TAG.

Ich bin ein Energieblindel und nutze am liebsten jede Se-
kunde. Doch um aus den Federn zu kommen, geht es nicht
ohne fremde Hilfe. Meine heifst Smartwatch und sorgt da-
fir, dass ich pinktlich um 7 Uhr in den Tag starten kann.
Noch schnell einen Chai-Tee trinken und die Lebensgeis-
ter sind geweckt.

Smartwatch

— Mobiles Fitnessgerat,
Music-Player, Wecker
und vieles mehr

— Gibt es mit Android und
i0OS-Betriebssystem

— Immer neue Funktionen
Uber Apps
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8:30

FRUHSPORT

14

Napster Music-Flat
gemeinsam mit O,

— Einfach und Gberall
Musik héren und teilen

— 25 Millionen Songs

— Fir Smartphone, Tablet
und PC

FRISCHE-KICK.

Die besten Ideen kommen mir draufien beim Joggen.
Landschaften, Menschen, Architektur — all das inspi-
riert und entspannt mich. Mit meiner Lieblingsmusik
in den Ohren flieRen nur so die Gedanken. Praktisch:
Meine Smartwatch ist Wecker, Mp3-Player und Per-
sonal Trainer in einem.




10:00

FRUHSTUCK

Zattoo Live TV von BASE

— Fernsehen fiir unterwegs
und zu Hause

— 28 Sender in HD-Qualitat

— Auf allen Endgerdten:
Smartphone, Tablet,
Computer, Xbox oder
Smart TV

15

IMMER UP TO DATE.

Es geht nichts Gber ein abwechslungsreiches Friih-
stlick. Bei Orangensaft und Msli strukturiere ich meine
Termine. Es bleibt sogar noch Zeit, dass ich meine vom
Vortag verpasste Lieblingsserie auf dem Smartphone
anschaue. Mit Zattoo Live TV bin ich immer auf dem
Laufenden.
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11:45

UNTERWEGS

0O, Car Connection

— Verwandelt jeden Pkw
in ein vernetztes Auto

— Fahrzeugdiagnose,
Fahrstilanalyse,
Fahrzeugfinder und
vieles mehr

— Gibt Tipps zur Fahr-
optimierung und zum
Kraftstoffsparen

WO IST MEIN AUTO?

Ja, ich bin vergesslich. Doch seit ich O, Car Connection
habe, finde ich mein Auto immer wieder. Ein Klick auf
die Smartphone-App und ich sehe sofort, wo ich
gestern Abend geparkt habe. Endlich hat das Suchen
ein Ende — so komme ich punktlich zur Arbeit.

16
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0O, More Local

— Neuheiten und Vorteilsangebote
von Geschdften in der Umgebung

— Attraktive Angebote als
SMS oder MMS

— Service ist kostenlos und
jederzeit abbestellbar

SPONTANER MITTAGSEINKAUF.

Weil ich im Job oft eingespannt bin, verschwende ich meine Zeit
nicht gerne mit Shoppen. Statt stundenlang durch tiberfiillte Ge-
schafte zu ziehen, kaufe ich lieber zielgerichtet ein. Dabei hilft mir
0, More Local. Angebote und Rabattaktionen von Handlern in der
Gegend bekomme ich direkt auf mein Smartphone geschickt. So
bleibt sogar in der Mittagspause Zeit fiir einen Spontaneinkauf.

13:30
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MEETING

Tablet mit Tarif von O, oder BASE

— Surfen mit Highspeed

— Unterwegs Videos und Musik
streamen

— Verschiedene Tarifoptionen

18

MEETING IM CAFE.

Ich mag Technik, wenn sie intelligent ist und mir mein Leben ein-
facher macht. Mit meinem Tablet gehe ich tiberall ins Internet und
lese Zeitungen. Gleichzeitig ist es mein mobiles Biiro. Bei einem
Cappuccino gehe ich mit meinem Kollegen die Prasentation durch
und mache die Kalkulation fiir den Kunden fertig.



17:45

FEIERABEND
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BASE Wallet/0, mpass

— Bargeldlos mit dem Smartphone
bezahlen

— Sichere Datenverschlisselung

— Mitgliedskarten und Bonus-
programme sind digital gespei-
chert (BASE Wallet)

FREIE FAHRT ...

... in den Feierabend. Die Rechnung im Café bezahle ich
bequem mit meiner BASE Wallet auf dem Smartphone.
Die digitale Geldborse erspart mir das Kleingeld. Fir heute
Abend ist Kino und ein gemdtliches Essen mit meinem
Freund geplant. Verabredet haben wir uns — fast schon
analog — telefonisch.
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Digital Simplicity —
weniger Komplexitat fur
unsere Gescha ftskunden

—Nach dem Zusammenschluss mit E-Plus hat sich Telefonica Deutschland auch im Geschéfts-
kundenbereich ehrgeizige Ziele gesetzt. Durch innovative Produkte wie O, Unite und Digital Phone

bieten wir Unternehmen optimale Losungen fiir die Digitalisierung.

Die Digitalisierung der Kommunikation wird fiir
Unternehmen ein immer wichtigeres Thema.
Nicht nur Daten werden mobiler, auch Mitarbei-
ter arbeiten heute immer hdufiger an wechseln-
den Standorten und Endgerdten. Telefdonica
Deutschland stellt sich als fiihrender digitaler
Telekommunikationsanbieter neu auf und ist da-
mit in diesem Kommunikationswandel der ideale
Partner fiir Unternehmen. »Wir nennen es Digital
Simplicity — also digitale Vereinfachung«, sagt
Timo von Lepel, Direktor Geschaftskunden. Da-
bei sei das Ziel, fir die Kunden Komplexitdt zu
reduzieren. So lassen sich die Produkte meist
digital verwalten und an die wechselnden Be-
dirfnisse der digitalen Welt anpassen. »Unsere
Kunden sollen sich um ihr Kerngeschaft kiim-
mern. Der Rest ist unsere Aufgabe«, betont von
Lepel. Als Teil der internationalen Telefénica
Gruppe ist Telefénica Deutschland zudem gut
aufgestellt, um auch die Telekommunikations-
bedirfnisse von multinationalen Unternehmen
Das angestrebte Wachs-
tum des Geschaftskundenbereichs wird perso-

zu erfillen.  ——

nell und strukturell gestarkt. Vor allem bietet

Ein Unternehmen, eine Rechnung:
Mit O, Unite bendtigen Firmen keine
Einzeltarife mehr.

Telefénica neue, innovative Produkte fiir Unter-
nehmen. Ein Beispiel ist O, Unite. Mit dem neuen
Kontingenttarif missen Unternehmen nicht
mehr fir jeden Mitarbeiter einen Einzelvertrag
abschliefen. Stattdessen buchen Firmen ein Ge-
samtkontingent an Sprach- und Datenverbindun-
gen, das sich alle Mitarbeiter teilen. »Als Unter-
nehmen kann ich so viel besser planen und die
eingekauften Kapazitaten optimal nutzen, sagt
von Lepel. Zu den Kunden von O, Unite gehoren
Unternehmen wie Heraeus und die westrans
Speditionsgesellschaft. Ein weiteres Beispiel ist
Digital Phone: Mit der innovativen Lésung wird
die Telefonanlage in die Cloud verlegt. Die Mitar-
beiter sind so stets unter der gleichen Nummer
erreichbar — egal, ob sie liber das Mobiltelefon,
das Festnetz oder ein anderes Gerat kommuni-
zieren. —— Durch den Zusammenschluss
mit E-Plus ergeben sich neue Perspektiven. Seit
November vergangenen Jahres werden die Ge-
schaftskundenangebote von Telefénica Deutsch-
land auch bei E-Plus vertrieben. Dadurch wird
das Unternehmen seinen Wachstumskurs im
Geschaftskundensegment weiter beschleunigen.

N

Eine Nummer, iberall erreichbar:
Digital Phone bietet Unternehmen alle
Vorteile einer virtuellen Telefonanlage.
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Ein Tarif Transparenz

fur alle

Transparenz mit dem
Monitoring-Tool:
Nutzungsverhalten
online einsehen und
die Kosten klar im Blick
haben.

Ein Vertrag fir das
gesamte Unternehmen.
Dabeirichten sich die
Kosten nach dem tatsachli-
chen Verbrauch.

Guthaben

Flexibel
Ubertragen

anpassen

Ungenutzte Kontingente

werden automatisch in

den ndchsten Monat
Ubertragen.

Einfaches Zubuchen
und Abstellen der
Mitarbeiter-SIM-Karten
je nach Bedarf.

— Der Kontingenttarif O, Unite revolutioniert den Geschaftskundenbereich. Statt uniibersichtlicher Einzeltarife schlief3en Firmen ei-
nen Gesamtvertrag fiir das Unternehmen ab. Dadurch lassen sich die Telekommunikationskosten deutlich reduzieren.
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DIGITAL PHONE

Eine Telefonnummer
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Unterwegs Im Home-Office

\

Erreichbar auf allen Endgeraten

— Mit Digital Phone erhalten Geschéftskunden eine hochmoderne Cloud-Telefonanlage mit 160 High-End-Funktionen. Mitarbeiter sind
liber Festnetz, Mobilfunk oder anderen Nebenstellen immer unter der gleichen Nummer erreichbar.
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Erstklassige
Partnerschaften

—Kein anderer Netzbetreiber in Deutschland unterhalt so viele und
erfolgreiche Wholesale-Kooperationen und Partnerschaften wie Telefénica Deutschland.
Diese flihrende Position bauen wir auch kiinftig konsequent aus.

3

Eine wichtige Saule des Erfolges von Telefénica
Deutschland ist das Partnering-Geschift. Uber
flexible Geschaftsmodelle wie Branded Reseller,

Service Provider und Mobile Virtual Network
Operatoren bieten wir unseren Partnern Vorleis-
tungsprodukte und Vertriebspartnerschaften fir
Telekommunikationsdienstleistungen an, die
diese an Endkunden verkaufen. Grundlage dafir
ist ein skalierbares Geschaftsmodell, mit dem In-
teressenten in unterschiedlichen Wertschop-
fungstiefen in den deutschen Telekommunika-
tionsmarkt einsteigen konnen. Dabei bringen
beide Seiten ihre Starken ein: Telefénica Deutsch-
land stellt die Infrastruktur und die langjdhrige
Erfahrung aus erfolgreichen Kooperationen be-
reit. Unsere Partner bringen beispielsweise ihre
Marke oder Vertriebskanadle ein. Beispiele sind
Telekommunikationsangebote fiir unterschied-
lichste Kundensegmente unter bekannten Marken
wie AldiTalk, Lidl Mobile, Tchibo Mobil, Ay Yildiz
oder Ortel Mobile, die wir tiber Partnerschaften
oder Beteiligungen realisieren. Weitere Kooperati-
onspartner aus der Telekommunikationsbranche
sind mobilcom/debitel, Drillisch, 1&1, Versatel,
Breko sowie diverse Kabelanbieter. Diese Koope-
rationen ermdglichen es Telefonica Deutschland,

Digitale
Anwendungen

Kunden segmentspezifisch anzusprechen und
deren Bedirfnisse noch besser zu bedienen.
——  Zusatzlich entwickeln wir fiir das gesam-
te Telefonica Deutschland Marken- und Partner-
Portfolio neue digitale Anwendungsmaoglichkei-
ten. Dazu gehoren digitale Angebote und Ser-
vices wie Music-Streaming, Mobiles Bezahlen, di-
gitaler Content und Security-Angebote, die das
Leben unserer Kunden bereichern und einfacher
machen. Gleichzeitig dienen diese Anwendungen
dazu, die Bindung der Kunden an Telefénica
Schlielich
stellen wir Giber den Bereich International Roa-

Deutschland zu starken. ——

ming sicher, dass unsere Kunden weltweit telefo-
nieren, SMS verschicken und surfen kénnen.
Dazu haben wir tiber 500 Vertrage mit Anbietern
aus rund 200 Landern geschlossen. Eine weitere
wichtige Geschaftstatigkeit ist das sogenannte
Carrier Management. Telekommunikationsan-
bieter gewahrleisten damit, dass ihre Kunden von
einem Anbieter zum anderen telefonieren kon-
nen. AufRerdem ermdglicht dieser Geschafts-
bereich die Vermarktung des Next-Generation-
Festnetz-Portfolios, mit dem wir schnelle
Datenverbindungen dber den Breitband-Stan-
dard VDSL fiir unsere Endkunden bereitst
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Die Erfahrung zeigt: Integrationsprozesse
+  sind dann erfolgreich, wenn sie nach einem klaren Plan
. undvor allem rasch umgesetzt werden. Beim Zu- )
%sammenschluss von Telefonica Deutschland und E-Plus
hat ein starkes Fuhrungsteam vom ersten Tag an 2
_eine klare Strategie in das Unternehmen getragen. Ein &
einheitlicher Einkaufsprozess fiir alle Unternehmens- % B
teile sorgt dafur, dass wir von Beginn an die Grofdenvor-
teile optimal nutzen konnten. Gleichzeitig werden
wir durch zunehmend vereinfachte und digitalisierte Pro-
zesse in der Lage sein, unseren Kunden weiterhin das
beste Preis-Leistungs-Verhaltnis im Markt zu bieten.

*

Die schnelle und zielstrebige Umsetzung des
Integrationsplans zeigt: Telefonica Deutschland ist auf
dem richtigen Weg, die angekundigten Synergien mit
einem Nettobarwert von mehr als funf Milliarden Eur
mit einer Run Rate von 800 Millionen Euro Operating
Cashflow in den nachsten funf Jahren zu realisieren.
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Naher am Kunden

— Telefénica Deutschland hat sich zum Ziel gesetzt, den Kunden das beste Erlebnis bei Netz,
Produkten und Service zu bieten. Dazu nutzen wir den Zusammenschluss mit E-Plus, um
uns optimal aufzustellen. Was das konkret fir unsere Kunden bedeutet, zeigen die drei folgenden

Beispiele: Netz, LTE-Ausbau und Shops.

EIN NEUES NETZ

Wie wir aus zwei guten
Netzen das optimale
Mobilfunknetz formen.

Netzqualitat ist eines der wichtigsten Kriterien,
wenn Kunden ihren Mobilfunkanbieter bewerten.
Verldssliche und schnelle Sprach- und Datenver-
bindungen sind entscheidend fiir die Kunden-
zufriedenheit. Telefénica Deutschland hat sich
deshalb zum Ziel gesetzt, das beste Netzerlebnis
im deutschen Markt zu bieten. Der Zusammen-
schluss von Telefénica Deutschland und der
E-Plus-Gruppe bietet dafiir eine einmalige Chance:
Wir wahlen die besten 25.000 Standorte aus den
bestehenden Netzen aus und flihren sie in den
kommenden Jahren zu einem optimalen Mobil-
funknetz zusammen. Das verbessert die Netz-
qualitat, also die Abdeckung und Kapazitat, und

senkt zugleich die Kosten. Die Zusammenlegung
zweier Netze ist dabei eine logistische und tech-
nische Herausforderung. Unser neues Mobil-
funknetz wird deshalb sorgfaltig geplant und
schrittweise, moglichst ohne Einschrankungen
fir unsere Kunden, ausgebaut. Eine erste splir-
bare Verbesserung bringt das sogenannte »Na-
tional Roaming«: Ab April nutzen Kunden aus dem
0, Netz automatisch das UMTS-Netz von E-Plus
mit — und umgekehrt. Damit profitieren unsere
Kunden von einer deutlich verbesserten Netz-
abdeckung. Insbesondere die Versorgung mit
mobilen Daten Uber 3G wird dadurch splrbar
erhoht.

26
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Unsere Kunden profitieren kunftig von dem
besten Netzerlebnis. Schon ab April verbinden
wir die beiden bestehenden UMTS-Netze
durch »National Roaming«.

In den kommenden Jahren formen wir fir unsere Kunden
das optimale Mobilfunknetz. Dazu wahlen wir die besten
25.000 Standorte in Deuts and.
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BESCHLEUNIGTER LTE-AUSBAU

Weil unser Netzbetrieb
effizienter wird, kdnnen
wir den Datenturbo

LTE schneller ausbauen.

Die mobile Datenversorgung wird immer wichti-
ger: fir unsere Kunden, die immer starker mit
Smartphones und Tablets das mobile Internet
nutzen — aber auch als Umsatzquelle fiir uns als
Unternehmen. Indem wir die frei werdenden Mit-
tel aus dem Netz-Zusammenschluss nutzen,
kénnen wir verstarkt in neue Technologien inves-
tieren. Der Schliissel dazu ist der aktuelle Mobil-
funkstandard Long Term Evolution — kurz LTE.
Die Technologie erméglicht nicht nur deutlich
schnellere Dateniibertragungen — so lassen sich

noch besser unterwegs Videos streamen und

datenintensive Anwendungen nutzen. LTE ist zu-
dem zukunftssicher, weil es eine effizientere
Netzarchitektur ermdglicht und weitaus grofiere
Datenstrome bewaltigen kann. Schon heute er-
reichen wir mit LTE 62 Prozent der Bevolkerung.
Aufderhalb von Gebduden werden wir bis Ende
2016 sogar eine LTE-Abdeckung von bis zu 90 Pro-
zent erzielen. In den ndchsten fiinf Jahren werden
wir unsere Vision eines voll integrierten, mobilen
Highspeed-Netzes umgesetzt haben.

28
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Mit dem neuen Mobilfunkstandard LTE
konnen unsere Kunden noch schneller
und bequemer im mobilen Internet surfen
und Videos streamen.

Schon heute erreichen wir mit LTE 62 Prozent der
Bevdolkerung. In den nachsten finf Jahren

werden wir unsere Vision eines voll integrierten,
Highspeed-Netzes umgesetzt haben.




Telefénica Deutschland — 2014

DER SHOP ALS ERLEBNISWELT

Kinftig bieten wir unseren
Kunden noch mehr Service,
Beratung und vor allem Erleb-
nisse in unseren Shops.

Telefénica Deutschland will Kunden begeistern
und dabei das beste Erlebnis im Markt bieten.
Dazu setzt das Unternehmen auf eine Multi-
Channel-Strategie, die Online- und Offline-Kandle
nahtlos miteinander verzahnt (siehe Seite 44,
»Der Kunde bestimmt, wie er mit uns kommuni-
ziert«). Eine wichtige Rolle spielen dabei die
Shops und Partnershops. Telefénica Deutschland
wird diese verstarkt zu Erlebniswelten ausbauen,
in denen die Kunden beispielsweise nicht nur
Produkte ausprobieren, sondern auch an Work-
shops teilnehmen kénnen. Ausgebaut werden
auch Konzepte wie BASE Mobilfunkexperten oder
0, Guru: Dies sind interessierte Kunden oder be-
sonders geschulte Mitarbeiter, die sich in Spezi-

Integration

000
[e[e]s]

althemen auskennen und den Kunden mit Rat
und Tat zur Seite stehen. Die Erfahrungen aus
den bestehenden Concept Stores, die Kunden
heute schon eine anregende Erlebniswelt rund
um Telekommunikation bieten, werden in das
neue Shop-Konzept einfliefien. Gleichzeitig nutzt
das Unternehmen Synergien im Vertrieb. Dazu
trennen wir uns in den kommenden Jahren von
rund einem Drittel der Shops und Partnershops,
die flr eine optimale Versorgung der Kunden
kiinftig nicht mehr bendtigt werden. Die Kunden
werden ihre Shops auch weiterhin in unmittelba-
rer Nahe finden. Auch kinftig wird Telefonica
Deutschland flachendeckend mit einem hervor-
ragenden Shop-Netz vertreten sein.

30



Telefénica Deutschland — 2014 Integration 31

In unseren Shops bieten wir unseren
Kunden kunftig nicht nur Service
und Beratung, sondern verstarkt auch

Erlebnisse. i

Durch Workshops und Events wird die faszinierende
Welt der Telekommunikation bei Telefénica Deutschland

noch erlebbarer. -




Telefénica Deutschland — 2014

Neue
Perspektiven

— Wenn Unternehmen sich verandern, birgt das
Herausforderungen, aber auch neue Perspektiven
und Chancen. Drei Mitarbeiter berichten, was sich
durch den Zusammenschluss von Telefénica
Deutschland und E-Plus fiir sie persénlich zum
Positiven verandert hat.

Integration 32

— Stefan Kolm,
HR Project Manager
Organization & Change

Teamwork

Ich arbeite im Personalwesen und hatte schon sehr
frith mit den neuen Kollegen von E-Plus zu tun. Ein
paar Tage nach dem rechtlichen Zusammenschluss
trafen wir uns das erste Mal zu einem personlichen
Gesprach. Das finde ich wichtig, weil man sich erst
mal kennenlernen sollte, um spéater erfolgreich zu-
sammenzuarbeiten. Was mich dabei von Anfang
an begeistert hat, war die gute Teamarbeit. ——
Bei dem konkreten Projekt, das ich verantworte,
geht es um die Einfiihrung einer neuen, Gbergrei-
fenden Software-Losung. Damit konnen alle Pha-
sen in einem Mitarbeiterzyklus gesteuert werden:
von der Einstellung tiber Weiterbildungsangebote
bis irgendwann zum Austritt. Bisher hatten wir fiir
all diese Bereiche unterschiedliche Software —das
ist natdrlich nicht praktisch. Mein Projekt ist inter-
national aufgehangt. Die neue Software wird in der

ganzen Telefénica Gruppe eingeflihrt.

Bei der neuen Telefénica Deutschland wollen wir
nattrlich gleich von Beginn an die beste Losung
einsetzen. Deshalb arbeite ich sehr eng mit den
Kollegen von E-Plus zusammen. Selbstverstand-
lich nutzen wir digitale Anwendungen, um uns
auch tber die Distanz gut abzustimmen. Bei Tele-
fonkonferenzen haben wir zum Beispiel eine Soft-
ware, mit der sich der Desktop-Inhalt live teilen
lasst. So sehen alle, woran wir gerade arbeiten.
Und alle sind stets auf dem neusten Stand. ——
Was mir bei den Kollegen von E-Plus gefallen hat,
ist das konstruktive Hinterfragen. Wir haben ge-
merkt, dass wir uns gut erganzen und gemeinsam
sehr gute Ergebnisse erzielen konnen: durch prag-
matisches und praxisorientiertes Handeln, kombi-
niert mit den Starken eines internationalen Kon-
zerns und dem Einbezug aller Stakeholder. Fir
mich ist das ideale Teamarbeit.
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Internationalitat

Natdrlich hatten wir auch bei E-Plus internationale
Projekte und Kontakte. Doch durch den Zusammen-
schluss mit Telefonica Deutschland ist die Inter-
nationalitat meiner Arbeit deutlich gestiegen.
Tatsachlich bin ich gerade mit einem Projekt be-
schéftigt, bei dem wir in Deutschland eine Vorrei-
terrolle in der Telefénica Gruppe einnehmen kén-
nen. Dabei geht es darum, eine durchgangige
Softwareldsung flir Warenwirtschaft, Logistik,
Buchhaltung und Vertrieb einzufiihren. Das ist
einer der Bausteine, wie wir uns zum fithrenden
digitalen Telekommunikationsunternehmen wan-

deln. Ich leite ein Team von zehn Mit-
arbeitern, das sich um die SAP-Software im Unter-
nehmen kiimmert. Wir bauen also die Plattform,
damit wir unsere Prozesse moglichst durchgangig
digital darstellen kénnen. Was das konkret heif3t?
Wir entwickeln die Softwarelésungen, damit im
Hintergrund alles nahtlos klappt: Wenn ein Kunde
in den Shop kommt, ist sichergestellt, dass genau

sein bestelltes Smartphone vorratig ist. Oder dass

zum Monatsende rund 150 Millionen Zahlungen

reibungslos bei unseren Kunden eingezogen wer-
den. Bei E-Plus waren wir in diesem Bereich recht
weit und haben schon einen hohen Automatisie-
rungsgrad erreicht. Deshalb kénnen wir nicht nur
unsere Kollegen in Miinchen unterstiitzen, sondern
arbeiten auch in einem Telefénica-Gruppenprojekt
an einer Gesamtlosung fir den europdischen
Markt mit. Da wir in Deutschland zudem sehr hohe
Datenschutzanforderungen haben, kdnnen wir
auch hier viel Wissen einbringen. Ich denke, wir
werden bei dieser anspruchsvollen Aufgabe sehr
schnell Lésungen zeigen konnen. Das wird auch

vonuns erwartet. Die neue Aufgabe reizt
mich sehr, gerade auch, weil wir die Mdglichkeit
haben, sehr international zu arbeiten. Unser Eng-
lisch wird gescharft, andere Kulturen kommen hin-
zu. Dafallt einem erst auf, wie deutsch man in man-
chen Dingen ist. Fir mich und das ganze Team ist
das eine tolle Chance, bei so einem internationa-
len Projekt dabei zu sein. Open up your mind — 6ffne
dein Denken! Darum geht es am Ende und das
macht die Aufgabe so spannend und interessant.

— Astrid Schmitz,
Teamleiterin
Development
Enterprise Services
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— Tobias Seifert,
Team Sales
Manager
Geschaftskunden

Produktvielfalt

Was sich verbessert hat? Aus meiner Sicht auf je-
den Fall das Produktangebot. Ich arbeite im Ver-
trieb im Geschaftskundenbereich und leite ein
Team von sieben Verkaufern. Der hohe Norden ist
unser Einsatzgebiet. Unsere Kunden sind klassi-
sche Mittelstandler, meistens zwischen zehn und
100 Mitarbeiter. Seit dem Zusammenschluss
bieten wir nicht mehr nur die Produkte von E-Plus
an, sondern vor allem die Produkte von Telefénica
Deutschland. Das ist fantastisch, weil wir jetzt
unter anderem auch Festnetzldsungen aus dem
eigenen Portfolio anbieten kénnen. Wenn ich
heute beim Kunden bin, kann ich einfach sagen:
Als E-Plus
waren wir im Geschaftskundensegment immer er-

Na klar, das konnen wir auch!

folgreich. Was uns auszeichnet, ist, dass wir ziel-
orientiert und sehr flexibel sind. Was uns aber
gefehlt hat, waren zum Beispiel die richtigen
Durch die Pro-
dukte von Telefonica Deutschland sind wir jetzt

Konvergenzangebote.

mindestens auf Augenhohe mit dem Wettbewerb —
wenn nicht sogar besser. Mit 0, Unite haben wir

sicher das zur Zeit beste Produkt im Markt: Als
Kontingenttarif ist O, Unite ideal fir Unterneh-
men, weil sich der Verbrauch und die Kosten genau
planen lassen. Auch Digital Phone von O, ist
ein starkes und innovatives Produkt. Egal, ob der
Kunde gerade am Festnetz, im Bliro oder mit dem
Handy unterwegs ist, ist er mit bis zu neun Endge-
raten stets unter derselben Nebenstelle erreich-
bar., —— Natdrlich war es fiir mich ein gro-
Rer Schritt, nach 14 Jahren bei E-Plus pl6tzlich die
Produkte des ehemaligen Wettbewerbers zu ver-
kaufen. Aber ich kann jetzt schon sagen: Das ist
gut. Fir mich und mein Team ist es enorm span-
nend und motivierend, mit einem so guten Pro-
duktportfolio zu den Kunden zu gehen. Die Reakti-
on der Unternehmen ist sehr positiv. Durch den
geplanten Zusammenschluss der Netze werden
wir bald auch beim Thema Netzqualitat ganz vor-
ne mitspielen. Dann haben wir alles, um unsere
Kunden wirklich zu begeistern. Etwas Besseres
kann einem erfolgsorientierten Vertriebler nicht
passieren.
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Innovationen fur
unsere Kunden

y.
— Seit ihrer Griindung stehen Telefénica Deutschland und E-Plus fiir Innovationen und é
Veranderungen im Telekommunikationsmarkt im Sinne der Kunden. Dieses Herausforderer-Gen
ist tief in unserer Unternehmenskultur verankert und wird uns auch in Zukunft pragen.
Ein Riickblick auf zwei Jahrzehnte Innovation.

IQVVZ-FEnaclraggger!DECtIQn

Smartphone-App

- curved.d

Innovatives Content-
Portal fir den digitalen

Wa”et Lifestyle
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anc und E-Plus geht es um mehr als nur um Sgnergieﬁ
und GroRenvorteile. Wir nutzen die Verbindung zweier
starker Unternehmen als einmalige Chance, um unser
Geschaftsmodell und unsere Organisation konsequent
zu digitalisieren und auf die Bedurfnisse der Kunden in
der digitalen Welt auszurichten. Das umfasst und betrifft
alle Bereiche des Unternehmens: von der Netzwerk- und
IT-Infrastruktur Uber Vertrieb und Kundenservice bis hin
zu Unternehmensprozessen und Kultur. Im Kern bauen
wir ein vollig neues Unternehmen mit schlanken, effizien-
ten Strukturen und digitalen, serviceorientierten Pro-
zessen. Dadurch differenzieren wir uns vom Wettbewerb
und werden zu den Gewinnern der Digitalisierung
gehoren.
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Einfach machen

— Um unser Unternehmen erfolgreich zu digitalisieren, miissen wir
unsere Prozesse und Abldufe grundsatzlich vereinfachen. Deshalb
nutzen wir den Zusammenschluss von Telefénica Deutschland und
E-Plus, um unsere Produkte und Dienstleistungen neu aufzusetzen,
damit sie optimal zum Nutzungsverhalten und den Wiinschen
unserer Kunden in der digitalen Welt passen. Auf den folgenden
Seiten finden Sie Beispiele, wie wir diese Transformation heute
schon erfolgreich umsetzen.
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Transformation

iger Tarife
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TARIFPORTFOLIO

WENIGER IST MEHR:
KLARHEIT IM TARIFDICKICHT
Uber die Jahre sammeln sich bei
einem Telekommunikationsanbie-
ter eine Vielzahl von Alttarifen und
Sonderoptionen an, die langst durch
neuere und bessere Angebote er-
setzt wurden. Dieses Tarifdickicht
ist nicht nur umstandlich fir Mitar-
beiter und Shop-Partner, sondern
sorgt auch bei den Kunden fiir Ver-
wirrung. Es frisst auch IT-Ressour-
cen und verlangsamt betriebliche
Veranderungsprozesse und Innova-
tionszyklen. Als Teil des Transfor-
mationsprojekts haben wir deshalb
die Zahl der Tarife und Optionen sig-
nifikant reduziert — ohne die
Angebotsvielfalt fiir unsere Kunden
zu verringern.

leicher Angebotsvielfalt
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CUSTOMER SERVICE

DIGITALE KANALE

VEREINFACHEN DIE KUNDEN-
KOMMUNIKATION

Bei Telefénica Deutschland be-
stimmt der Kunde selbst, wie er mit
uns in Kontakt treten mochte. Ein
grofder Teil entscheidet sich dabei
heute schon fir digitale Kandle: Ne-
ben der klassischen E-Mail-Kommu-
nikation und Chats bieten wir so-
genannte Selfcare-Apps, mit denen
Kunden jederzeit selbst Tarife und
Optionen hinzubuchen oder bei-
spielsweise Adressdaten schnell und
unkompliziert aktualisieren konnen.

Transformation 40

189%
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