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Penting Untuk Diperhatikan

Presentasi ini (“Presentasi”) disusun oleh PT XL Axiata Tbk (“Perseroan”) sepenuhnya untuk tujuan informasi dan bukan merupakan penawaran suatu penjualan, atau rekomendasi
atau pengajuan penawaran untuk memesan atau membeli efek-efek manapun dan tidak ada materi yang tercantum dalam Presentasi ini yang merupakan dasar dari kontrak atau
komitmen apapun.

Informasi yang terkandung dalam Presentasi ini harus dipertimbangkan dalam konteks keadaan yang berlaku pada saat ini dan informasi tersebut belum dan tidak akan diperbarui
untuk mencerminkan perkembangan material yang mungkin terjadi setelah tanggal Presentasi. Anda mengakui dan menyetujui bahwa Perseroan dan/atau setiap perusahaan afiliasi
dan/atau setiap karyawan dan/atau setiap agen Perseroan tidak memiliki tanggung jawab atau kewajiban (secara tersurat maupun tersirat) apapun dan bagaimanapun yang timbul
dari (termasuk, tanpa pembatasan apapun, atas klaim, perkara, tindakan hukum, tuntutan, kehilangan, beban, kerugian atau biaya) yang mungkin diajukan terhadap atau diderita oleh
pihak manapun akibat tindakan yang diambil dengan mengandalkan seluruh atau sebagian dari isi Presentasi ini dan baik Perseroan, setiap perusahaan afiliasinya atau setiap
karyawan atau setiap agen Perseroan tidak bertanggung jawab atas kesalahan, penghilangan atau penyampaian pernyataan yang tidak benar, yang disebabkan oleh kelalaian atau
hal lainnya, dalam Presentasi ini, dan dengan ini secara tegas menyatakan pelepasan tanggung jawab atas kewajiban yang mungkin timbul sehubungan dengan Presentasi atau
ketidaktepatan yang terkandung di dalamnya atau penghilangan daripadanya.

Pernyataan-pernyataan tertentu yang tercantum dalam Presentasi ini mungkin merupakan pernyataan atas keyakinan, rencana dan ekspektasi Perseroan mengenai masa depan dan
pernyataan yang memuat prediksi di masa yang akan datang (forward looking statement) lainnya yang disusun berdasarkan ekspektasi atau keyakinan manajemen saat ini serta
berbagai asumsi mengenai kegiatan usaha Perseroan dan faktor-faktor yang berada di luar kendali Perseroan atau sumber-sumber pihak ketiga dan melibatkan risiko dan
ketidakpastian, baik yang telah diketahui maupun tidak, yang dapat menyebabkan perbedaan material antara hasil aktual dan hasil yang diperkirakan oleh forward looking statement
terkait. Forward looking statement yang tercantum dalam Presentasi ini mengenai tren atau kegiatan di masa lalu tidak dapat dipandang sebagai pernyataan bahwa tren atau kegiatan
tersebut akan tetap berlanjut di masa depan. Tidak ada kewajiban untuk memperbarui atau mengubah pernyataan forward looking statement manapun, baik sebagai akibat dari
informasi baru, kejadian di masa mendatang atau hal lainnya. Anda dilarang mengandalkan pernyataan forward looking statement tersebut, yang hanya berlaku pada tanggal
Presentasi ini, dengan tidak semestinya.

Data tertentu yang tercantum dalam Presentasi ini diperoleh dari berbagai sumber data eksternal, dan baik Perseroan maupun afiliasi, penasihat atau perwakilannya masing-masing
tidak melakukan verifikasi atas data ini terhadap sumber-sumber independen lainnya. Dengan demikian, Perseroan dan afiliasi, penasihat dan perwakilannya masing-masing tidak
membuat pernyataan mengenai akurasi atau kelengkapan data tersebut, dan data tersebut melibatkan risiko dan ketidakpastian tertentu dan mungkin akan mengalami perubahan
karena berbagai faktor.

Informasi yang terkandung dalam Presentasi ini tidak akan dianggap sebagai rekomendasi yang diberikan oleh Perseroan atau pihak lain manapun untuk mengadakan perjanjian
sehubungan dengan investasi apapun. Anda sepenuhnya bertanggung jawab atas penilaian Anda mengenai pasar dan posisi pasar Perseroan dan Anda akan melaksanakan analisis
Anda sendiri dan sepenuhnya bertanggung jawab untuk membentuk pandangan Anda sendiri terhadap kinerja usaha Perseroan di masa mendatang. Setiap keputusan untuk
membeli efek dalam penawaran efek Perseroan manapun harus dibuat sepenuhnya berdasarkan informasi yang tercantum dalam memorandum penawaran sehubungan dengan
penawaran tersebut.

Dengan berpartisipasi atau menerima Presentasi ini, Anda setuju untuk terikat oleh pembatasan-pembatasan tersebut di atas. Untuk tujuan kemudahan, beberapa jumlah Rupiah
dalam Presentasi ini telah dijabarkan dalam Dolar AS berdasarkan nilai tukar yang berlaku sesuai dengan nilai tukar yang dijabarkan dalam catatan kaki, yang merupakan nilai tukar
rata-rata jual dan beli Rupiah terhadap Dolar AS yang dinyatakan oleh Bank Indonesia pada tanggal tersebut. Penjabaran tersebut tidak dapat dipandang sebagai pernyataan bahwa
jumlah Rupiah atau Dolar AS yang dimaksud mungkin atau dapat dikonversi ke Rupiah atau Dolar AS, mana yang berlaku, pada nilai tukar tersebut atau nilai tukar lainnya atau nilai
tukar seluruhnya.
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Sekilas XL

Operator telekomunikasi terbesar kedua di Indonesia SNSRI PTG R elHE)
berdasarkan pendapatan®

Lain-lain

16%

Jaringan yang luas dengan 59rb BTS® dan sekitar 31rb

jaringan fibre optic®@ sMs
17% Percakapan

USD 36%
Jaringan 4G LTE tersedia di 35 kota dan area padat 1,66 miliar

penduduk di Indonesia® yang mewakili proporsi PDB dan

populasi Indonesia secara signifikan.

Data & VAS
31%

Tren marjin EBITDA (2015)

Strategi dual brand melayani dua segmen pelanggan . usn 39%
yang beragam %%

Alokasi spektrum per pelanggan tertinggi®

36%
34%

Pemegang saham utama, Grup Axiata, merupakan

159 168
. . . . 136 145
grup telekomunikasi terdepan yang beroperasi di seluruh
Asia
1Q15 2Q15 3Q15 4Q15
EBITDA (Juta USD) Marjin EBITDA (%)
Catatan: Dijabarkan pada USD1,00 = Rp13.795 per tanggal 31 Desember 2015.
1) Berdasarkan pendapatan 9M 2015, Frost & Sullivan. 3) Meliputi kota termasuk Jakarta, Surabaya dan Medan dan area termasuk
2) Per Desember 2015. Brebes, Lombok, dan Banjarbaru. J xL axlata
4 4) Berdasarkan Frost & Sullivan.



Strategi transformasi
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Strategi transformasi - “ 3R”

2007

Fokus pada jumlah pelanggan

Eﬁ Penetrasi SIM yang rendah
Dinamika

pasar
@ Tarif tinggi

Fokus pada peningkatan basis pelanggan

terjangkau jaringan

Fokus pada profitabilitas

Penetrasi SIM yang Tinggi
- Pasar jenuh (+ 134%)

e Tarif yang lebih rendah

- Harga didorong oleh persaingan yang semakin ketat

v" Akuisisi dan retensi pelanggan high-value

v Merombak paket data untuk meningkatkan kualitas
dan profitabilitas basis pelanggan

R EVA M P v" Menerapkan kebijakan untuk mengelola abuser dan
memperluas jaringan distribusi modern

v Memungkinkan brand XL meningkatkan value chain

v" Brand AXIS untuk pelanggan yang lebih berfokus
R S E pada harga terjangkau

v' Terus menciptakan kembali pengalaman gaya hidup

digital pelanggan
INVENT

Pelanggan (juta) @ Basis pelanggan high-value (%) ARPU (Rp) Marjin EBITDA (%)

46,4 71% 21Kk 39%

Hasil 57%
28k
34%
9,5
2006 2011 1Q15 4Q15 1Q15 4Q15 1Q15 4Q15
Sumber:  Perseroan.

Catatan: Basis pelanggan high-value didefinisikan sebagai pelanggan dengan minimum rata-rata ARPU sebesar Rp40.000 selama periode 90 hari terakhir.

berakhirnya masa berlaku pulsa prabayar untuk SIM tersebut. Perseroan telah dari waktu ke waktu meningkatkan dan menurunkan masa tenggang yang berlaku untuk menghitung jumlah

(1) Untuk menentukan jumlah pelanggan prabayar, SIM yang digunakan oleh pelanggan prabayar dianggap dinonaktifkan setelah berakhirnya masa tenggang yang dimulai dari tanggal J xL axla ta

6 pelanggan prabayar dan mungkin melakukannya lagi di masa yang akan datang, yang dapat mempengaruhi jumlah pelanggan prabayar.



Manajemen balance sheet secara proaktif & free cash flow positif

Strategi Uraian dan komentar

Utang dalam USD (USD juta)

Asumsi pembayaran pinjaman pemegang
saham senilai USD500 juta melalui
rencana rights issue yang diumumkan

pada tanggal 1 Feb 2016.

Memperkuat balance
sheet dan

meminimalkan 500
eksposur ter.hadap 462 pn P
valuta asing
Jun 2015 Des 2015 Des 2015 PF

Manajemen Hedged ® Unhedged

balance sheet

Potensi monetisasi
aset strategis

(Rp Miliar) 4. 247
ol Mencapai
menghasilkan Free Cash Flow (FCF) 1. 529
FCF positif® 1. 266
2013 2014 2015

Kebijakan lindung nilai yang aktif untuk
meminimalkan eksposur terhadap valuta asing

Sepenuhnya melakukan lindung nilai seluruh
utang dalam USD sampai dengan jatuh tempo
setelah pembayaran pinjaman pemegang saham
melalui rencana rights issue.

Menjajaki peluang monetisasi aset guna
memperoleh nilai dari aset non-core Perseroan.

Penjualan dan sewa balik 3.500 menara
telekomunikasi ke PT Solusi Tunas Pratama Tbk
pada tahun 2014 yang menghasilkan dana
sebesar Rp5,6 triliun

Pengumuman pada awal Januari 2016 mengenai
potensi penjualan hingga 2.500 menara
telekomunikasi melalui pelelangan terbuka

Menghasilkan FCF yang lebih kuat melalui
profitabilitas yang lebih baik dengan strategi
transformasi

Menerapkan kedisiplinan dalam belanja modal
untuk pembaruan dan ekspansi jaringan

Fokus pada investasi yang menghasilkan return
melampaui internal benchmark, seperti 4G LTE
yang menghasilkan return yang lebih tinggi atas
belanja modal

Catatan: (1) Didenfinisikan sebagai EBITDA dikurangi dengan belanja modal (Akuisisi aset tetap pada laporan arus kas).
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Pertimbangan utama investasi
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Pertimbangan utama investasi

prasar yang besar &
menarik - data seluler di
ambang pertumbuhan yang
pesat

WP Operator terdepan dengan
posisi tepat untuk meraih
peluang pertumbuhan data
yang pesat

Dukungan kuat dari
pemegang saham utama

& XL axiata

-tl)—ler? r:r?ngjzrrnnaerr]] Yans melayani dua segmen
PERS pelanggan yang beragam

aPPrerluasan jangkauan
pelanggan melalui
peralihan ke jalur distribusi
modern
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1 Pasar yang besar & menarik

Pertumbuhan populasi & PDB per kapita yang pesat

2.986 3423 3691
238 o5 255 250 262 266 267
2010 2014 2015F 2016F 2017F 2018F 2019F

Populasi (juta)

Peningkatan urbanisasi

Populasi (juta)

Nominal PDB per kapita (USD)

259 267

+25

juta penduduk

51% 45%

2014 2019F

Pedesaan m Perkotaan

Populasi kelas menengah & atas yang meningkat

Populasi (juta)

267

252

+54

juta penduduk

\

67%

49%

2014 2019F

Kelas Bawah mKelas Menengah & Atas

Memicu peningkatan pendapatan data

(USD Miliar) CAGR 15F-19F:
Total @
97 9.6 10,2 10,5 10,6 10,7 11,2
' ' Non-
57 Data @
63 5,6 )
6,7 6,7
Data 12%
55
,9 35 42 46 5
2010 2014 2015F 2016F 2017F 2018F 2019F

Pendapatan Data m Pendapatan Percakapan & SMS

Sumber: Frost & Sullivan.

Catatan: Kelas Menengah & Atas Indonesia didefinisikan sebagai penduduk yang tinggal dalam rumah tangga dengan pengeluaran bulanan rata-rata sebesar

USD144 per bulan atau lebih.
10 Dijabarkan pada USD1,00 = Rp13.640.
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1 Data seluler di ambang pertumbuhan yang pesat

Penetrasi smartphone yang berkembang di ... menghasilkan peningkatan migrasi ke layanan
Indonesia, diperkirakan akan menyusul negara- 3G/4G, dengan tingkat pertumbuhan tertinggi di
negara yang lebih maju penggunaan 4G
Penetrasi smartphone 2015F (%) Pelanggan seluler (juta) 370 CAGR 15F-19F:
338 343 338
87% 92% 190 490 46 @
79%  80%
0, q
a7 s €D

31% 37% 40%

83% 66% 5606 a0
48% Y
36% 299 23% 2G  -18%

E i E % L E 5 5 2010 2014 2015F 2016F 2017F 2018F 2019F

FTTEEEETEA
|
——

(2015F) (2019F)
2G m3G m4G
Pengguna layanan mobile data & traffic data ... menghasilkan kenaikan kontribusi layanan data
diharapkan akan meningkat secara signifikan terhadap total ARPU
CAGR 15F-19F: Rata-rata ARPU meningkat ketika pengguna mulai menggunakan data®: @
Total Pengguna Data = 16,9% 536 "
Data per pengguna = 8,1% w0 481 R Pembagian total ARPU (%)
391 393 411 N A 4%
A A A 261 — )
(]
200 231 359 I 4090 I 4390 450: I 9%
169
83 140
A 105
67%
33 43%  45%  44%  43%  40% @ 41%
2010 2014  2015F 2016F 2017F 2018F 2019F 2010 2014 2015F 2016F 2017F 2018F 2019F
Total pengguna data (juta) A Data per pengguna (MB/bulan) ARPU Percakapan (%) ®ARPU SMS (%) mARPU Data (%)

Sumber: Frost & Sullivan.
Catatan: Dijabarkan pada USD1,00 = Rp13.640.
(1) Frost & Sullivan telah mengamati bahwa rata-rata total ARPU meningkat sebesar 32% untuk pengguna seluler Indonesia ketika pengguna mulai J xL axla t.a
11 menggunakan layanan data untuk pertama kalinya.



XL adalah operator terdepan dengan posisi tepat untuk meraih
peluang pertumbuhan data yang pesat kedepannya

Operator terbesar kedua dari segi pendapatan® Infrastruktur jaringan yang mapan (BTS)®

Pendapatan (Juta USD) (Jumlah BTS)
4G LTE di 35 kota dan area®
2G & 3G BTS single RAN & LTE
siap untuk peluncuran 4G
100.382
408

1,17 52.255 56.300
46.196

18.936
48127 22.671
: 37.364 23 505
Telkomsel XL Indosat Telkomsel XL Indosat

2G m3G/4G

Pengguna layanan data (jutaan)®

% Pengguna Layanan Data

Mobile data / per pelanggan per bulan (MB)®

L oo (MB) ,‘5‘?;
47% 48% st® 1'%
46% y 155 Y. 3
731
149 660
578
81
69
42
68
32 20
Telkomsel Indosat XL Telkomsel Indosat
Pengguna Layanan Mobile Data ®Pengguna Layanan Non-Mobile Data
Sumber: Frost & Sullivan, Informasi Perseroan. (2) Per September 2015.
Catatan: Dijabarkan pada USD1,00 = Rp13.640/ (3) Berdasarkan rata-rata traffic data seluler bulanan di kuartal 3 2015.
(1) Berdasarkan 9M 2015. (4) Meliputi kota termasuk Jakarta, Surabaya dan Medan dan area termasuk J XL axlata
12 Brebes, Lombok, dan Banjarbaru.



Strategi dual brand melayani dua segmen pelanggan yang
beragam

NN

Fokus pada pelanggan data mid — high-
value yang membutuhkan akses data yang
dapat diandalkan (seperti white collar)

Fokus pada pelanggan yang cost
conscious yang membutuhkan akses

data yang lebih terjangkau (seperti
remaja atau pelajar)

13
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Perluasan jangkauan pelanggan melalui peralihan ke jalur
distribusi modern

Jalur tradisional Perpaduan jalur modern dan tradisional
i P £
= BB — - K=y B

SR

25 dealer & over 190k retail outlets

Fokus pada peningkatan penjualan melalui jalur modern Pertimbangan / manfaat

Peningkatan jangkauan pelanggan

Akses yang lebih baik ke pelanggan high-
value

Komisi lebih rendah berdasarkan

46% 9
S 8% persentase terhadap pendapatan
25%
1Q 2015 2Q 2015 3Q 2015 4Q 2015 Memperkaya pengalaman pelanggan
Modern ® Tradisional
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5 Tim manajemen yang berpengalaman

Dewan Komisaris Direksi

Tan Sri Dato_Ir. £, Dato’ Sri Jamaludin — i i ini Willem eas
Muhammad Radzi bin _ ST Dian Siswarini Timmermans
. Haji Mansor v Presiden Direktur / Direktur / Chief

Presiden Komisaris | Komisaris Chief Executive Officer Strategic .
Transformation Officer

, £ oy Mohamed Adlan bin & Ongki Kurniawan
Chari Thandalam 8 Azran Osman—Rani Ahmad Tajudin ] Direktur Independen /
Veeravalli Thirumala . : ) L :
Komisaris j Komisaris Direktur / Chief Digital Services

: Chief Financial Officer 5 ) Officer

DR. Muhamad Chatib
Basri
Komisaris

Peter J. Chambers
Komisaris Independen

Yasmin Stamboel

Wirjawan
Komisaris Independen
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. dengan dukungan kuat dari pemegang saham mayoritas

Tinjauan Umum - Grup Axiata Dukungan nyata dari Grup Axiata

Kapitalisasi Pasar:
MYR53 miliar
(Per tanggal 18 Feb 2016)

ax1ata

Salah satu penyedia layanan telekomunikasi
terbesar di Asia Tenggara

v Investasi di berbagai operator telekomunikasi
seluler di seluruh Asia

Nepal
 Neell : o
b i Perusahaan operasional grup Axiata®
Pakistan
muliet v' >260 juta pelanggan di Asia®
India robi R\
Bangladesh
’ 'Kamboja
celcom ed
Dlalog ‘Malay5|
Sri Lanka ‘\K
- Indone5|a,l
Singapura © ) XL axiata

Sumber daya keuangan

Joint procurement untuk menekan belanja
modal

Kolaborasi SDM dan pembaruan pemimpin

Berbagi praktik-praktik operasional terbaik

Berbagi praktik-praktik tata kelola
perusahaan dan transparansi terbaik

Note:  Per kuartal 4 2015.
(1) Perusahaan termasuk entitas anak dan entitas asosiasi Grup Axiata.
(2) Termasuk pelanggan entitas anak dan entitas asosiasi Grup Axiata.

16
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Kinerja keuangan & operasional

17
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Driver utama kinerja keuangan XL

Penerapan strategi transformasi XL telah menghasilkan perbaikan kinerja keuangan dan operasional »)

2013 2014 2015 1Q15 2Q15 3Q15 4Q15 Perbaikan seiring waktu

Fokus pada pelanggan high-value 4

Total pelanggan 60,5 59,6 41,9 1 mgr
untuk mendorong profitabilitas.

52,1 46,0 41,5 41,9

profitabilitas

Pelanggan :
2k i . Mengurangi pelanggan low/no value _

% High-value i 57% 63% 68% 71% . melalui kebijakan pengelolaan abuser =

Blended : . Kenaikan proporsi pelanggan high- .

ARPU i . .
(Rp 000) 21 26 34 i A e & “e value meningkatkan ARPU

Traffic Data E

(PetaByte) 53 121 186 | 42 43 43 58 : :

% Penetrasi :

smartphone 17% 27% 42% i 33% 36% 38% 42% : Meningkatkan fokus pada segmen data :

Data - . sebagai driver pertumbuhan .
Pendapatan Data i . selanjutnya :

& VAS (Rp Miliar) 4402 6.275  7.027 | 1.668 1.707 1.720 1.932

0 I . :
oPendapatan 510 706 31% | 30%  30%  30%  32% - :

Bersih i : .

i Melanjutkan investasi dalam

Infrastrukiur  BTS 4G 0 0 3134 | 180 232 1018 3134 : infrastruktur yang dibutuhkan untuk 3
! . mendukung pilar pertumbuhan .

i . selanjutnya .

Marii i E TP . . E
EB?;JIIDTA % 41% 37% 37% | 34% 36% 38% 39% : Inisiatif “3R” berhasil meningkatkan :
: ' '

Catatan: (1) Pelanggan high-value base didefinisikan sebagai pelanggan dengan minimum rata-rata ARPU sebesar Rp40.000 selama 90 hari terakhir.

& XL axiata
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Meningkatkan marjin EBITDA melalui penerapan 3R

Pendapatan per segmen usaha EBITDA dan marjin EBITDA

(Rp Miliar) (Rp Miliar)
Pendapatan stagnan akibat
22.960 i pengurangan pelanggan low/no 41% i
; value, dan fokus pada i 39%
21.350 1.375 i pelanggan high-value®® sebagai : 389%
CAGR | bagian dari strategi | b
1.683 2.392 13-15 | transformasi 37% 37% |
- i 8.659 : 36%
b 0 ! 8.623 !
3.033 7,4% . 8.393 |
; L 34%
6215 7021 | (L)) |
4.402 i i Peningkatan marjin sebagai
; ; hasil dari penerapan strategi
; i transformasi
4.512] 0 4696 [ 3 890 @ 5
i 5499 5.632 5.855 5.974 :
! : 2.320
: : 2.196
; 1877 2.000
7688  7.937 8276 3,8% | :
2013 2014 2015 1Q15 2Q15 3Q15 4Q15 2013 2014 2015 1Q15 2Q15 3Q15 4Q15
EBITDA Marjin EBITDA
Percakapan mSMS m Data & VAS mInt'| Roaming & Interkoneksi Seluler ®Lain-lain
Catatan: (1) Pelanggan prabayar adalah rata-rata ARPU setara dengan atau lebih Rp40.000 selama 90 hari terakhir.
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Cost control yang disiplin berhasil menurunkan beban usaha tunai

Beban Operasional Tunai

(% dari pendapatan) 0,
62,9% 631% | O 64,1% 62,1% 60,8%
— 1

3%

40%

35% 41% 42% 40% 39%
28% '
2013 2014 2015 1Q15 20Q15 3Q15 4Q15
Total
o CIp & Y @O O© O O
(Rp Miliar)
Beban infrastruktur HE Beban gaji dan kesejahteraan karyawan
I Beban interkoneksi dan beban langsung lainnya Beban umum dan administrasi
I Beban penjualan dan pemasaran == Total sebagai % dari pendapatan

Catatan: Data tahunan dan kuartalan tidak disajikan pada skala yang sama untuk keperluan presentasi.
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FCF yang meningkat serta balance sheet yang lebih kuat

Pembayaran utang sebelum jatuh tempo
() X .
e Casl (e menghasilkan neraca yang lebih kuat

(Rp Miliar)
Utang
terhadap 2,1x 1,9x
Ekuitas
Total utang® (Rp Miliar)
29.628
26.953
4.247
1.529
1.266
2013 2014 2015 2014 2015
El)) Didefinisikan sebagai EBITDA dikurangi belanja modal tunai (Akusisi aset tetap pada laporan arus kas).
2 Utang terdiri dari pinjaman jangka panjang, pinjaman pemegang saham dan sukuk ijarah. J
XL axiata
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