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Hohe Bedeutung des Heimmarktes Schweiz
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" |nvestment Banking Schweiz
= Asset Management Schweiz

= Private & Business Banking

- 219 Privatkunden Geschaftsstellen?

- 47 Private Banking Geschéftsstellen?
- 36 Firmenkunden Standorte (KMU)

1) Inkl. 33 Neue Aargauer Bank Filialen
2) Inkl. 13 Tourist Spots

CREDIT SUISSE

Region Schweiz

K O
gZunch ! Rl

= Region mit diversifiziertestem
Geschaftsportfolio aus Investment
Banking, Asset Management und Private
& Business Banking

= Acht Sub-Regionen mit regionalem
Leiter und Management Team

= Mehr als 20'000 Mitarbeiter (inkl.
Corporate Center Funktionen)

" Rund 2 Millionen Individualkunden &
100'000 Firmenkunden

= Anhaltend hoher Zufluss von

Neugeldern von CHF ~15.1 Mrd.
- Wealth Management Clients

CEO Credit Suisse Schweiz
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~7.3 Mrd.
- Corporate & Institutional Clients ~7.8 Mrd.



Region Schweiz mit bedeutendem und stabilem Beitrag

.

Nettoertrage: Region Schweiz Nettoertrage: nach Geschiftsbereichen
(Per 9M10, CHF Mrd.) 100% = CHF 6.4 Mrd.; 9M10
8.8 g Asset
Management

Q4 2.1 Investment 8%

Banking
6.7 6.4
Qs 2.1 20
Q2 283 29
Corporate &
Q1 Institutional Wealth
Clients
Management
2009 9M 2010 Clients CH"

1) Wealth Management Clients umfasst die Individualkunden, inklusive Affluent, HNWI
und UHNWI Klienten

CREDIT SUISSE
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Region Schweiz mit diversifiziertem Geschaftsportfolio
Nettoertrag der Region Schweiz nach Geschéaftsbereichen?

" Fiuhrende Position im
Markt mit Inst./Priv.
Anlegern (Index / ETF,
Immobilien, CSA,

traditionelle Investments)

1

= Starke Produkt-
innovation &
-entwicklung (z.B.
LivingPlus, index-
basierte Mandate)

= |BD: Marktfiihrer in der
Schweiz

" |IB Trading: Fihrende
Marktposition in Fixed
Income and Equity Cash

= Umfassend integriert in
die One Bank mit Fokus
auf PB Kunden

Asset
Management

Investment
Banking

Corporate &
Institutional
Clients

Wealth
Management
Clients CH

®* Fihrende Marktposition in einer Reihe von
Marktsegmenten, aufrecht erhalten und erweitert

wahrend der Krise

= Key Enabler fiir die integrierte Bank —
massgeblicher Beitrag zu Revenues, NNA & IB-Flow

® Unique Selling Proposition im Schweizer Markt

Herausragende Beratung
und Lésungen fir die
Bedlrfnisse der Kunden

Fokus auf Servicequalitat

Hohe Kundennadhe dank
dem breiten Filialnetz

Fortwahrendes
Kundenvertrauen,
reflektiert in positiven
NNA-Zuflissen

Ausgezeichnete
Marktposition bei den
vermoégenden Kunden in
der Schweiz, unter
Ausnltzung des gesamten
CS Know-how

Branchenfiihrende
Regularien hinsichtlich
Compliance und
grenzuberschreitendem
Geschaft

1) 100% = CHF 6.4 Mrd.; 9M10
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Management Region Schweiz

(o o]
Credit Suisse
Schweiz

Hans-Ulrich Meister

Neue Aargauer Bank Economic
Research
Josef Meier Martin Neff

Investment Asset Private Banking Corporate & Private Clients Corporate & COO Region Credit Risk
Banking Management Schweiz Institutional Schweiz Institutional Sales Schweiz/ Management
Schweiz Schweiz Clients Business Support

Schweiz PBB Schweiz
Marco llly o .
Hansruedi Stadler Gerhard Fusenig Rolf Bogli Barend Fruithof Hanspeter Hansruedi Stadler Reto Isenegger Daniel Sonderegger

Kurzmeyer
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Grosses Potential in der Zusammenarbeit zwischen den
Geschaftsbereichen

Divisionsiibergreifende Zusammenarbeit

Private Banking CH

o Differenzierendes, hochwertiges Produkteangebot fiir
Wealth Management Clients PB-Kunden (z.B. Mandate, alternative Anlagen)

; Massgeschneiderte L6sungen fir UHNWI- und
'HNWI- & UHNWI-Kunder ™ Geschéftskunden (z.B. Corporate Finance/M&A)

€ zusitzliche Ertriige durch Securities Lending

iAfquent-Kunden _ Ertrage aus der divisionsiibergreifenden
imit AuM < CHF 1 Mio. Zusammenarbeit von CHF 1.4 Mrd. in CH (9M10)

{}

Zusammenarbeit innerhalb des Private Banking CH

o Weiterentwicklung von Affluent-Kunden ins (U)HNWI-

Corporate & Segment
Institutional Clients Hoherer Anteil am Kundenvermégen durch Empfehlungen
e und Vermittlungen (z.B. geschéftliche Seite von
Privatkunden)

G Umfassende Beratung in der Nachfolgeplanung

Win-win-Situation fir Kunden (umfassende Losungen) und Credit Suisse (zusatzliches Geschaft)

CEO Credit Suisse Schweiz
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Agenda

" Vorstellung Privatkundengeschaft Schweiz
= Wie wir mit unseren Kunden zusammenarbeiten

" Exkurs Hypothekargeschaft

Leiter Privatkundengeschéft Schweiz
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Agenda

" Vorstellung Privatkundengeschaft Schweiz
= Wie wir mit unseren Kunden zusammenarbeiten

" Exkurs Hypothekargeschaft

Leiter Privatkundengeschéft Schweiz
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Privatkundengeschaft Schweiz — drei Geschaftsfelder

Privatkundengeschaft Schweiz

J \ \ \
- Kerngeschaft: 1,3 Millionen Retall- und 3 \\
vermogende Privatkunden 1\ \\
BANK-now | B
- Fuhrender Anbieter von Privatkredit und Auto- i
Leasing in der Schweiz (Tochtergesellschaft o \ a
zu 100% der Credit Suisse Group) ' \
Swisscard Py N\
- Kreditkartengeschaft: Fuhrender -
Kreditkartenherausgeber in der Schweiz 7
(Joint Venture zwischen Credit Suisse und
American Express)

CREDIT SUISSE
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Privatkundengeschaft Schweiz — Facts & Figures

" 1,3 Millionen Privatkunden mit
- Vermogenswerten bis zu CHF 1 Mio.

- Hypothekarvolumen bis zu CHF 2 Mio.

= Kundenkontakte

- ca. 30'000 pro Tag am Schalter
- ca. 6000 Anrufe bei der CS Line pro
Tag
® Anbieter von einem schweizweiten
Premium-Service und -
Produktangebots, schweizweite
Filialprasenz:
- 186 Filialen (exklusive NAB)
- Wichtiger Ausbildner von:
- 2300 Mitarbeitenden
- 280 Lernenden
- 50 Mittelschulabsolventen

CREDIT SUISSE

Key Figures

2010 Sept. 2009 Sept.

YTD YTD Entwicklung
in Mio. CHF
Sllilzss- 104'189 107'934 -3.5%
Volumen
NNA 2'026 1'166 + 151%
Hypotheken 1'032 665 +55%
Volumen
Kunden- 4'001 1'016 + 294%
vermittlung

Leiter Privatkundengeschéft Schweiz
November 2010
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BANK-now — Facts & Figures

BANK-now, gegriindet Anfang 2007:

- Zusammenschluss der ehemaligen

Credit Suisse Geschéaftsbereiche Ausleihungen (in CHF) ca. 3 Mia.
Privatkredit und Leasing sowie der City Gewinn nach Steuern 2009 (in CHF) 59.4 Mio
Bank AG
. Anzahl Kunden 150'000
" In der ganzen Schweiz tatig
. . . Anzahl Mitarbeitende 300
" Vertrieb erfolgt uber ein zentrales
Kundenzentrum (Horgen):
- 21 eigene Kleinfilialen sowie tber 4000
Vertriebspartner Marktanteile
[ | a
Strategle. Privatkredit (Nr. 2 in der Schweiz) 32.8%
- Ausbau der fliihrenden Stellung im : : :
Autoleasing (Nr. 6 in der Schweiz) 7.7%

Bereich der Schweizer Konsum-

und Fahrzeugfinanzierung und
Profilierung als DER Spezialist auf dem
Schweizer Markt

Leiter Privatkundengeschéft Schweiz
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Swisscard — Facts & Figures swisscard
= Seit der Grindung im Jahr 1998 hat
Swisscard den Schweizer
Kreditkartenmarkt neu gestaltet: AIED NG UYen vl Mo 1
- Flachendeckendes Triple-Branding Frequent flyers/travelers Nr. 1
- Attraktive Kundenbindungsprogramme Affluent-Kunden Nr. 1
® Swisscard hat kontinuierlich Corporate- und Business-Karten Nr. 1
Partnerschaften mit bekannten Marken N T S Nr. 1
aufgebaut (Swiss Miles & More, Coop
und TCS), die allen involvierten Partnern in Tausend
substanziellen Mehrwert bieten izl eyt I Dl U

® Vertriebspartner fur die Credit Suisse
und weitere Privatbanken in der Schweiz

Leiter Privatkundengeschéft Schweiz
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Agenda

" Vorstellung Privatkundengeschaft Schweiz
= Wie wir mit unseren Kunden zusammenarbeiten

" Exkurs Hypothekargeschaft

Leiter Privatkundengeschéft Schweiz
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Aspiration — Privatkundengeschaft Schweiz

Die fuiihrende

Schweizer Bank . Qu a I itét

fuir vermogende

e 3 \Wachstum

Profitabilitit
e

-

Leiter Privatkundengeschéft Schweiz
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Leistungsversprechen — Privatkundengeschaft Schweiz

Wie wir unsere
Aspiration
erreichen wollen:

Kunde im

Mittelpunkt

Leiter Privatkundengeschéft Schweiz
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Kontinuierliche Beratung

Schritt fir Schritt an der Seite der Kunden — mit unserem strukturierten

Beratungsprozess
( Bediirfnisanalyse
Die Analyse der Bedurfnisse, der Plane und der Lebenssituation
unserer Kunden bildet den Ausgangspunkt der Beratung.

Finanzkonzept

Mit dem Ergebnis der Bedurfnisanalyse erstellen wir zusammen mit
dem Kunden das personliche Finanzkonzept und definieren
gemeinsam die konkreten Handlungsfelder.

Kunde im Kundenprofil
Mittelpunkt ‘ Das Kundenprofil besteht aus den beiden Elementen Risikoprofil und
Anlegerprofil und bildet die Basis fiir die Erarbeitung der Strategie im
nachsten Schritt.

Strategie
Die in den ersten drei Schritten gewonnenen Erkenntnisse werden
der richtigen Strategie zugeordnet.

Umsetzung
Wir unterstitzen die Kunden professionell bei der Umsetzung der
| getroffenen Entscheide.

S, trategie

Leiter Privatkundengeschéft Schweiz
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Kontinuierliche Beratung

Die richtigen Hilfsmittel als Differenzierungselemente

Wihrend der Beratungsheft, Gesprachs-
| Beratung leitfaden fiir einen strukturierten
Ablauf:

— Sichert einheitliche Qualitat und
bedurfnisorientiertes Vorgehen fir
den Kunden und den Berater

Nach Beratungsbericht, Basis fiir die —= =

der Beratung Erarbeitung von individuellen m —
Losungen: e
— Umfassend, transparent und e —

Do e o

nachvollziehbar B -

Leiter Privatkundengeschéft Schweiz
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Beratungsheft: Bedurfnisanalyse/Strategie/Kundenprofil

L~ Ry N
- _— i

St
T g
1 Bediirfnisanalyse 2 Finanzkonzept 3 Kundenprofil - Anlagen/Vorsorge
Advesse Jahrliches Einkemmen Jahiiche Ausgaben Jahrliche Sparquste Risikofahigkeit Risikobereitschaft
(Einkemmensiberschuss/-defzit)
E-Mail Zeithorizont < 3.dabre 3 Erfahrung Heine 1
— - Wéie viele Jahre werden Sie aller 2 3undg Stabee € Uoar wie viske Jahre Erfsbeung mit 1bis 2 Jahre 2
Telsfon Erreighbarkeit orausticht rach ksre Mitlsl aus > Bundg Blabe O fiskchehafteten Arbgen wie Adien,  3bis 5 Jabre ]
Clent Frofie, Base Dsa. Ihren feeien Anlagen bendligen? = Bund £ 12 Jahee 12 Dertaaten, afemativen Anlagen etc. s 16 Jatre. a
Firsncl Concaptma & Spandngs [ L - Clent Pre R Prfis L s 15 setigen Sie? =16 Jobe M
Persénliches Umnfeld Ihre Pline
. . . ARersvorsorge Ungeniigend 1 Interesze Mie 1
g 5.5,2. vﬂsygap,a,, Anlagen Verbindlichkeiten e s = N Verilgon S i & 2
forsorgepian = il
optimieren Institut | Gebundene Anlagen Betrag | | | Verbindlichkeiten/Pline Betrag Cort Wk R Sl 3 O 22 e H
0 Vermegen neu {rwackgsbunden 2ur Decku Cone w“ Rtk 0 R .
ausrichten entsprechendsr Verbindiichisiten / Fiéns) ilina B Hghct
2 ?E:?r::“mg Verhilinls freier Anlsgen <0% 1 Ervartungen Nein 1
[oroersien 20%ud<40% 2 Hakien Sie Akfien nghisSy fircie  Ehes richt 2
0 Vermégen weitergeben
By =0%und<E0% 3 altrakliste Ariagekalzgorie? Urerkzchiozzzn 3
o ————— xi0 260% und < S0% 4 Eherjn 4
[ — Now anayas Cotacts b =% 5 Ja 5
Berufliches Umfeld Ihre Pline
Kompensation von Verlusten < 2% 1 Risikobewussisein Heine Ineslition 1
[ Studium und Berfs- | Themen = 2%uwde 6% 2 Die ervearlets (sber nichl garanfierts)  Weriger als 50 % 2
einstieg Jakriche = BRud<10% 3 jihvichs Rerdbe siner Einzelaniage  Ewa 50% )
O Karmiere und Vermogen ?5"'“"“" MO ———— =0%ud<0% 4 e %, Nomaleraeise bewegen Mehr aks 50 % 4
aufbauen E— — g 20% 5 sich de Jatvesrenditen inrechabvon  Fast 100 % 8
0 Karere und Vermogen Foarel CorceptAsets & Lt FoncelConce s & Usios 7% und 20%. Wie viel brer Finarz -
optimieren Institut | Freie Anlagen Betrag Obrige Verbindlichkeiten Betrag Kapiatverzehrdaver < 2udahre 1 anlagen wirden Sie in ciase Anlage 20 % 27%
a = 2uwde GJahee 2 irnmstieran? a5
Freie = Bund<ciDdave O
Arlagen Jahricha - ahrecrondre
J Jusgaben Z Wund < 15 Jahre 4
oant ot s Dot s araya Cortats et = 16 dabve. 5
- Umgang mit Verusten Sofcrtiger Varkauf 1
Interessen thre Pline Urlerdeckung der Verbindlichkeiten < 75% E] e teaggeren Sie s Wert- WUnrubiger Schiaf 2
[ Unabhangigkeit und =-T5%und<—40% 6 verinderungen in Irrem Fortézic Miczentatel fir Teil dax
Spass _(G‘:"m“"'?ﬂ" = —d0% und < 0% 9§ wie zum Beiapiel eine (lemporirs) 3
O Lebensqualitit erhohen Frordaen Y100 —————— > 0Xund<0% 12 Wierisinbuszs von 90%2 Unvermeidaares Ubel 4
N Freim Arlager.
[ Ruhestand gsniessen =0% 16 Rackret
o Schwarkungen 5
Indikator fir Tief 1.0~ 1.4 Summe 10
die Risholibighell Moderal 1.5 - 2.4 Indikator fir  Tif  1.0- 1.4 Summe’S
Ml 25-34 die Risikobereil-  Moderat 1.5 - 2.4
[rS——— LT p—— Ebid 86-44 schat Mt 26-34
Clant Profis/Hctiiea & Mambieshpe [ — Institut | Ubrige Anlagen Betrag Nettovermagen Betrag Hech  4.5-80 Eriht 86-4.4
Hoch  46-50
Wehnsituation Ihre Plane
O Erstes Wehneigentum
O Wehneigertum
optimieren Risikoprofil Anlagen/Vorsorge
0 Neue Wohniriume
vervirklichen - . — — Ihr Risikioprofil wird durch den teferen dar baidsn Indiatoren (RiskofEhighet und Risikobersitschaff) bestimm
oo Corcop Azt & Lo
o OITisf ] Modsrat I Mittel DlErhant ClHoch
Total Total ok
T oot Arays Cortacs [
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Kunden im

Integrierte Losungen [ o

Anlage/Vorsorge Finanzierung

Risikofahigkeit Risikofdhigkeit
Zeithorizont, Altersvorsorge, Kompensation, Markt-, Objekt- und Personenrisiken
Verluste usw. Risikobereitschaft

Kundenprofil Risikobereitschaft Erfahrung, Zinsschwankungen, Flexibilitat

Erfahrung, Interesse, Erwartungen,
Risikobewusstsein

Risikoprofil Risikoprofil

= Festverzinslich

- Eiljko!nmens- g* ‘. n ® Konservativ
: i orientiert - [ = Ausgewo-
Strategie = S " Ausgewogen f e
* Kapitalgewinn- | _%7 e e ®* Dynamisch
orientiert e
= Aktien =
= Core-Satellite-Anlagevorschlag ® Hypothekarlésungen, basierend auf der
im INVESTnet Finanzierungsstrategie, dem aktuellen
Umsetzung * Check-up Vorsorge Zinsumfeld und den Prognosen fiir die

kommenden zwolf Monate

Leiter Privatkundengeschéft Schweiz
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Uberpriifung der Asset Allocation

Asset Classes

Core-Satellite

Asset Allocation vs. Initial Portfolio

Beispiel:

Kunde hat viel zu hohes Risiko

CREDIT SUISSE

Alterns
Liquidity Bonds Equities —— im Portfolio
Target Ah 2.0 27,0 17.0
Switzerdand Initial 2.0 o.o 23,3 . 1.
oo 2 I 2 e - ) O Profil: MEDIUM
Target Af 5.0
Europe Initial 0.0 Tatsachliches Risiko: HIGH
Action = E2] 5.0 [¥)
Corope non_EUR Teraseas o o Grund dafir ist, dass er zu viel
action B i [F] 20 [T in Aktien und zu wenig in
Target Ah 0.0 0.0 7.0 Obl- . .
Nonth Amorics Initia ) s a - igationen und alternative
sisgor 25 &2 T 2 K Anlagen investiert ist
Target Ad 5.0 o
Asia/Pacific Initial 0.0
Action = 2] 5.0 [¥) (=
Target Ah
Japan Initial
Action [+ [ [*] [ [+ [*]
Target Af 5.0 9.0 1z2.0 26.0
Mixed,f'ﬂﬂ'lers Initial 0.0 2.0 12,6 14.6
Action ¥ 5.0 I+l 7.0 I'x 0.6 K3 E‘mﬂ
Target Ad 2.0 22,0 42,0 22,0 1000
Total Initial SN 13.0 63,8 12.6 100,0
Action -2.5 19.0 [ ¥] -25.8 [*] 0.4 [ 7] ] 0.0 [¥]

Leiter Privatkundengeschéft Schweiz
November 2010
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Analysen mit dem Portfolio Risk Analyzer

Zur Beantwortung der drei wichtigsten Fragen des Kunden:

a) Stimmt meine Strategie mit meinem Risikoprofil Giberein?

Vergleich Ist- mit Soll-Risiko

Profil des Risiko des

Kunden: Portfolios:

MEDIUM HIGH
Risk Class Lo Moderage Medium EnHanced High
ol atility - k 4 ® vorgeschlagenes Portfolio
Wiarst Hist. Loss _ L J V¥ aktuelles Portfolio

Leiter Privatkundengeschéft Schweiz
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Analysen mit dem Portfolio Risk Analyzer

b) Was kann ich erwarten?

Vergleich der Volatilitat und der Rendite des aktuellen Portfolios mit ausgewahlten

Benchmarks

¥ Long Term Assumptions
Risk Return Chart

Current Portfolio Fropozed Porffalio

Expected Returns (Annualized) T2 5

Expected Volatility (Annualized) 25.4% 5.5%
10%

Er.u A \ 4
5 8%
EE.E%
|
0%
0% 10% 20% 0% 40%
Expacted Yolatiiy (annualtzed)

Current Portfollo
FropossdPortfolio

€8 Liquld Bond Index Total
Retum

Erviza Mariet Index

Hedge Fund Index CHF

Leiter Privatkundengeschéft Schweiz
November 2010
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Analysen mit dem Portfolio Risk Analyzer

c) Wie viel kann ich verlieren, wenn alles schiefgeht?

Szenario-Analyse in wilden Markten: So viel hatte das Portfolio wahrend einzelner
Krisen verloren (basierend auf historischen Daten)

¥ Scenario Analysis Ed

Black Gulfitar+ 9 Interest rate
Gulf uiart
Mond ay® " 2 menths hike series™

Zhow in Client Dutput
Current Portfolio -17.3% -19.5% 5.7 % -10.8 %
Froposed Prordfolio -G.8% ST -1.a% S3.0%

100 %

00% - .

A100% l I

200 %

200 %

400 %

S00%

E Current Portfollo
PropossdFortfbllo

CREDIT SUISSE

ot Feuz=zian Ruzzian Crisis Technology Sep 11th Zlobal
Lrigis” + 1 menth™ bubble burst® 20017 financial crisis
-2.7% 37 A% 0.8% -Z1.0% -7 4% -48 9%
0.2% 12 3% 3.1% 2 4% ST -6 3%

Leiter Privatkundengeschéft Schweiz
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Exzellenter Service

Branch Excellence: Start der Umsetzung im Jahr 2005 mit der Geschaftsstelle
Builach. Bis Ende 2010 sind 50 % der Geschaftsstellen (93) umgebaut.

® Einheitliches Erscheinungsbild

- Schaffen einer einladenden und
transparenten Atmosphare

- Klare Orientierung: Diskretions- und
Self-Service-Bereiche

- Corporate ldentity, Architekturmanual

" Floor Manager

- Begrusst die Kunden und leitet sie ihren
Bedurfnissen entsprechend weiter
(Beratungsgesprach, Schalter usw.)

- Verkauf von Standardprodukten und
Kontoer6ffnungen

- Unterstitzt Kunden bei der Bedienung der
Bancomaten

Leiter Privatkundengeschéft Schweiz
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Exzellenter Service

Respektvoller Umgang mit unseren Kunden. Vorreiter bezuglich Zuganglichkeit der
Bank in der Schweiz. Verpflichtung als guter Corporate Citizen.

Barrierefreie Kundenkommunikation
- Homepage und Direct Net (AA-Zertifikat)
- Dokumente fiir Kunden (Grossschrift/Brailleschrift)

= Rollstuhlgangige Geschaftsstellen und Biiroflachen
= Bis Ende 2010 sind 35 Bankomaten auf reduzierter Hohe eingebaut
= 350 ATM mit Sprachausgabe in DE, EN, FR und IT

= QObligatorische Schulung flr Mitarbeitende mit Kundenkontakt:

- Empfang, Security, Relationship Manager, Mitarbeitende in Geschéftsstellen,
Linienvorgesetzte

= Bis Ende Oktober 2010 sind 2000 Mitarbeitende geschult

Leiter Privatkundengeschéft Schweiz
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Kunden im

Engagierte Mitarbeitende

1 S NELL
[
e ‘ | oy
1 - t - } “'::.4: J‘* s
| S vl -
\ b 4 idi 1
: ey = 2
TRE s/ HRER = s
Kontinuierliche
. : Departements- und :
Investitionen in unsere Corporate Volunteering
) ) Unternehmenskultur
Mitarbeitenden

Leiter Privatkundengeschéft Schweiz
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Engagierte Mitarbeitende

Kontinuierliche Investitionen in unsere Mitarbeitenden

= Unsere Mitarbeitenden sind in der Beratungskompetenz Benchmark
= 10'000 Personentage Ausbildung pro Jahr
= Umfassender Test und Zertifizierungen zu:

- Beratungsqualitat in Bezug auf Risikoabklarung und -aufklarung

- Bank- und Produktekenntnisse

- Serviceverhalten

= Eintritt von Mitarbeitenden ins Privatkundengeschaft und Weiterentwicklung innerhalb des
Departements und der Bank

Anzahl zertifizierte -
Mitarbeitende: Ende 2010 Ende 2011  Ende 2012

Beratung 20% 45% 91%

Contact Center 26% 74%

Cash Service 33% 43% 72% =

Leiter Privatkundengeschéft Schweiz
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Engagierte Mitarbeitende

Unternehmens- und Departementskultur

. . ..l Verantwortun -~ E t
+ oo Conetdor et oo
" Forderung von gemeinsamen Werten im  =gEms powwmg | E——
- Hoéchstleistungen

Privatkundengeschaft Schweiz
) T
Corporate Volunteering

Seit 2008 Bestandteil unserer Unternehmenskultur. Die Partnerschaft mit 12 gemeinnitzigen
Organisationen und die Zusammenarbeit mit vielen weiteren NPO gewabhrleisten ein vielfaltiges
Angebot an Freiwilligeneinsatzen:

- Schweizerisches Rotes Kreuz - Ernst Schmidheiny Stiftung
- Procap - Stiftung Bergwaldprojekt

- Plusport - Schweizer Tafel

- Love Ride - WWF

- Young Enterprise Switzerland - Dampfbahn Furka

- Right To Play - Krebsliga Schweiz
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Engagierte Mitarbeitende

2009: Total ca. 4500 Volunteering-Tage in der Schweiz
2010: Geplant sind 5000 Volunteering-Tage in der Schweiz
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Agenda

" Vorstellung Privatkundengeschaft Schweiz
= Wie wir mit unseren Kunden zusammenarbeiten

" Exkurs Hypothekargeschaft
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Preisniveau stattlich, aber noch keine Blase

Gegentberstellung von Preis- und Einkommensentwicklung, indexiert, 1990 = 100

140

— Haushaltseinkommen pro Kopf

130 Preise Eigentumswohnungen
— Preise Einfamilienhduser

Nicht mehr nachhaltiges
120 Verhaltnis bei Ausbruch
der CH-Immobilienkrise

110 \

100
90

80 [ T T T T T T T T T T T T T T T T T T T T !
1990 1992 1994 1996 1998 2000 2002 2004 2006 2008 2010

Leiter Privatkundengeschéft Schweiz

CREDlT SUlSSE Quelle: Credit Suisse Economic Research, Wiiest & Partner November 2010
Slide 33



Ingredienzien fur eine Immobilienpreisblase

Stand heute:

" Ubermassige Liquiditat

: " Druck auf Marge
trifft zu

® [ang anhaltende Phase ansteigender Immobilienpreise

Zu wenig " Entkoppelung der Immobilienpreise von der Entwicklung
ausgepragt der Einkommen

" Ubertriebener Risikoappetit
® Hoher Anteil spekulativer Immobilientransaktionen

trifft nicht zu

" Uberschiessende Bautitigkeit und Angebotsiiberhang
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Hypothekarmarkt Schweiz

Hypothekarvolumen Gesamtmarkt 2001-2010 (CAGR + 4,9 %)

Hypothekarvolumen Credit Suisse 2001-2010 (CAGR + 6,9 %)

B Hypothekarvolumen Gesamtmarkt

= An Privathaushalte gewéahrte
Hypotheken machen einen Markt-
anteil von 75 % am Schweizer
Gesamthypothekarmarkt aus

®  Von Januar 2001 bis Januar 2010 ist

B Hypothekarvolumen Credit Suisse

050 das Hypothekarvolumen der

500 Privathaushalte in der Schweiz von

450 CHF 349 Mia. auf CHF 555 Mia.

400 gestiegen (CAGR + 4.9%)

350 = Wachstum des Credit Suisse

300 Hypothekarvolumens der Privat-

250 haushalte zwischen 2000 und 2010

200 von CHF 37 Mia. auf CHF 68 Mia.

150 (CAGR + 6,9%)

100 = Wachstumsriickgang ab dem Jahr
2007:

50

0
2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

- Gesamtmarkt CAGR + 5.3% -> 4.2%
- Credit Suisse CAGR + 8.4% -> 3.9%
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Zinsrisiko begrenzt, da Fixhypotheken weit verbreitet

Anteil der Fixhypotheken am Gesamthypothekenbestand

0%

80%
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60% —
50% —
40% —
30% —
20% —
10% —

0% . . . . . . .
1996 1998 2000 2002 2004 2006 2008 2010
Quelle: SNBE
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EUROMIONEY

2010

«Best Private Banking Services Overall»
«Best Private Banking Services Switzerland»

Zusammenfassung

Starker Partner vor Ort (186 Filialen)

Integriertes Geschaftsmodell One Bank

Klare Fokussierung auf Retail- und vermogende Privatkunden
Umfassende Wertschopfungskette

Privatkunden-
geschaft
Schweiz

Die Bedurfnisse des Kunden stehen im Zentrum
Wie wir mit
unseren State-of-the-Art-Tools zur Unterstitzung der Kundenberatung

10'000 Personentage Ausbildung mit Zertifizierungen

Kunden

.._.c. L P
EUROMONEYR
ssieecs @

«Best Global Bank»
«Best Bank in Switzerland»

Ganzheitlicher Beratungsprozess mit Fokus auf Risikoaufklarung und -abklarung

Mehr als 280 Lernende im Privatkundengeschaft, konstante Weiterentwicklung der

zusammen- Mitarbeitenden innerhalb des Privatkundengeschéfts und der Bank
arbeiten ® Engagierte Mitarbeitende (Entwicklungsmassnahmen, gemeinsame Kultur,

Volunteering)

Exkurs = Klare Kreditpolitik mit Fokus auf Tragbarkeit und Refinanzierung
®  Keine Anzeichen fir eine Schweizer Immobilienblase vorhanden

Hypothekar-
markt

CREDIT SUISSE
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Disclaimer

Das vorliegende Dokument wurde von der Credit Suisse AG erstellt. Die darin gedusserten Meinungen sind diejenigen der Credit Suisse AG zum Zeitpunkt der Redaktion und kénnen jederzeit
andern. Das Dokument dient nur zu Informationszwecken und fir die Verwendung durch den Empfanger. Es stellt weder ein Angebot noch eine Aufforderung seitens oder im Auftrag der Credit
Suisse AG zum Kauf oder Verkauf von Wertpapieren dar. Ein Bezug auf die Performance der Vergangenheit ist nicht als Hinweis auf die Zukunft zu verstehen. Die in der vorliegenden Publikation
enthaltenen Informationen und Analysen wurden aus Quellen zusammengetragen, die als zuverlassig gelten. Die Credit Suisse AG gibt jedoch keine Gewahr hinsichtlich deren Zuverlassigkeit und
Vollstandigkeit und lehnt jede Haftung fiir Verluste ab, die sich aus der Verwendung dieser Informationen ergeben.

USA: Weder das vorliegende Dokument noch Kopien davon diirfen in die Vereinigten Staaten versandt, dorthin mitgenommen oder an US-Personen abgegeben werden.

Ortliche Gesetze oder Vorschriften kénnen die Verteilung in bestimmten Rechtsordnungen einschranken. Das vorliegende Dokument darf ohne schriftliche Genehmigung der Credit Suisse AG
weder ganz noch auszugsweise vervielfaltigt werden. Copyright © 2010 Credit Suisse Group AG und / oder mit ihr verbundene Unternehmen. Alle Rechte vorbehalten.
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