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Seforas y Sefores Accionistas:

Sean mis primeras palabras de bienvenida a esta cita anual, en la que
los administradores de Terra Lycos les rendimos cuentas a ustedes,
que ostentan la propiedad de la Sociedad, acerca de la gestidn
realizada a lo largo del ejercicio econdomico 2001, afio que, si €n los
terrenos politico y econémico ha dejado huellas indelebles, mas
definitivo aun ha sido el cambio operado en el sector de las nuevas
tecnologias, como podremos ver mas adelante.

Este entorno diferente nos ha animado a acometer nuevas iniciativas
en nuestro negocio, dentro de la linea estratégica que nos marcamos
el afio pasado, y a llevar a cabo una serie de acuerdos y alianzas, que
ya han redundado en unos resultados positivos y en la rentabilidad
que, como ustedes saben, nos hemos impuesto como objetivo
primordial en nuestra labor y que nos animan a seguir la linea trazada.

Al mismo tiempo, pasaré revista a aquellos compromisos que contraje
con todos ustedes en la anterior Junta General, y que hemos querido
cumplir meticulosamente, como les explicaré a continuacion. Al final, a
través de su voto, ustedes tendran la ultima palabra.

-0-0-0-0-0-0-0-

El afio 2001 ha estado caracterizado por una severa ralentizacion del
crecimiento econémico, en general, y un decrecimiento del mercado
publicitario, en particular, en todos los paises y especialmente en
Estados Unidos, situacion que de forma brutal agravaron |0s sucesos
del ya tristemente histdrico 11 de septiembre, fecha que marca un hito
en el devenir mundial y que, desde el punto de vista econdmico,
supuso una temerosa paralizacion como caracteristica evidente del

ultimo cuatrimestre del afio pasado.

Ante esta situacion tan poco favorecedora para la actividad
empresarial, es preciso subrayar la profunda reestructuracion que
experimentd nuestro sector, fruto de su enorme potencial y de su corta
existencia. Como hemos podido comprobar todos, no ha habido



grandes adquisiciones 0 fusiones, ni las deslumbrantes salidas a
Bolsa de hace tan solo un par de afios y si hemos asistido a
significativos cierres y abandonos. incluso da la sensacion de que el
propio término Nueva Economia ha pasado de moda.

¢ Qué esta ocurriendo entonces? /Que esto se acaba? (Nos hemos
confundido? . En absoluto. Nada mas lejos de la realidad, la cual nos
muestra que el avance de Internet en nuestra sociedad y en nuestras
vidas es cada vez mas imparable. Ni el mas pesimista visionario se
atreveria ya a vaticinar el mundo actual y futuro sin Internet. La
poblacién de usuarios sigue en aumento y se espera que cuente con
aproximadamente 200 millones de nuevos internautas en 2003, a la
vez que las compras Y negocios por esta via mantienen sus
incrementos de forma inexorable.

Lo que ha ocurrido es que el dificil entorno econamico ha dejado al
descubierto en nuestro sector la debilidad de muchos modelos de
gestion empresarial, con faciles crecimientos por la via de la
financiacion, que, a la postre, acabaron en despilfarro, o por la via de
los servicios gratuitos, que devinieron en una fuente interminable de
pérdidas.

En suma, la realidad ha venido a demostrar tozudamente que el
crecimiento se realiza a través de modelos profesionales de gestion,
buscando |a rentabilidad por medio del incremento de los ingrésos,
mas un meticuloso cuidado de los costes, y que en este sector, como
en todos, solo siguen adelante l0s mejores, 0 §€4, las empresas bien
gestionadas, que buscan la satisfaccion del cliente mediante ia oferta
de servicios y productos de calidad, que merezca la pena comprary
que dispongan de una solida posicion financiera, principios y medidas
en los que convergen la vieja y la hueva economia, en términos que
hasta ahora parecia que no se queria reconocer.

Por ello, no les resultard extrano que, ante estas reglas que les he
sefialado acerca del nuevo enfoque que ha experimentado nuestro
sector, ponga el término “nuevo” entre comillas o con un signo de
interrogacion, porque, como recordaran, estos planteamientos son los
que expuse en la Junta General del pasado afio, durante mi primera
comparecencia ante ustedes.



Nuestro objetivo en todo momento ha sido compaginar la satisfaccion
del cliente, la rentabilidad y el crecimiento con una concepcion mundial
del negocio, y ser considerado como punto de referencia en el sector,

Y para obtener tales metas, debo constatar aqui, Sefioras y Seflores
Accionistas, mi profundo convencimiento de la necesidad de seguir
aplicando la estrategia que les presente el pasado 7 de junio, dado
que las circunstancias y los hechos han venido a confirmar el acierto
de la senda marcada y de los objetivos gque nos propusimos, los
cuales quisiera recordarles a ustedes de la forma mas clara y breve
posible:

Segun dijimos, nuestra estrategia se basa en dos vertientes bien
diferenciadas: Internet tradicional e Internet como canal transaccional.
En lo que se refiere al Internet tradicional, segun nuestra estrategia,
hay que perseguir, a su vez, dos metas fundamentales: Una,
proporcionar al cliente anunciante algo mas que la mera exhibicion de
sus anuncios o tiras publicitarias.

Hay que aportar sistemas técnicamente mas atractivos y con
soluciones de marketing mas avanzadas y completas, que le ayuden a
conocer mejor y, de alguna forma, a saber quiénes son los que se
interesan por su publicidad o dénde esta el posible comprador de sus
productos.

Y dos, dentro de la estrategia de Internet tradicional, no nos podemos
conformar con que el usuario simplemente se conecte a Internet a
través de Terra Lycos. Es menester que, en ese preciso momento,
tenga la posibilidad ademas de acceder a nuevos servicios de
comunicacion, cuya calidad e interés le animen al pago progresivo de
los mismos, que es nuestro principal objetivo.

El correo electronico, los tan populares chats o las paginas
personales, hasta ahora apenas han aportado ingresos, mientras gue
tienen un coste significativo y carecerian de sentido si no fuera porque
son de gran importancia, ya que fidelizaran a quienes se convertiran
en clientes, reportando en el futuro un valioso beneficio al portal. El
usuario de Internet se acostumbrara a abonar aquellos contenidos Y
servicios que sean de su interés, al igual que todo &l mundo lo tiene ya



asu,mido ante la television, cuando desea ver una determinada
pelicula o un partido de fatbol por los canales de pago.

Par_g el logro de estas metas, contamos con cuatro factores que
facilitan su operatividad y su realizacion y que son fundamentales para
la Compafiia:

Primero, la utilizacion del continuo crecimiento de Internet, tanto en
usuarios como en tiempo de uso, para atraer la inversion publicitaria.

Segundo, una decidida dedicacion a la satisfaccion del cliente, a
través de la ampliacién de la gama de nuestros productos.

Tercero, la migracién de servicios gratuitos a servicios de pago de
calidad.

Y, finalmente, un estudiado equilibrio entre nuestra presencia mundial
y nuestra implantacion local.

La segunda vertiente de nuestra estrategia, como les comentaba
antes, consiste en la utilizacion de Internet como canal de
transacciones de compra y venta, y en base a ella hemos creado
portales con actividades y sectores en los que los usuarios han
manifestado sus preferencias, y que nosotros hemos hecho realidad,
como es el caso de las finanzas, los viajes, el mundo del motor o el
inmobiliario, los recursos humanos o la ensefanza.

Para concluir este capitulo de exposicién sobre nuestra estrategia, la
resumo diciendo que nos proporcionard una rentabilidad via
satisfaccion de las necesidades de los clientes, mediante |a
monetizacion de los servicios y contenidos que les proporcionemaos.

Asimismo, he de manifestarles que no se ha olvidado en ningun
momento nuestro afan de crecimiento a través de alianzas Yy
adquisiciones, sobre todo con el respaldo de la liquidez de la que
gozamos, si bien es cierto que, en la actualidad, dichas adquisiciones,
si se quieren hacer con sentido economico, hay que realizarlas sobre
la base de los principios hasta aqui expuestos, O sea, buscando
ingresos reales provenientes de clientes satisfechos, EBITDAS o
resultados operativos que contribuyan a continuar en nuestra senda



hacia la rentabilidad y equipos gestores solventes, unas condiciones
que no abundan en el mercado actual.

-0-0-0-0-0-0-0-

Estas han sido, Sefioras y Sefiores accionistas, las lineas maestras
que han presidido nuestra actuacion a lo largo del pasado ejercicio
2001, lineas ya conocidas por ustedes y que, a lo largo del afio que
comentamos, han seguido un desarrollo para el que no se han
escatimado esfuerzos, fruto de lo cual quisiera a continuacion
referirme, de forma ilustrativa, a determinadas acciones, lanzamientos
y alianzas que se han llevado a cabo en dicho periodo, siguiendo la
estrategia de la que hablabamos y el orden que he seguido hasta
ahora:

Dentro de la estrategia de negocio del Internet tradicional, y con el
expreso objeto de superar 13 publicidad al uso Yy dirigimos a
Soluciones Integrales de Marketing, lanzamos el pasado afio la
tecnologia CheckM8, sistema que presenta campanas de publicidad
avanzada como la gque pueden ver en la pantalia, junto con otros
productos innovadores, como Arcadia, herramienta que facilita al
anunciante, no solo identificar a sus clientes, sino ademas
personalizar la oferta a cada uno de ellos.

Ademas, a través de herramientas de marketing directo, apoyadas en
nuestras importantes bases de datos, y de nuestra solucion Opinion
Minders, hemos podido ofrecer a los anunciantes una informacion mas
especifica y concreta del comportamiento de los usuarios, mediante
sistemas exclusivos de analisis y encuestas.

El enorme interés para nuestros clientes €s facil de entender, dadas
las grandes ventajas que ofrece Internet, comparadas con las
campafas de publicidad tradicionales ofrecidas por otros medios, |as
cuales, ademas de ser mucho mas caras y lentas en la confeccion de
resultados, son mas dificiles de medir en términos de eficiencia real,
es decir, de coste-beneficio para el anunciante.

En este sentido, podemos ver como los clientes aprovechan nuestras
soluciones integrales y nuestra cobertura mundial; asi, el 20% de la



publicidad comercializada en Latinoamérica, se realiza a traves de
campaiias simultaneas en més de dos paises a la vez para el mismo
chente.

A modo de ejemplo practico, quisiera mencionar a Unilever, lider
mundial en productos para el hogar y cosmeética, con quien se firmo un
acuerdo para Espafia, Latinoamérica y el mercado hispano en los
Estados Unidos, que incluye la produccion conjunta de contenidos
exclusivos dirigidos a la comunidad femenina, el desarrollo de
estrategias de gestion de clientes basadas en tecnologias web, la
administracion de bases de datos, junto a iniciativas de cOMmercio
electronico y una amplia divulgacion de sus marcas y productos.

Estos modelos innovadores y rentables para nuestros clientes, han
logrado que, en un afio especialmente dificil para el mundo de la
publicidad, con abundantes y profundos recortes presupuestarios,
nuestros ingresos por este concepto hayan logrado, no solo
mantenerse, sino incrementarse en un 4%.

En Espafa y Latinoamérica, nuestros ingresos por publicidad
aumentaron un 30% frente al afio 2000, mientras quée en Estados
Unidos, a pesar de unas condiciones de mercado muy dificiles, los
ingresos publicitarios se mantuvieron practicamente estables, lo que
no consiguieron nuestros competidores, én buena parte porque
contamos con clientes importantes como Bertelsmann y por haber
percibido algun ingreso no recurrente durante la primera mitad de
2001,

En otro orden de cosas, y sin abandonar el Internet tradicional, hay
que convenir la importancia del negocio de acceso a Internet. En
primer lugar, porque supone un 35% de nuestros ingresos, esto es,
246 millones de euros o 41.000 millones de pesetas, lo que representa
un espectacular crecimiento del 76%: ademas, nos permite establecer
una relacion directa con nuestros suscriptores, que es clave, ya que,
posteriormente, podremos desarrollaria a través de la venta de nuevos
servicios, y, por ultimo, nos ayuda a captar futuros clientes en aquellos
paises donde Internet aun tiene una baja penetracion y, por lo tanto,
un mayor potencial de crecimiento.



No obstante, quisiera subrayar que el acceso a Internet, aunque
reporta ingresos, sus margenes brutos no son suficientes para los
esquemas financieros en los que nos estamos moviendo Yy nos
gueremos mover, por lo que estamos poniendo en marcha los
correspondientes planes para mejorarlos.

En este esfuerzo por migrar nuestros suscriptores gratuitos a
suscriptores de pago, tanto de acceso cOmo de portal que les
mencionaba anteriormente, podemos observar que en 2001, como era
de esperar a consecuencia de |a aplicacidon de nuestra estrategia,
descendio el numero de suscriptores gratuitos, mientras que los de
pago en acceso Y servicios de portal aumentaron un 55%. Esto es
especiaimente importante si miramos la media de ingresos por usuario
de acceso, conocido en términos financieros como ARPU, que es un
fiel indicador del crecimiento.

Si tenemos en cuenta a todos nuestros suscriptores, tanto gratuitos
como de pago, la media de ingresos por:usuario aumentd un 12%,
hasta los 4,8 euros por cliente y mes durante 2001, mientras que, Si
analizamos el ARPU referido unicamente @ nuestros suscriptores de
pago, la media de ingresos ascendio un prometedor 40%, hasta 16,3
euros por cliente y mes. 5

Ademas de la pura conexion, tal y como les comentaba en la
exposicion de la estrategia, ofrecemos a nuestros clientes una serie de
servicios de comunicacion de calidad, que aportan importantes
ventajas y beneficios, como las paginas personales, el correo, la
mensajeria unificada, el dominio personal, el disco duro virtual o el
album de fotos.

Estos servicios pueden ser contratados, bien de forma individualizada,
bien a través de ofertas que incluyen, en un paquete completo, acceso
y servicios de comunicacion.

Y qué duda cabe que, en la provision de estos servicios de valor
afiadido, la banda ancha nos abre enormes posibilidades, dado que
ofrece un Internet de altas prestaciones, con usuarios avanzados Y
exigentes que demandan, no solo una conexion rapida y fiable, sino
también servicios innovadores que faciliten su comunicacion, 'y



contenidos multimedia que cubran sus necesidades, tanto de indole
personal como profesional.

De ahi nuestra apuesta por la migracién hacia la banda ancha,
principalmente a través de la tecnologia ADSL, para fidelizar a
usuarios que estan dispuestos a pagar por un Internet avanzado, lo
que nos lleva, ademas, a aumentar nuestros ingresos por cliente.

-0-0-0-0-0-0-0-

Por otro lado, y siguiendo el esguema que les expuse en nuestra
estrategia, hemos querido también aprovechar el inmenso potencial de
Internet como canal, a través de alianzas estratégicas que unen
nuestra tecnologia y enorme audiencia, al conocimiento y experiencia
de compafias lideres en sus respectivos sectores, en los que hemos
detectado, ademas, una gran oportunidad de crecimiento rentable.

Asi. en el afio 2001 que comentamos, hemos consolidado nuestra
presencia en ambitos como el de las finanzas, a través de Uno-e, el
banco on-line que cerrd 2001 con mas de 100.000 clientes y mas de
700 millones de euros en recursos de clientes gestionados, cifra que
representa una mejora anual del 350%.

Uno-e cuenta con dos accionistas, Terra Lycos y BBVA,
complementarios y que reunen las condiciones idéneas para liderar la
distribucion de una amplia gama de servicios y productos financieros a
través de la Red.

A esto hay que afadir la fortaleza de Invertia, que se ha consolidado
como la mayor comunidad financiera de Espafa, Yy cuenta con
presencia en seis paises de América Latina y en el mercado hispano
de Estados Unidos.

Invertia, que supera los 225.000 usuarios registrados y alcanza 45
millones de paginas vistas al mes, ofrece las herramientas, el
asesoramiento y los contenidos necesarios para que el usuario pueda
gestionar sus finanzas, a la vez que ha apostado de forma decidida
por la provision de productos financieros on-line.



Si a esto afadimos Quote, uno de los portales de finanzas de mas
éxito en Estados Unidos, con una completa oferta de servicios e
informacion para los inversores independientes de aquel pais, nos
encontramos en una posicion de liderazgo incuestionable en portales
financieros.

En el sector del motor hemos irrumpido con el lanzamiento, junto con
BBVA, de Azeler, portal para el desarrollo y gestion de plataformas
que faciliten la operativa de los profesionales de este sector, desde el
fabricante hasta el comprador final. Ya son mas de mil concesionarios
los que trabajan con Azeler, y mas de medio millén de vsuarios se han
interesado por las ofertas y servicios que presta en la red.

En el area inmobiliaria, igualmente con el BBVA como socio de
referencia, se constituy0d Atrea, portal inmobiliario que tiene, cOmMo
principal objetivo, facilitar las transacciones y hacer mas eficiente el
trabajo de los agentes de la propiedad inmobiliaria 'y demas
profesionales del sector, y asi aglutinar, en un solo sitio web, todos los
servicios que necesita el consumidor a la hora de comprar o alquilar
una vivienda.

En el campo de los Recursos Humanos, hemos adquirido la mayoria
de Bumeran, uno de los principales sitios web de Recursos Humanos
en Latinoamérica, (en Espafia bajo la marca Direcciona), que gestiona
mas de un millén de historiales profesionales y ofrece, ademas de
informacion y servicios, soluciones a medida para la gestion integral
de los Recursos Humanos que requieren las empresas.

Hace hoy apenas una semana, l[anzamos en Espafia y Latinoamérica
Educaterra, un ambicioso proyecto de ensefanza, educacion y
formacion on-line, con una completa oferta de cursos Y
especialidades, utilizando nuevas tecnologias como el reconocimiento
de voz on-line en la ensenanza de idiomas. Telefonica, que participa
en un 30% del capital, tendré a Educaterra como proveedor preferente
de e-learning para todas las empresas de su Grupo.

En esta misma linea, debemos destacar también nuestra apuesta por
el sector de viajes y turismo, a través de Rumbo y One Travel, fruto de
nuestro acuerdo con Amadeus, que ofrecen una amplia cartera de



productos y servicios de viajes, dirigidos tanto al operador o al agente
como al consumidor final en Espafia, Latinoamérica y Estados Unidos.

Aprovechando nuestra destacada posicion en el continente americano,
hemos lanzado a lo largo del afio nuevos servicios, como “Compras
USA", para comprar productos disponibles en cualquier sitio web
norteamericano desde todos los paises latinoamericanos, mediante
nuestra asociacion para el apoyo logistico con la compafiia aérea
LanChile, o el servicio de transferencias de remesas de dinero desde
Estados Unidos a todos los paises del area, un negocic que mueve
alrededor de 20.000 millones de délares al afio y que representa una
excelente oportunidad para Terra Lycos.

-0-0-0-0-0-0-0-

Todas éstas son iniciativas, que sitian nuestra oferta entre las mas
completas del mercado, y los servicios que acabo de describir, estan
creando una oferta diferenciadora y valiosa para el cliente, desde un
punto de vista personal y profesional, por la que esta dispuesto a
adquirir y pagar como cualquier otro producto o servicio de la vida
cotidiana.

Y éste es precisamente el centro neurdlgico de toda nuestra actividad,
porque, en esta disposicion a comprar, es donde reside el principio del
modelo de pago OBP (Open, Basic, Premium), que a continuacion les
voy a describir:

Este modelo lo pusimos en marcha en 2001 y proporciona, sobre una
oferta basica de servicios gratuitos y en abierto, open, otros
contenidos de pago, con mas prestaciones y funciones, que nos llevan
de forma escalonada hacia el pago por suscripciones, el pago por
visién o el pago por uso, meta hacia la que nos dirigimos de forma
inexorable.

Tengan en cuenta, sefioras y sefores, que hoy ya es una realidad
poder celebrar videoconferencias desde el ordenador de nuestra casa
y no esta lejano el dia en el que podamos participar en ellas a través
de nuestro teléfono movil, televisor o agenda electronica, y que
veamos peliculas o retransmisiones deportivas y, al mismo tiempo, las

B!



comentemos con nuestros amigos en remoto, usando nuestro
ordenador y la conexion de banda ancha, con una calidad que nada
tiene que envidiar a la del televisor y con las ventajas interactivas que
solo ofrece Internet.

Un ejemplo practico de esta estrategia lo constituy6 el lanzamiento en
Espafia, el pasado mes de julio, de la Zona Multimedia de ADSL, que
inicialmente estuvo en su modalidad open, es decir, en entorno abierto
y gratuito a cualquier usuario.

En septiembre, dicha zona, ampliada con otros servicios, se
transformé en Terra ADSL Plus, totalmente pionero en Espafa, que,
por un precio basico de 6.995 pesetas al mes, ofrece una conexion a
Internet rapida y de calidad, y el acceso a un paquete con un catalogo
de mas de 15.000 archivos multimedia, entre los que se pueden
encontrar documentales, clips musicales, cortometrajes, trailers de
peliculas, etc., ademés de juegos on-line, contenidos animados
interactivos y una serie de servicios de comunicacion avanzados,
nuevas experiencias de navegacion con un alto componente
interactivo y multimedia en exclusiva y ya, naturalmente, de pago, es
decir, en modalidad basic, de acuerdo con nuestro sistema OBP.

Este modelo de negocio de Terra, aplicable a todos los productos y
servicios, tanto de acceso como de portal, ha evolucionado durante el
afo 2001, adaptandose a las circunstancias de los distintos mercados
y siempre con un claro objetivo de rentabilidad.

En consecuencia, no se han promocionado (0§ accesos gratuitos en
nhinguno de los mercados en los que la Compafiia opera, y el pasado
mes de junio Terra Lycos migré el servicio de acceso gratuito a
modelos de pago en Brasil y mas recientemente en Méjico, donde 1a
anterior oferta de acceso gratuito ha evolucionado a una oferta de un
determinado numero de minutos de navegacion, con pago por
adelantado.

-0-0-0-0-0-0-0-
El modelo OBP, que, como ya habran apreciado, se ha erigido en una

de las claves para la implantacion de nuestra estrategia, ha venido a
romper fa regla, hasta ahora admitida en el sector, de que los ingresos

12



solo provienen de la publicidad y que nuestro portal no seria mas que
un soporte al servicio de los anunciantes.

Terra Lycos ha superado este planteamiento, 1o que no quiere decir
que lo hayamos abandonado u olvidado, como ya vimos: Nuestro
objetivo es que todos y cada uno de nuestros productos y servicios se
disefien y revisen, para que vayan aportando de forma equilibrada su
cuota de ingresos y su cuota de margen para la Compaifiia.

Como ilustracion, mencionaré algunos de estos servicios de
suscripcion que lanzamos con éxito en los Gltimos meses, y que han
podido ver en la pelicula proyectada antes de la Junta:

Por ejemplo,

- una categoria premium de Lycos Finance, que consiste en una
oferta muy especializada dirigida al inversor interesado en contar
con la mejor informacién en su toma de decisiones financieras,

- el servicio Lycos Insite de pago por inclusién en nuestro buscador,

-y tambien, a peticion de nuestros usuarios, en nuestras
herramientas de disefio y hospedaje de paginas personales Tripod
y Angelfire, ofrecemos suscripciones para guienes no estén
interesados en que aparezca publicidad en sus paginas.

Los citados se suman a una amplia oferta de servicios de pago en
distintos paises, de los que pueden ver agui una muestra con sus
tarifas respectivas.

Siguiendo la misma linea y con el objetivo:

- de potenciar la integracion de los contenidos;

- de incrementar el alcance de su audiencia

-y de aumentar el nivel de fidelizacion de los usuarios por medio de
servicios y contenidos de valor afadido,

Terra Lycos ha firmado durante 2001 importantes alianzas

estratégicas y comerciales con compafiias lideres en sus mercados,

- como laya mencionada con Unilever;

. con Visa, para proporcionar a empresas Yy consumidores de
Latinoamérica, seguridad en 1a gestion de cobros y pagos en
Internet;
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. con Apple, para compartir tecnologias en las areas de creacion y
difusién de contenidos a través de Internet;

- con e Bay, para integrar todos sus productos en Lycos Subastas en
Estados Unidos;

. e igualmente con Interliant, Coca-Cola, TPI del Grupo Telefonica,
LanChile o Bancomer, del BBVA, en Méjico, entre otras.

Esta misma politica se esta siguiendo en el presente ejercicio 2002,
como lo demuestra la firma con Fox Sports de una alianza estratégica
que ha creado uno de los canales de deportes mas completos Y
sugerentes de Internet, con una de las mas altas audiencias en
Estados Unidos.

Finalmente y para cerrar el cuadro que les expuse en un Principio,

nuestra labor se ha completado con la continuidad de la estrategia de

la compafiia en lo que a alianzas y adquisiciones se refiere, pudiendo

destacar las compras de

- Raging Bull, sitio web de finanzas puntero en Estados Unidos;

- Maptel, proveedor de servicios de cartografia digital en Espana

. o DeCompras.com, una de las primeras compariias de comercio
electronico en Mexico,

- asi como la materializacion de nuestra citada participacion del 49%
en el banco Uno-e.

-0-0-0-0-0-0-0-

Pues bien, Sefioras y Sefiores Accionistas, este enfoque estratégico,
junto con el desarrollo posterior que les he descrito a ustedes, ha dado
sus frutos y puedo decirles con orgullo que 2001 ha sido, en primer
lugar, el afio de \a consolidacion de la integracion de Terra Lycos, hoy
en dia una de las redes de Internet mas visitadas en Estados Unidos,
Canada, Europa, Latinoamérica y Asia. con presencia en un total de

43 paises.

Esta privilegiada posicion se refleja en una red de portales que
combinan servicios y contenidos de caracter local, con la oferta en
Internet mas completa a nivel mundial.

De nuestra presencia en L atinoamérica podemos destacar Su
espectacular crecimiento de ingresos y su mejora de rentabilidad.
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Terra Lycos es actualmente la compafia de Internet con mayor
presencia en América Latina, situandose entre los primeros puestos
en quince paises de aquel area y ha sido pionera en e} desarrollo de
productos de acceso adaptados a las necesidades de cada mercado,
con servicios de comunicacion y contenidos de valor afiadido, asi
como en la provision de una oferta integral de marketing Unica en la
zona.

En Espafa, los distintos estudios de audiencia y de trafico coinciden
en sefialar que Terra ha consolidado en 2001 su posicion de lider, con
una cuota de mercado del 64%, y se ha constituido como el referente
de banda ancha, con el lanzamiento de la Zona Multimedia y ADSL
Plus, segun ya hemos dicho.

En Norteamérica, ademas de mantener el liderazgo ya adquirido en
Canada, Terra Lycos cuenta en Estados Unidos con una red puntera
de sitios web, que la consolidan como a cuarta compafiia de Internet
en el pais, con un crecimiento en 2001 similar al total de ia audiencia
de Internet en Espaia, sin dejar de mencionar los pasos importantes
que se han dado en la comunidad de habla hispana, con mas de 40
millones de personas, para la que Terra Lycos es la marca preferida,
segun el Estudio de Uso de Internet realizado por la institucién Roslow
Research. Sin duda, el mercado hispano norteamericano tiene un
enorme potencial, y Terra Lycos esta en una posicion de privilegio
para abordarlo.

En el mercado europeo, Terra Lycos cuenta con Bertelsmann como
socio estratégico en Lycos Europe, con una posicion destacada en un
total de catorce paises.

A su vez, Terra Lycos es una de las primeras empresas de Internet en
Asia, especialmente en Corea y Japon. Al citar a estos dos paises,
aprovecho la ocasion para invitarles a que sigan la cobertura especial
del proximo campeonato mundial de fotbol, que Terra Lycos
retransmitira en banda ancha.

-0-0-0-0-0-0-0-

Tras mi exposicion acerca de la estrategia, realizaciones Y
posicionamiento de Terra Lycos, veamos algunos indicadores



operativos para evaluar los resultados obtenidos. Hemos terminado
2001 con un total de 4.700.000 suscriptores de acceso y servicios de
portal, de los que 1.700.000 son de pago, dicho nimero aumento un
55% en relacién con el afio anterior, como ya les comenteé.

Nuestra apuesta por la banda ancha se ha visto coronada por el éxito
de nuestros productos ADSL en mercados como Espafia y Brasil
principalmente, con lo que hemos incrementado nuestra cartera de
clientes un 471%, hasta alcanzar un total de 233.000, y situarnos
como referente en este servicio.

Por lo demas, la Compafiia alcanzé un promedio de 500 millones de
paginas vistas al dia, un 43% mas que en 2000, lo que significa ser
uno de los sitios mas visitados a nivel mundial, y poder ofrecer a
nuestros anunciantes una enorme capacidad para llegar a su pablico
objetivo.

Nuestra audiencia ha seguido creciendo y el numero de usuarios
unicos a finales de 2001 fue de 111 millones al mes, un 18% mas que
el afio anterior. Para que nos entendamos, se trata de 111 millones de
personas que acceden al menos una vez al mes a nuestros portales,

Por 1o que se refiere a los resultados financieros del ejercicio 2001,
que figuran en el Informe Anual que se les ha entregado y que se
someteran a su aprobacion, quiero explicar en primer jugar que, para
tener una vision mas clara de la mejora de la compafiia, baso esta
exposicién en comparar cifras proforma de los resultados de 2000, es
decir, asumiendo la suma de las dos compafiias, exTerra y exLycos,
desde el 1 de enero hasta el 31 de diciembre de 2000.

Hecha esta aclaracion, debo de destacar con satisfaccion que, a pesar
de la dificil situacion del mercado a lo largo de todo el afio y muy
especialmente durante el dltimo cuatrimestre, segln les he sefialado,
nuestros ingresos experimentaron un gran aumento, un 22% con
respecto al afio anterior, 0 un 24% si hacemos la comparacion en
suros constantes, hasta totalizar los 694 millones de euros, mas de

115.000 millones de pesetas.

Es importante subrayar el equilibrio existente en la procedencia de
dichos ingresos, tanto geografica, pues un 49% proviene de Espaha y



Latinoamerica y el 51% restante del otro gran area, Estados Unidos,
como de negocio, dado que el 65% procede del negocio de media,
que incluye publicidad, suscripciones a distintos servicios de portal y
comercio electronico, y el 35% restante proviene del negocio de
acceso y servicios de comunicacion.

Pero al mismo tiempo, una cuidada y escrupulosa politica de
contencion del gasto, ha logrado que los costes fijos se reduzcan un
16%, lo que se traduce en un ahorro durante el ejercicio de 103
millones de euros, mas de 17.000 millones de pesetas, sin impactar
negativamente en el crecimiento.

Como recordaran ustedes, en la Junta de Accionistas del afio pasado
les anuncié el lanzamiento de una iniciativa corporativa, destinada a
reducir costes y a mejorar la calidad de los procesos de negocio,
denominada Seis Sigma, con el objetivo de mejorar cualquier producto
o servicio que ofrecemos a nuestros usuarios.

En este marco de innovacion y mejora continua, no puedo dejar de
mencionar el papel decisivo que desempefian las personas que
trabajan en Terra Lycos. En cualquier empresa, pero de forma mas
relevante en aquéllas como la nuestra, es vital cultivar, desarrollar y
transmitir activos intangibles como el talento y el conocimiento, para
ser capaces de lograr ventajas en un entorno tan cambiante Yy
competitivo.

Con este objetivo, en Terra Lycos hemos impulsado, COmMO
complemento a ofras actividades de formacion vy desarrollo, la
ensefianza on-line, en la que esta integrada Educaterra, con mas de
150 cursos en areas como Nuevas Tecnologias, E-Business, ldiomas,
Finanzas o Técnicas de Gestion, a las cuales pueden acceder todos
los empleados de la compafiia, con asesoramiento de tutores y
expertos en las distintas materias. Terra Lycos es una de las pocas
compaiias que facilita sl acceso a la formacion a todos los
componentes de su plantilla.

En esta linea, durante este afio 2002, los 2.800 empleados de la
compafiia estaran formados en la metodologia de calidad y procesos
Seis Sigma, liderados por un grupo de mas de doscientos empleados
de Terra Lycos, que ya han recibido una formacion intensiva al
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respecto en las distintas partes del mundo y que ya han mejorado
nuestra operativa empresarial.

-0-0-0-0-0-0-0-

El resultado operativo antes de intereses, impuestos, depreciacion y
amortizacion se conoce como EBITDA, y es la medida utilizada por los
analistas financieros para comparar de forma homogénea a las
compaifiias del sector, Yy evaluar su verdadero comportamiento
economico.

El EBITDA de Terra Lycos en el afio 2001 fue de -232 millones de
euros, lo que medido sobre el total de ingresos, se sitia en -33% y
mejora a lo largo del afno en 24 puntos porcentuales o, lo que es lo
mismo, mejoramos 91 millones de euros, 15.000 millones de pesetas,
clara confirmacion de encontrarnos en el camino hacia la rentabilidad.

En este sentido, debo destacar como, desde el tercer trimestre de
2000, cuando asumimos la responsabilidad de presidir esta Sociedad,
Terra Lycos ha conseguido mejorar trimestre a trimestre su margen de
EBITDA en 46 puntos porcentuales, desde €l -71% de aquella fecha
hasta el -25% de margen de EBITDA que sé logré en el cuarto
trimestre de 2001.

El resultado neto del ejercicio fue de -566 millones de euros, si bien es
preciso e importante aclarar que el 68% de dicha cifra, es decir, 386
millones de euros, obedece a la amortizacion del fondo de comercio
por las adquisiciones realizadas en 2000 y 2001, entre las que destaca
por su importancia la compra de Lycos.

En el tercer trimestre de 2001 se amplié de 5 a 10 afos el plazo de la
amortizacion de dicho fondo de comercio, para lograr una mejor
correlacion entre la realidad economica actual de los negocios
adquiridos y el ritmo efectivo de maduracion del sector.

De todas formas, y como ya ustedes conocen, la amortizacion del
fondo de comercio €s un mero apunte contable, sin impacto alguno en
la caja de la sociedad. Por esta razon, siempre hablamos de EBITDA,
y no de resultados netos.
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La adecuada gestion de caja también ha sido fundamental a o largo
del afio 2001, Dicha gestién nos ha mantenido en una privilegiada
situacion de liquidez, con 2.200 millones de euros en el banco al cierre
del ejercicio. Durante este afio, hemos empleado solamente 99
millones de euros en financiar el déficit de nuestras operaciones.

Por otro lado, hemos invertido en activos fijos, fundamentalmente
hardware y software, 113 millones de euros, la mitad que en el afio
2000, y otros 260 millones de euros en las adquisiciones que hemos
mencionado y en promover participaciones en compafiias conjuntas.

-0-0-0-0-0-0-0-

A la vista de los datos que les he facilitado, queda claro que Terra
Lycos se decanta como una empresa referente en su sector y de
ambito mundial con fuerte implantacion local, con unos servicios
innovadores y una clara andadura hacia una rentabilidad sostenible.

No estamos hablando de expectativas o de falsas ilusiones, sino de un
caso real de lograr, en un solo ejercicio, un aumento de ingresos de
123 millones de euros, mas de 20.000 millones de pesetas y una
reduccion de costes de 103 millones de euros, mas de 17.000
millones de pesetas, objetivos que cualquier empresa diligentemente
gestionada y administrada presentaria con satisfaccibn como un gran
éxito.

Todos los indicadores muestran que estamos én un mercado muy
atractivo y con gran potencial de crecimiento. Se espera:

- que la poblacion internauta mundial para 2003 supere l0s 650
millones, con un crecimiento del 44% sobre 2001;
- que el numero de usuarios de banda ancha se aproxime a los 60

millones

-y que los ingresos por publicidad se incrementen en un 80% en el
afio 2003, hasta alcanzar los 14.500 miliones de dolares. Sin duda
son expectativas alentadoras, que han de confirmarse en el futuro.

Por lo que se refiere al actual afio 2002 y con la prudencia que
queremos mantener en todo momento de nuestra gestion, las
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previsiones de la Compafiia apuntan a unos ingresos en el rango de
720-780 millones de euros, con un margen de EBITDA de -15 a -19%,
lo que nos podria llevar, en el caso de alcanzar la parte alta del rango,
a un EBITDA positivo antes de finalizar el presente ejercicio.

Ante tal realidad de la evolucion de los resultados econdmicos y tan
prometedoras perspectivas de negocio, es dificil comprender el
comportamiento de la accién en el mercado de valores.

Por ello, y dado que es un tema que nos preocupa enormemente tanto
a ustedes como a nosotros, quisiera también hacerles llegar algunos
comentarios acerca de la evolucién del precio de la accion, y las
variaciones existentes con respecto a la (ltima Junta General de junio
del afio pasado.

Como he sefialado, el panorama macroeconomico de 2001 empeord
de forma muy significativa en la segunda mitad del afo, o que ha
impactado en las expectativas del mercado de valores en general, ¥
de nuestro sector sin excepcion en particular. Todo ello ha tenido su
reflejo en las cotizaciones de las empresas de internet, ya que no
hemos permanecido inmunes.

Sin embargo, mientras nuestra accion ha bajado desde la fecha de la
pasada Junta General, su compoartamiento ha sido mejor que el
Nasdaq de Nueva York, el Ibex 35, 0 el Nuevo Mercado de Madrid, sin
extenderme en otros sectores méas estables y mas dafiados aun que el
nuestro en el valor de su accion.

En suma, si el afio 2000 fue negativo para las empresas de Internet,
2001 Io ha sido para todo el mercado mobiliario en general.

Con las cifras en la mano, quisiera subrayarles que, en lo que se
refiere a capitalizacion bursatil, seguimos siendo la quinta compafiia
del mundo en nuestro sector, hemos reducido las diferencias con tres
de las cuatro sociedades que nos preceden y tenemos un 40% del
valor de la empresa en el banco. Por lo que respecta al
comportamiento de la accion desde su salida a Bolsa, SeqQuimos
siendo la compafia que refleja una mejor evolucion,
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Sinceramente, creo que nuestra accion se ha visto afectada por el
retroceso del mercado econdmico en general, |y por el de la
tecnologia e Internet en particular, especialmente en Estados Unidos,
a lo que se ha sumado la crisis argentina, a pesar de que el impacto
que tiene nuestra operacion en este pais es inmaterial, dado que so6lo
representa el 0,5% de nuestro negocio, pero que, sin duda, ha
afectado al valor de la accion.

Me atreveria a asegurar que, en el futuro, e mercado no va a
descontar tanto expectativas como las realidades de la evolucion del
negocio, y mas temprano que tarde el inversor olvidara las alegrias del
sector en el pasado y reconocera el sdlido valor de Terra Lycos, que
debera realizar una evolucién positiva, tan pronto como mejore el
escenario macroeconomico internacional,

Déjenme recordarles que para nosotros es importantisima la
comunicacion con ustedes, los accionistas, y que Sus opiniones y
comentarios seran siempre bien recibidos, a través del teléfono 900,
que tenemos a su entera disposicion en la Oficina del Accionista para
atenderles personalmente, y a la que también pueden dirigirse por
correo electronico o por carta, a su mayor comodidad.

-0-0-0-0-0-0-0-

Sefioras y Sefiores Accionistas: A lo largo de mi exposicion, he
querido transmitirles mi convencimiento de que formamos parte de
una empresa que, a pesar del entorno poco propicio, del mercado
voluble y de! sector aun no maduro, ha sabido capear con tesobn y
confianza los temporales adversos, hasta ofrecer hoy una Terra Lycos
con solidos cimientos en su estructura empresarial, que mejora en
rentabilidad mediante el crecimiento de sus ingresos, NUEVOS Y
diversificados, y la eficiente gestion de sus costes: que goza de una
fuerte posicion financiera y una solida organizacién; con proyeccion
mundial y notable implantacién local; con productos, servicios Y
contenidos pensados para el cliente y con socios y aliados que gozan
de reconocimiento y prestigio internacional.

Para finalizar, solo me queda destacar, al igual que hice el pasado afo

y lo haré siempre, las claves de este desarrollo empresarial tan
positivo que esta llevando a cabo la Compania.
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Por un lado, Telefénica, como accionista de referencia, ha respaldado
y animado cada una de nuestras iniciativas y actuaciones,
demostrando en todo momento ilusién y confianza en nuestro
proyecto, y ejecutando una politica de sinergias del Grupo, que nos
han proporcionado grandes oportunidades de crecimiento y ahorro en
el coste de servicios, contenidos, publicidad y tecnologia, por lo que
vaya desde aqui nuestro mas sincero agradecimiento.

Y no es menor mi gratitud a todos 0s empleados de la compafiia, que
sin duda alguna son nuestro principal activo y que, en un ano
especiaimente duro y dificil, han sabido asimilar la mayor fusion de
empresas que ha habido en este sector, se han acoplado
perfectamente a la reorganizacion que efectuamos a lo largo del afio,
que ha resultado un acierto ya imitado por otras empresas, al
estructurarnos en unidades estratégicas de negocio, unidades
geograficas y funciones de apoyo global, lo cual, gracias a su esfuerzo
y entrega, ha resultado efectivo, vV, ademas, han aplicado con
entusiasmo y espiritu proactivo los nuevos sistemas de mejoras que
acometimos, todos ellos coronados por el éxito.

Quiero aprovechar la ocasion para agradecerles a ustedes,
accionistas y duefios de esta compaiiia, la confianza depositada en
nosotros, asi como expresar a los miembros del Consejo de
Administracion mi satisfaccion por su inmejorable disposicion para
compartir 1as responsabilidades de la administracion de la sociedad.

No puedo obviar tampoco mi reconocimiento a clientes, SOCIOS Y
usuarios, quienes, con su eleccion, constantemente nos animan a
superarnos para ofrecerles nuestros mejores servicios.

Terra Lycos no es una quimera empresarial. Es ya una realidad
econémica tangible, que permite albergar las mayores esperanzas de
un futuro brillante y de éxito, futuro que quisiera compartir con
ustedes, dado que, si nos han prestado su confianza en momentos de
zozobra, es justo que desee que participen en una compafiia que, dia
a dia y sin vacilaciones, se encamina hacia los umbrales de la
rentabilidad que todos deseamos.

Muchas gracias
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