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TUI wird zu einem wachsenden, skalierbaren und globalen
Tourismusunternehmen mit ehrgeizigen Rentabilitatszielen

Globaler Reise- und Tourismusmarkt auf Wachstum tber BIP eingestellt’

N
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Die TUIl von morgen wird durch den Rollout der globalen Plattform einen erheblichen Wert
freisetzen und so den Customer Lifetime Value erfassen

Starke Fortschritte bei unseren Nachhaltigkeitsinitiativen, auf dem Weg zur Erreichung der
SBTi-Ziele fir 2030

O Ehrgeizige Ber. EBIT-Wachstumsziele definiert: GJ24 mindestens +25%; mittelfristig CAGR
ca. 7-10%

@@GE

Gemeinsam liefern wir "EXCELLENCE IN LEISURE EXPERIENCES"

2 1 Quelle Euromonitor; siehe Seite 3



Reise- und Tourismusmarkt auf Wachstum iliber BIP eingestellt

GLOBALE ANKUNFTE (# Reisen, Mrd.)

Wachstum
8

Erholung

Auswirkungen
von Covid

2019 2023 2028

3 Quelle: Ankiinfte aus dem Ausland nach Euromonitor Travel, Oktober 2023; Mittelfristige reale BIP-Prognose nach IWF



TUIl ist gut positioniert, um die Wachstumschancen des Marktes zu nutzen,
da die Verbraucher weiterhin Urlaub priorisieren

>5% Q Vorteilhafte Demographie unterstiitzt von hohem
< verfiigbaren Einkommen und Langlebigkeit

a4\ Erlebnisse - der neue Lifestyle & globale Trend
>5% im Reisen

Laut einer aktuellen externen Verbraucherumfrage

>5%
Verbraucher erwartet Auslandsreisen weiterhin
Vorrang vor anderen Formen von

@ Ermessensausgaben einzurdumen

Hoéherer Anteil der typischen Pauschalurlauber
erwartet eine Pauschalreise zu machen im
Vergleich zum letzten Jahr

N -,
Dynamische Pax >5%

&-Bausteine

i 1accicohn Dalrat
JJJ;JJJJJ,;,W;‘ ISAdINCU

(0)
Fax c. 1%

4 1 CAGR basierend auf TUI-Schatzungen, verglichen mit 5% CAGR der weltweiten Inbound-Ankiinfte laut Euromonitor (vgl. S.3) ‘/



Die TUIl von morgen wird erhebliche Werte freisetzen

TUIl von heute Operative Exzellenz & Transformation Die TUIl von morgen

Mehr Marktanteile,

Grof3er diversifizierter
Kundenstamm und starke
Position in der Pauschalreise

EInZIga rtiges und Weiterer Rollout durch Asset-Right-Wachstum e Mf’“‘ge und .
differenziertes Produkt Kundenbindung steigern
Roll-Out gemeinsamer Plattformen in den Kernmarkten e Synergleeffekte erzielen
& globaler Roll-Out
Wachstum tber die App erh6ht unbezahlten Web-Verkehr Senkung der
Vertriebskosten
Ein zentrales Kunden

" Erhéhung des Share of Wallet — Up & Cross-sell B Erfasssmg. des Customer
Okosystem Lifetime Value

profitables Wachstum &
mehr Resilienz

Verkaufssteigerung von Bausteinprodukten und neue Kunden

Konsolidierung mehrerer
Plattformen

Digital gut aufgestellt




Mehr Marktanteile mit neuen Produkten zur ErschlieRung . ot wachasum &
neuer Kundensegmente
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* Dynamic Packaging * Touren * Smart Tanners
=+ Travellistas
Bausteine * Nur-Ubernachtung  Zusatzleistungen * Home & Aways
=4 Energised Adventurers
* Nur-Flug * Autovermietung * Senior Service

» Nutzung unserer starken Marktpositionen » Wachstum Pauschalreise um ca. 1 % CAGR in Einklang mit Markt

» Steigerung von Effizienz und Margen » Wachstum Dynamic Packaging mit niedrigem zweistelligem CAGR

durch Skalierung von Plattformen » Wachsender Anteil App-Verkaufe mit mittlerem zweistelligem CAGR




n Mehr Marktanteile,
profitables Wachstum &
mehr Resilienz

Was ist Dynamic Packaging? Dynamic Packaging pax (in m)

Mittelfristig
niedriger
zweistelliger CAGR

1 Full Dynamic =
Flug + Unterkunft
dynamisch beschafft 2.5
oder
2 Dynamic Flight = 1,6 I
Flug wird dynamisch beschafft
4

Dynamic Packaging wird bei unseren Kunden immer beliebter

Mind. ein Produkt der Pauschal-

reise wird dynamisch beschafft:

oder
3 Dynamic Accomodation =

Dynamisch beschaffte Unterkinfte

GJ19 GJ23



Unser einzigartiges und differenziertes Produktportfolio erhéht
die Marge & Kundenbindung...

HOTELS & RESORTS

— .

16 Kreuzfahrtschiffe >45 Tsd. Erlebnisse

Filhrender Anbieter von
Erlebnissen, Transfers und Touren

Starke Marken: «-«- | &

o
(’]Rﬁl 5/: |ﬁ3;CRo|cz) 20% ROIC 31% Aufnahmequote

e _—_——

> 5% Marktwachstum?

GJ23-Zahlen | 1 Anzahl der Hotels der Gruppe im GJ23 ohne 64 Konzept-Hotels von Dritten | 2 Auf 100%-Basis inkl. Goodwill | 2 CAGR basierend auf TUI-Schatzungen, verglichen mit 5% CAGR der weltweiten Inbound-Ankunfte laut v
Euromonitor (vgl. S. 3)



... und wir beschleunigen das weitere Wachstum durch unsere
Asset-Right-Strategie

[ 1 - Werthaltige Investments e JV-Wachstum * Kundenwachstum férdern
* Asset-light Wachstum, durch * Ausweitung des Quellmarkt- e Wachstum durch direkte Kanale
Bausteine * RIU JV vertriebs / breitere Marketing- und Cross- und Upselling
* Hotelfonds position * Mehr eigene differenzierte
* Hotel-Plattform Produkte

e o ——— e

> Ausbau der verkauften
Wachstums

pipeline

» 3 geplante neue Schiffe Erlebnisse mit niedrigem
zweistelligem CAGR

» Pipeline von 41 Hotels'

9 1 inkl. Konzepte v



Hohe Kundenzufriedenheit auf

9 Marge und
Kundenbindung steigern

der gesamten Customer Journey

Ve

~\

GJ24 YTD
vs. VJ Starker NPS mit verbesserter CSAT
uber alle Kundenkontaktpunkte
4 N ( h hinweg, angetrieben durch unseren
kontinuierlichen Fokus auf Qualitat
NPS 46 auf D3 o
\_ ] U ) Durchschnittliches Kundenalter
s N ~ 47 Jahre fur das M&A-Segment &
hoéherer Anteil von Kunden in
CSAT 8.4 auf 8.5 mittleren/héheren Einkommens-
schichten
\_ /' J
(" R ( ) Hoher Anteil von Paaren & Familien,
Wiederver o die weiterhin den Ferien den Vorrang
kaufsrate' ca.40% geben
\_ \ /L
Marken- Kunden- @ Kunden-
erlebnis @ bedt‘jr'fnisseh kontaktpunkte

1 Zwei-Jahres-Zeitraum




Von vielen Marktplattformen zu EINER globalen Plattform die  SgFearrre
von allen Markten genutzt wird

Von vielen marktspezifischen Zu einer von allen Markten
Plattformen genutzten Plattform

Gne Produktion & Beschaffun;

Vorteile:

Direkte Verbindung zu
Hotel- und Fluganbietern -
weitere Verbesserung von
Verfugbarkeit und Marge

/ Produktion & Beschaffung\

Erméglicht neue
Produktkombinationen,
neue Kunden und
Dynamic Packaging

Marktlbergreifende

\ / Bestandsoptimierung

Eine einzige Verkaufs- und
Ein Verkauf App-Plattform reduziert
die Vertriebskosten

o B/

Verkaufsplattform pro Markt

Verbindungen zur Ver-
besserung des Umfangs
und Kostensenkung

B2B B2C

B2B B2C

11



B Synergieeffekte erzielen
& globaler Roll-Out

Zentrales Kunden-Okosystem zur Férderung von

Konzernsynergien
Hlstor e e Kumflendaten getrennt Neue zentrale Kundendatenbank optimiert den Customer Lifetime Value
q gehalten, ohne gemeinsame Nutzung )
a ~ . ™)

A Y]

—O— - ) A

= » =@ — S
Hotel & Resorts ﬁ - Q -
R - ‘ o ‘ . CFOKS:;;Z: r:Jepnsell

Kreuzfahrten

v Nutzung von Synergien zwischen den Segmenten

ﬁ = > N v’ Einmalige Kundenakquise durch ein Konto pro Kunde
Sy = v" Zentrale Kundendatenbank

TUI Musement
v Cross- & Upselling

v’ Loyalitatsprogramm

= 3 =
oy Y2 v Geri Vertriebskost
—> # eringere Vertriebskosten

Markte & Airlines v’ Verbesserung der Webkonversion und CRM

. J . J

12 V




Senkung der

Wachstum liber die App fiir unbezahlten Web-Verkehr und Vertriebakosten
mittelfristig Einsparungen bei den Vertriebskosten

Verbesserung des direkten Verkaufs liber die App

Anteil der App-
Verkaufe

Mittelfristiges
CAGR im mittleren
zweistelligen
Bereich

\ 4 J

Mittel
fristig

50% 50% 2023

Retail m Online ®mApp

13 Anteil von Online und App % auf gebuchter Basis V



Ein zentrales Kunden-Okosystem beschleunigt Cross- &
Up-Selling, um den Customer Lifetime Value zu erfassen

4 )
+ - +
O AE o
A v‘ A
Beispiel: Beispiel:
Musement.-Kunde usS .-I- TUI ﬁ + Paketk:de UK
- = PRODUKTPORTFOLIO P-4
Beispiel: Beispiel:
Nur-Unterkunft-Kunde NL + ZENTRALE DATENBANK + Mietwagenkunde DE
. n o
AR Cross-/Upselling 4
Beispiel: Beispiel:
Nur-Flug-Kunde BE Kreuzfahrt-Kunde AT
G J

14 U



Wir bauen die TUl von morgen - agiler, kosteneffizienter und schneller am
Markt...

Unsere Transformations-Roadmap

4 ) 4 )

 Kommerzialisierung von
WachstumsmafRinahmen (neue
Produkte, neue Kunden)

 Globaler Roll-Out von

gemeinsamen Plattformen
* Gestaltung einer gemeinsamen

Plattform
\_ J \_ J
v v
GJ23 GJ24 GJ25 GJ26+
I I I I
) 4 )

-
* Hochfahren des Geschafts

* Definition von Wachstumsmafnahmen .
* Roll-Out gemeinsamer Plattformen

* Beginn der Umsetzung von in den TUI Kernmérkten
Wachstumsmafnahmen

N 2030 SBTI-Validierung

... zur Erfassung des Customer Lifetime Value




Integriertes Geschaftsmodell der TUl wird erheblichen Wert freisetzen

MEHR KUNDEN SHARE OF WALLET VERTRIEBSKOSTEN

ZENTRALES KUNDEN OKOSYSTEM

Markets & Airlines Holiday Experiences

" -
VVVVVV
........

Hotels, Cruises,

BPakete, Erlebnisse,
austeine, Transfers &
Zusatzleistungen (OYALIT4

Touren

|

e



Q4 Nachhaltigkeits-Update

( \ o
[2030-Ziele von SBTi genehmigt 6 \ SSSEEI\JDCE\
* 24% Reduzierung bei den Fluggesellschaften' | \§ FRREETS
* 27,5% Reduzierung bei Cruises?
Emission Reduction
el \* 46,2% Reduzierung bei TU| Hotels & Resorts? y
—
/0 Markte & Airlines: Unterzeichnung einer zusatzlichen SAF-Vereinbarung mit INERATEC )

und erste freiwillige SAF-Einfiihrung im Sommer 23

e Hotels & Resorts: Erstes Null-CO, Hotel TUI Blue Montafon — Plan zur Reduktion der
Emissionen der eigenen Hotels auf Null bis 2030
e Kreuzfahrten:

e Erster Einsatz einer Biokraftstoffmischung auf der Mein Schiff 4 & Hanseatic
Inspiration — gemischter Biokraftstoff aus Abfallen, der die CO, im Vergleich zu fossilen
Kraftstoffen um bis zu 90% reduziert

e Funf Schiffe von TUI Cruises erhielten wahrend der Sommersaison griinen Landstrom

e TUI Musement: Mehr als 1600 Erlebnisse erfillen jetzt die strengen Nachhaltigkeitskriterien
des Global Sustainability Tourism Council

e TUI Care Foundation: 2,5 Mio. Baume in TUl Waldern weltweit gepflanzt — 5 Mio. Baume bis
\_ 2025 gepflanzt

4
1 CO,e pro verkauftem Personenkilometer | 2 Absolutes CO,e ‘/
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( t, Geoup Direct veg:o‘r Iagg;ns,_— Tel: 5115661435 S 13‘ Februar 2024 43 Y24 Q1mse
ian Bell, Sen or Relations Manager Tel: +49 (0)511 566 2332 Xﬁ \. Februar 2024 auptversammlung 2024
James Trimble, Investor Relations Manager Tel: +44 (0)1582 315 293 & ( ' Mal 2024 T, *Y24 Halbjahresergebnisse
Stefan Keese, Investor Relations Manager Tel: +49 (0)511 566 1387 & ’ 21‘5' Q3 Ergebnisse

=~ Anika Heske, Junior Investor Relations Manager Tel: +49 (0)511 566-1425
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