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Agenda

m |nhalte der Transaktion

m Eingebrachte Kundensegmente und Vermogenswerte
— Geographische Verteilung der bestehenden Kunden
— Zielgruppe, Angebot, Beratung und Betreuungsansatz

m Pro-Forma Eckdaten der neuen Bank
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m Nachste Schritte und Zeitplan

= Q&A
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Inhalte der Transaktion (Absichtserklarung)

Aktionare + Sarasin: 57,5% AIGPB: 42,5%

+ Einbringung von Geschaftsfeldern/Kunden

Verwaltungsrat + Setzt sich aus Aktionaren zusammen, darunter J. Strahle (VRP) und
E. Leemann
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Eingebrachte Kundensegmente und Vermogenswerte

SARASIN

9‘000 Kunden im Affluent Segment
mit CHF 1,6 Mia. Kundenvermogen

70000 Kunden von
Finanzdienstleistern mit CHF 3,5 Mia.
Kundenvermogen

57,5% der
Aktien der
neuen Bank

Pro forma Werte per 31.12.2006

AIG

neue Bank

+ Plattform fur Kunden von
Finanzdienstleistern
(IFA's)

+ Direktkunden im Affluent
Segment

Private Bank

48‘000 Kunden im Affluent Segment
mit CHF 1,3 Mia. Kundenvermogen

110000 Kunden von
Finanzdienstleistern mit CHF 1,7 Mia.
Kundenvermogen

42,5% der
Aktien der
neuen Bank



Geographische Verteilung der bestehenden Kunden und Vermogen

~ 97% der Kunden und Vermogen stammen aus nur drei Landern;

die eingebrachten Geschaftssegmente erganzen sich ideal!

-

\Sarasin AIGPB

90%

Schweiz

7%

/ Deutschland

90%

3%

Pro forma Werte per 31.12.2006

| |
Sarasin AIGPB /

Osterreich

7%

3%
s .

Sarasin AIGPB /

~




Zielgruppe und Angebot

= Zirka 15% aller Haushalte in Europa und rund 60% der Vermogenswerte bilden die
Zielgruppe der neuen Bank im Affluent Segment

= Die neue Bank bietet eine offene Produkteplattform, eine hohe Service- und
Beratungsqualitat und die Moglichkeit der Individualisierung der Angebote und
Dienstleistungen (Segmentangebote und white labeling)

= Die private Vorsorge ist ein zusatzlicher Angebotspfeiler, der weiter an Bedeutung
gewinnen wird

=  Grosse Wachstumsdynamik aufgrund der Zusammenarbeit mit Finanzdienstleistungs-
Konzernen



Effiziente, unabhangige und qualitativ gute Beratung und Betreuung

= Die bestehende erfolgreiche Zusammenarbeit mit den grossen Finanzdienstleistern in Europa
stellt eine effiziente und unabhangige Beratung und Betreuung dieser Kunden sicher.

VERSICHERUNG

1

R
Ioranabhingiger Finabzoptmierer 8700 Kuesnacht
Auflage 12x jéhrlich 7'051
1063053 / 224.3 / 45'510 mm2 / Farben: 3 Seite 37  01.10.2005

FINANZBERATUNG: Qualitit der Beratungsgespriche in Kundentest

Verdikt der Kunden

Wer als Privatperson eine allgemeine Finanzberatung
erhalten mochte, wendet sich am besten an AWD,
UBS, Generali oder die Winterthur. Diese vier schnei-
den in einer Erhebung am besten ab.

Quelle: Schweizer Versicherung 1.10.05
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Pro-Forma Eckdaten der neuen Bank

Pro forma Werte 31.12.2006
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Abgrenzung der Kundengruppen zwischen Bank Sarasin, AIGPB und der

neuen Bank

Kundengruppe

Angebot / Anbieter

Kundenvermogen

Individuals

,,Private Banking“

,, Wealth Management*

NI

Private Bank SARASIN

> CHF 500‘000

Affluent Kunden
und Kunden von
IFA‘s

,,Guided Banking*“

a>

< CHF 500000
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Neue Bank - Differenzierungsmerkmale zum Wettbewerb

Vorteile der neuen Bank

Effizienz dank Trennung Vertrieb
und ,,Banking“

Hoéhere Kundenbindung liber
breiteres Produktangebot und
Beratung und Betreuung

Standing und Internationalitat der
Aktionarsbanken

lllustrative Positionierung / nicht abschliessend

- -<

7 Zielposition der
neuen Bank ;

“Guided Banking”

/ Universal- und Gross-

\ Banken K

Vorteile der neuen Bank

Effizienz dank Trennung Vertrieb
und ,,Banking“

Fokus auf ein Zielsegment

Unabhéngigkeit des Angebots
(Beratung, Produkte)
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Marktposition, Ausrichtung und Zielsetzung der neuen Bank

Marktposition

« Fuhrende Bank in der Schweiz fur
Kunden von Finanzdienstleistern (IFA’s)

+ Starke Position im Direktkundengeschaft
. ,State of the art” IT-Plattform / E-Banking

+ Optimierte Kosten durch Skaleneffekte
und Einkauf von Services bei Aktionaren

+ Erstklassiges Standing dank Aktionaren
(Rabo / Sarasin und AIG)
A

~

(&

>

Fokus auf Zusammenarbeit mit grossen
IFA‘'s (AWD, OVB, ..)

Ausbau der Geschaftsaktivitaten in (Ost-)
Europa

Aktive Partizipation im Konsolidierungs-
prozess in der Schweiz (M&A)

,Can do“ Mentalitat im Management und bei
Mitarbeiter/Innen

——

Verdoppelung der eingebrachten Kundenvermogen in den ersten drei Betriebsjahren
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Zeitplan

m 9. Juli

= ab 9. Juli

m Spatestens
Ende 2008

Information der Mitarbeitenden und der Offentlichkeit

Detailplanung weitere Umsetzung

— Erarbeitung der Vertrage

— Erarbeiten eines detaillierten Business Plans

— Festlegen des Namens und der Standorte der neuen Bank
— Einreichung Gesuch um Bankenlizenz bei der EBK

Aufnahme des Betriebs und Konsolidierung der Kundendaten auf
neuer IT Plattform
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