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Die in diesem Dokument erwähnten Finanzprodukte sind derivative Finanzinstrumen-
te. Sie qualifizieren nicht als Anteile einer kollektiven Kapitalanlage im Sinne der Art.
7 ff. des Schweizerischen Bundesgesetzes über die kollektiven Kapitalanlagen (KAG)
und sind daher weder registriert noch überwacht von der Eidgenössischen Finanz-
marktaufsicht FINMA.Anleger geniessen nicht den durch das KAG vermittelten spezi-
fischen Anlegerschutz.

RECHTLICHER HINWEIS
Diese Publikation dient nur zu Informationszwecken und stellt weder eine Empfehlung zum
Erwerb von Finanzprodukten noch eine Offerte oder Einladung zur Offertstellung dar und ist
kein Research. Alle Angaben sind ohne Gewähr. Bei Produkten, welche nicht unter COSI®
begeben werden, sind die Anleger dem vollen Kreditrisiko der Emittentin [resp. der Garan-
tiegeberin] ausgesetzt. Die gemachten Angaben ersetzen nicht die vor dem Eingehen von
Derivategeschäften in jedem Fall unerlässliche und an der Kundensituation ausgerichtete
Beratung durch einen Finanzberater.
Diese Publikation stellt keinen vereinfachten Prospekt im Sinne des Art. 5 KAG sowie keinen
Emissionsprospekt im Sinne des Art. 652a OR resp. 1156 OR dar. Die massgebende Pro-
duktdokumentation kann direkt bei Leonteq Securities AG unterTel. +41 (0)58 800 1111, Fax
+41 (0)58 800 1010 oder über E-Mail termsheet@leonteq.com bezogen werden.
Verkaufsbeschränkungen bestehen für den EWR, Hongkong, Singapur, die USA, US
persons und dasVereinigte Königreich (die Emission unterliegt schweizerischem Recht).
Die Performance der den Finanzprodukten zugrunde liegenden Basiswerte in der Vergan-
genheit stellt keine Gewähr für die zukünftige Entwicklung dar. DerWert der Finanzprodukte
untersteht Schwankungen des Marktes, welche zum ganzen oder teilweisen Verlust des
Investments in die Finanzprodukte führen können. Der Erwerb der Finanzprodukte ist mit
Kosten/Gebühren verbunden. Leonteq Securities AG und/oder ein verbundenes Unterneh-
men können in Bezug auf die Finanzprodukte als Market Maker auftreten, Eigenhandel be-
treiben sowie Hedging-Transaktionen vornehmen. Dies könnte den Marktkurs, die Liquidität
oder den Marktwert der Finanzprodukte beeinträchtigen.
Eine Wiedergabe – auch auszugsweise – von Artikeln und Bildern ist nur mit Genehmigung
von Leonteq Securities AG gestattet. Jegliche Haftung für unverlangte Zusendungen wird
abgelehnt.
© Leonteq Securities AG 2016. Alle Rechte vorbehalten.

VORZEITIGE RÜCKZAHLUNG
An den jährlichen vorzeitigen Rückzahlungstagen hat die Emittentin das Recht, das Produkt zu 100% des Nominals zurückzuzahlen.

RÜCKZAHLUNG PER VERFALL
Falls keine der Aktien in drei Jahren 51% tiefer als heute handelt, wird dem Anleger die ursprüngliche Investition 1:1 in CHF
auf dem Konto gutgeschrieben. Er hat dann eine dreijährige CHF-Rendite von 3.25% (steuerfrei*) pro Jahr genossen. Handeln
eine oder mehrere Aktien in drei Jahren 51% tiefer als heute wird dem Anleger eine der Aktien zu einem Discount von 51%,
gegenüber dem heutigen Kurs, ins Depot geliefert. Dabei handelt es sich um die schwächste Aktie zu diesem Zeitpunkt. Da der
Coupon von 3.25% pro Jahr garantiert ausbezahlt wird und der Anleger die Aktie potenziell zu einem Discount von 51% erhält,
ist das Verlustrisiko relativ gering.

Die Emittentin des Callable Multi Reverse Convertible ist Cornèr Bank AG, Lugano. Der Anleger trägt das Kreditrisiko der Emittentin.

Titellieferung für Rückzahlungen auf und unterhalb des 49% Ausübungspreises.

BEISPIEL A: Alle Basiswerte notieren über dem Einstandskurs bei Lieferung (49% des heutigen Kurses)

Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3

Anfangsfixierung
100%

Einstandskurs bei Lieferung (49% des heutigen Kurses)

BEISPIEL B: Nestlé verliert 58% vom heutigen Kurs und schliesst bei CHF 30.387

Jahr 1 Jahr 2 Jahr 3

Anfangsfixierung
100%

+1’032.5
CHF

+32.5
CHF

+32.5
CHF

-1’000
CHF

+889.64
CHF

+32.5
CHF

+32.5
CHF

-1’000
CHF

Einstandskurs bei Lieferung (49% des heutigen Kurses)

ANLAGEPRODUKT | IN ZEICHNUNG BIS 06.05.20161

3.25% CHF CALLABLE REVERSE CONVERTIBLE
ANLAGEOPPORTUNITÄT IM NEGATIVEN ZINSUMFELD
IN ZEICHNUNG BIS 06.05.20161 CALLABLE MULTI REVERSE CONVERTIBLE

BASISWERT HEUTIGER KURS* EINSTANDSKURS BEI LIEFERUNG*
(49% DES HEUTIGEN KURSES)

ANZAHL AKTIEN PRO CHF 1’000
INVESTITION*

Nestlé 72.35 35.45 28.21

Novartis 74.90 36.70 27.25

Roche 249.60 122.30 8.18

UBS 16.16 7.92 126.29

ABB 20.07 9.83 101.68

Emittentin Cornèr Bank AG, Lugano Coupon 3.25% pro Jahr Vorzeitige Rückzahlungsdaten jährlich Währung CHF
Denomination CHF 1’000 Max. Laufzeit 3 Jahre Couponzahlungsdaten jährlich Valor 31468135

Schlussfixierung schwächster
Basiswert in Prozent des
heutigen Kurses

Rückzahlung inkl.
3 Couponzahlungen
à 3.25%

> 100% 109.75%

100% 109.75%

90% 109.75%

80% 109.75%

70% 109.75%

65% 109.75%

60% 109.75%

55% 109.75%

50% 109.75%

49% 109.75%

44.22% 100.00%

45% 101.59%

42% 95.46%

40% 91.38%

35% 81.18%

30% 70.97%

25% 60.77%

20% 50.57%

10% 30.16%

0% 9.75%

max. Rückzahlung

Break-Even

1 Die Zeichnungsperiode kann aufgrund veränderter Marktbedingungen durch
die Emittentin vorzeitig beendet werden.

* Indikativ. Stand: 25.04.2016

RÜCKZAHLUNGSTABELLE PER VERFALL

Beispiel B

Rückzahlung pro
CHF 1’000 Investition

CHF 1’000 werden dem Konto
gutgeschrieben

Zinsen 3 Couponzahlungen à CHF 32.5
= CHF 97.5

Gesamtrückzahlung CHF 1’097.5
(CHF 1’000 + CHF 97.5)

Gewinn/Verlust CHF 97.5, entsprechend einer
Verzinsung von 9.75%

Rückzahlung pro
CHF 1’000 Investition

28 Nestlé Aktien werden zum
Einstandskurs von CHF 35.45
geliefert. Zuzüglich wird der
Gegenwert von 0.21 Nestlé Aktien
dem Konto gutgeschrieben,
entsprechend einem Gegenwert
von gesamthaft CHF 857.14
(28.21 x CHF 30.387).

Zinsen 3 Zinszahlungen à CHF 32.5
= CHF 97.5

Gesamtrückzahlung CHF 954.64

Gewinn/Verlust CHF -45.36, entsprechend einem
Verlust von 4.54%

3.25%
CHF COUPON
STEUERFREI*
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Der Kunde im Mittelpunkt
BRANCHE War der Wandel im Private Banking zunächst vor allem regulatorisch getrieben, ist die Fokussierung 

auf den Kunden und seine Bedürfnisse wesentlicher Treiber der zweiten Transformationsphase.

Christian Hintermann  
und Yaman Farhang

S eit der Finanzkrise 2007/2008 fliess  
ein grosser Teil der Ressourcen im 
Private Banking in die Vergangen-

heitsbewältigung und in die Umsetzung 
neuer Regulierungen. Die Folge ist eine 
rückläufige Profitabilität oder sogar eine 
Verlustsituation mancher Anbieter, mit 
der Konsequenz, dass die Branche heute 
Gegenstand einer umfassenden Konsoli-
dierung ist. Das wird noch einige Jahre 
weitergehen. Es wird in Zukunft weniger 
Privatbanken geben, sie werden aber we-
sentlich grösser, profitabler und auf we-
nige Kernkompetenzen fokussiert sein. 

Der Finanzplatz Schweiz sollte dann die 
verwalteten Vermögen wieder steigern 
und Marktanteile zumindest verteidigen 
können. Regulatorische Erfordernisse zu 
erfüllen und Reputationsrisiken zu ver-
meiden, wird zentral bleiben und ist eine 
Voraussetzung für erfolgreiches Private 
Banking. Aber um zu Wachstum und an-
gemessener Profitabilität zurückzukeh-
ren, müssen sich die Geldhäuser vermehrt 
auf ein klares Geschäftsmodell und den 
Kunden konzentrieren, also den eigentli-
chen Kern des Privatbankgeschäfts. 

Unter immer mehr Anbietern ist tat-
sächlich eine Verschiebung des Fokus auf 
kunden- und geschäftsmodellbezogene 
Projekte festzustellen: Einige Banken 
arbeiten an der Verbesserungen der Kun-
denbetreuung, andere konzentrieren sich 
auf die Überarbeitung ihres Dienstleis-
tungsangebots. Weitere befassen sich da-
mit, wie sie Effizienz und Effektivität des 
Frontoffice erbessern können. 

VERTRAUEN UND KOMPETENZ 
Was als selbstverständlich gilt, ist nicht 
immer so einfach: Wer erfolgreich sein 
will, muss Angebot und Leistung aus 
Kundensicht betrachten und entwickeln. 
Die Reise des Kunden beginnt mit dem 
grundlegenden Bedürfnis nach Ver-
trauen. Werden Kunden, ihre Ziele sowie 
die Entwicklung ihrer Situation verstan-
den? Verfügt die Bank über die Dienst-
leistungen, die Fähigkeiten, die Flexibili-
tät und die Technologien, um diese Be-
dürfnisse zu erfüllen? Um Vertrauen zu-
rückzugewinnen und langfristige Kun-
denbeziehungen zu schaffen, müssen 
kundenzentrierte Prinzipien beachtet 
werden (vgl. Textbox).

Die Aufgabe ist schwieriger, als es 
scheint, weil sich Kundenbedürfnisse 
materiell verändern, etwa aufgrund eines 
Generationenwechsels, des neuen Zu-
gangs zu Informationen, technologischer 
Entwicklungen oder Steuertransparenz. 
Schneller Zugang zu Informationen über 
sämtliche Kanäle rund um die Uhr wird 
entscheidend für vermögende Kunden. 
Obwohl Private Banking per Definition Pri-
vatsphäre und Diskretion umfasst, erwar-
ten jüngere Generationen sofortigen, gesi-
cherten Zugriff auf Informationen. Kun-
den, die oft mehrere Bankbeziehungen in 
verschiedenen Ländern haben, verlangen 
eine konsolidierte Sicht auf ihr Vermögen. 

«ONBOARDING»
Ein wichtiger Schritt der Transformation 
ist die Erkenntnis, dass das historische, 
voll integrierte Modell der Privatbanken, 
mit einem sehr breit diversifizie ten Kun-
denstamm alles selbst machen zu wollen, 
nicht überlebensfähig ist. Banken und 
Vermögensverwalter müssen sich auf die 
Kernaktivität konzentrieren, wo sie sich 
von der Konkurrenz unterscheiden kön-
nen. Was nicht in ihrer Kernkompetenz 
liegt, müssen sie mit Partnern abdecken. 
Backoffice- sowie IT-Outsourcing-Pro-
jekte und -Tätigkeiten haben zugenom-
men, beim Produktvertrieb ist ein Trend 
zu Open Architecture, der Berücksichti-

gung externer – der besten – Leistungen, 
feststellbar. Für die nächsten Jahre ist eine 
weitere Aufteilung der Wertschöpfungs-
kette zu erwarten. Spezialisierung, höhere 
Qualität und niedrigere Kosten schaffen 
Mehrwert für Kunden und Banken. 

Währenddessen gibt es Aktivitäten wie 
(offensichtlich) die Kundenbetreuung, 
aber auch das Management von «Know 
Your Customer» (KYC), die im Herzen des 
Anbieters bleiben. KYC ist kein blosser Re-
gulierungszwang, sondern Teil des Risiko
managements und, wenn ordnungsgemäss 
durchgeführt, ein Reputationsschutz. 

KYC beginnt mit dem «Onboarding» 
des Kunden. Schon da muss die Bank 
genügend Informationen haben, um ent-
scheiden zu können, ob der Kunde in ihre 
Strategie passt, ob sie die Fähigkeit hat, 
ihm die erwartete Leistung profitabel zu 
bieten, und ob die Beziehung reputations- 
und risikofrei ist. Da müssen Banken noch 
erheblich in die Big-Data-Technologie in-
vestieren, um in der Lage zu sein, die um-
fangreichen Daten zur Verbesserung der 
Kundenbeziehungen zu nutzen, wie es in 
anderen Branchen schon geschieht. 

KEINE KOMPROMISSE
Die Aufgabe ist anspruchsvoll. Ein pen-
sionierter deutscher Bürger aus dem 
mittleren Management mit einem Ver-
mögen von einigen hunderttausend 
Franken kann nicht mit denselben Mit-
arbeitern, Prozessen und Leistungen be-
dient werden wie ein junger chinesischer 

Unternehmer mit mehreren Dutzend 
Millionen. Banken müssen die Ziel-
märkte exakt definie en, bei der Beurtei-
lung von Alt- und bei der Akquisition von 
Neukunden konsequent ihre Segmentie-
rungskriterien anwenden und dürfen 
keine Kunden akzeptieren, die nicht im 
Zielsegment sind. Sonst kann, auch und 
vor allem aus Kundensicht, kein nachhal-
tiger Wert generiert werden.

Es besteht das Risiko, dass der Fokus 
auf bestimmte Kundengruppen nicht 
oder zu wenig passiert, weil solches zu-
nächst das Geschäftsvolumen reduzieren 
kann. Geschäftsmodelle werden nicht 
grundsätzlich hinterfragt, sondern wie ein 
Flickenteppich bis zum Äussersten opti-
miert und strapaziert. 

Langfristig werden nur diejenigen Ban-
ken und Vermögensverwalter nachhalti-
ges Wachstum erzielen, die ihre eigenen 
Stärken kennen und verstehen und sich 
auf ihre sorgsam definie ten Zielmärkte 
konzentrieren. Notwendig ist eine Strate-
gie, wie die Kundenbedürfnisse in diesen 
Märkten besser bedient werden können 
als von der Konkurrenz. Letztlich ist für 
den Erfolg entscheidend, ob und wie der 
Kunde ins Zentrum sämtlicher Aktivitäten 
gestellt wird. 

Christian Hintermann, Partner, Leiter 
Beratungsgeschäft Finanzindustrie; 
Yaman Farhang, Director, Spezialist für 
Transformationen in der Finanzindustrie, 
KPMG Schweiz

«‹Know Your Customer› 
ist ein Herzstück  

des Private Banking.»

Quelle: KPMG / Grafik: FuW, br
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Umfassendes
Verständnis der 
Kundenbedürfnisse

Hohe Standards
und Qualität

Zusatznutzen und
faire Konditionen

Kompatibilität des 
Dienstleistungs-
angebots

Kundenperspektive

Quelle: KPMG / Grafik: FuW, br

Kunden-Insights und
Segmentierung

Kundenerfahrung

Dienstleistungsangebot Kundenzentriertheit

Kunden-
Vision und
Strategie

Bankperspektive

KUNDENZENTRIERTE 

PRINZIPIEN

• � Auf den Kunden hören und ein 
tiefes Verständnis für seine 
spezifische Situ tion und seine 
persönlichen Ziele entwickeln. 

• � Sicherstellen, dass Produkte und 
Dienstleistungen mit den Bedürf-
nissen und der Risikobereitschaft 
des Kunden übereinstimmen. 

• � Der Kunde muss einen greifbaren 
Mehrwert bekommen – zu einem 
fairen Preis. 

• � Hohe Qualitätsstandards und 
nicht verhandelbare, ethische 
Unternehmenswerte vermitteln.
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