Geschdtzte Mitaktiondre,

das Jahr 2010 stellte einen Wendepunkt fir Citigroup dar. Wir
haben unser Hauptziel erreicht: wir sind wieder rentabel und
haben jedes Quartal positive Nettoertrage verbuchen kénnen,
mit einem Ganzjahresgewinn in Hohe von 10,6 Mrd. USS$ und
einem Gewinn von 14,9 Mrd. US$ in unseren Kerngeschaften, die
die Zukunft unseres Unternehmens entscheiden werden. Die
US-Regierung hat ihre Stammaktienanteile an unserem Unter-
nehmen verkauft und dem amerikanischen Steuerzahler so eine
Anlagenrendite von Gber 12 Mrd. US$ eingebracht. Wir haben
grépere Fortschritte bei der Reduzierung der Vermdgenswerte
von Citi Holdings Anteilen gemacht, als irgendjemand erwartet
hatte. Diese machen mittlerweile weniger als 20 % unserer
Bilanz aus. Wir haben talentierte Mitarbeiter fir uns gewonnen,
wie z. B. neue Flhrungskrafte zur Leitung unseres amerikani-
schen Privatkunden- und Kreditkartengeschafts. Aber noch
wichtiger ist, dass wir jetzt Gber eine Struktur und Strategie
verflgen, von der wir meinen, dass sie nicht nur zu Wachstum
fihren, sondern unser Unternehmen wieder zur flihrenden
internationalen Bank der Welt machen wird.

Mehrere bedeutende Trends transformieren die Finanzdienst-
leistungsbranche. Als die einzige wirklich globale Bank der USA
verfligt Citigroup Uber die beste Position in der Welt, sich diese
Trends zu Nutze zu machen und ihren Kunden und Aktiondren
Werte zu liefern. Wir haben eine sehr gute Grundlage geerbt.
Dank der Voraussicht derer, die diese Bank geleitet haben,
bevor viele von uns geboren waren, unterhdlt unser Unterneh-
men eine beispiellose physische Prasenz in mehr als hundert
Landern der Welt und ist in weiteren sechzig geschaftlich tatig.
Diese Grundlage verleiht uns einen groffen Vorsprung. Und wir
sind dabei, diesen auf eine Art und Weise auszubauen, zu der
unsere Konkurrenz einfach nicht fahig ist, da sie nicht Gber
unsere Geschichte, unsere einzigartigen Anlagen oder Uber
unsere globale Prasenz verflgt.

Ergebnisse fiir 2010

Bevor ich unsere Strategie und Implementierungsprioritaten im
Einzelnen anspreche, hier zunédchst eine kurze Ubersicht ber
unser Jahresergebnis. Vor einem Jahr hatte niemand voraussa-
gen kénnen, dass Citi in jedem Quartal von 2010 Gewinne
verzeichnen und einen zweistelligen Jahresiberschuss
erwirtschaften wirde. Genau das aber haben wir getan.
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Citi hat 2010 Gewinne in Hohe von 10,6 Mrd. USS oder 0,35 USS
pro Aktie erzielt. Diese beiden Zahlen stellen einen grofen
Unterschied zum Jahresfehlbetrag in Hohe von 1,6 Mrd. USS
oder 0,80 USS pro Aktie im Jahr 2009 dar. Die vergleichbaren
Ertrédge waren etwas gesunken, und zwar auf 86,6 Mrd. USS in
2010 von 91,1 Mrd. USS in 2009. Dieser Rickgang ist hauptsach-
lich auf die fortgesetzte Reduzierung von Citi Holdings zurick-
zuflhren und ist sowohl in Dollar als auch als Prozentsatz in
unserer Bilanz ausgedrickt.

Die Kerngeschafte von Citicorp erwirtschafteten auf Ver-
gleichsbasis Gewinne in H6he von 14,9 Mrd. USS, basierend auf
Einklnften in Hohe von 65,5 Mrd. USS. Dies stellt einen
leichten Rickgang dar und ist auf die besonders guten Wertpa-
pier- und Bankergebnisse des vorherigen Jahrs zurickzufih-
ren. Sowohl der Bereich Regional Consumer Banking als auch
Global Transaction Services (GTS) verbuchten solide Umsatzzu-
wdchse. Insbesondere das Geschéft in Asien-Pazifik und
Lateinamerika wachst weiter, angefihrt von unserem interna-
tionalen Privatkundengeschaft mit Umsatzzuwdchsen in Héhe
von 9 % und einer Verdoppelung des Jahresliberschusses auf
4,2 Mrd. USS. Insgesamt erzielte Citicorp 59 % seiner Ertrage
aus internationalen Geschaften, was die Starke unserer
globalen Marke unterstreicht. Wir konzentrierten uns auf
Citicorp, aber waren genauso daran interessiert, Citi Holdings
so wirtschaftlich und verniinftig wie mdglich abzubauen. Durch
eine Anzahl wichtiger Verauf3erungen und anderer Maf3nah-
men, wie z. B. dem Verkauf von The Student Loan Corporation
und einem Grofteil von Primerica konnten wir die Vermdgens-
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werte von Citi Holdings um 128 Mrd. US$ reduzieren. Diese
Vermdgenswerte betragen jetzt 359 Mrd. USS, also weniger als
die Halfte dessen, was sie noch 2008 betrugen. Der Jahresfehl-
betrag von Citi Holdings ging um Uber die Halfte zurlick, und
zwar von 8,9 Mrd. USS$ im Jahr 2009 auf 4,2 Mrd. USS im
vergangenen Jahr.

Ricklagen fir Kreditverluste, Bezlige und Schadensanspriiche
sind ebenfalls im Jahresvergleich gesunken, und zwar um

25,7 Mrd. USS$ oder 50 % auf 26,0 Mrd. USS. Die Gesamtkosten
der Citigroup betrugen 47,4 Mrd. USS, was einen Riickgang von
447 Mio. USS$ oder 1% von 2009 darstellt, obwohl wir weiterhin
in z. B. Talente, Technologien, neue Produkte, die Kundenakqui-
se und den Ausbau des Vertriebsnetzwerks investieren und
dadurch gewahrleisten, dass wir sowohl Mitarbeiter beschafti-
gen als auch die Plattform haben, um den Erwartungen unserer
Kunden weit in dieses Jahrhundert hinein gerecht zu werden.

Citigroup Jahresiiberschuss

(in Mrd. US$)
3,6 US$S (27,7) US$ (1,6) US$ 10,6 US$
, | , , _ , i
2007 2008 2009 2010

Unsere Kapitalstarke ist weiterhin eine der besten der Branche.
Der Anteil an hartem Kernkapital (Tier 1 Common) erhdhte sich
im Verlauf des Jahres von 9,6 % auf 10,8 % und unsere
Rickstellungen fir Kreditrisiken betrugen 40,7 Mrd. USS oder
6,3 % unserer ausstehenden Kredite. Anders ausgedriickt: die
Zahlen sprechen fir sich. Ich bin mir bewusst, dass die Eigenka-
pitalrendite flr Aktiondre besonders wichtig ist. Wir werden
mehr zur Eigenkapitalrendite sagen kénnen, nachdem die
Auswirkungen der vielen neuen Regelungen ein wenig klarer
geworden sind. In der Zwischenzeit konzentrieren wir uns auf
die Verbesserung unserer Anlagenrendite. Nachdem wir jetzt
anhaltende Rentabilitat erreicht haben, werden wir uns auf die
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Schaffung eines nachhaltigen und verantwortungsbewussten
Wachstums konzentrieren und zwar auf die folgende Weise:

Aktuelle Trends

Unser kurzfristiges Hauptziel ist es, weiterhin unsere Bank an
die unserer Ansicht nach wichtigsten Trends anzupassen, die
unsere Branche wandeln.

1) Der Aufstieg eines Verbraucher- und Handelsblocks in
aufstrebenden Markten: Das Wachstum aufstrebender Markte
ist nicht direkt etwas Neues, aber die herkémmliche Darstel-
lungsweise entspricht vielleicht nicht mehr ganz der Realitat.
Die allgemeinen Fakten sind wohlbekannt. Aufstrebende Markte
wachsen durchweqg schneller als entwickelte Wirtschaftssyste-
me, in einigen Fallen sogar um ein Vielfaches.

Es gibt jedoch zwei tiefer gehende Aspekte, die diesen breiten
Trend vorantreiben. Der erste ist der soziale Aufstieg der
Verbraucher in aufstrebenden Markten und die Macht dieser
neuen Verbraucherbasis, das globale Wachstum anzutreiben. In
China und Indien allein wird z. B. davon ausgegangen, dass in
den ndchsten zehn Jahren die Anzahl der Mittelklassenhaushal-
te um Gber 300 Millionen ansteigen wird. Im vergangenen Jahr
sind 70 Millionen in den aufstrebenden Markten lebende
Menschen in die Mittelklasse aufgestiegen. Laut Schatzungen
wird 2020 das Wachstum der Konsumausgaben zu drei Vierteln
aus den aufstrebenden Markten stammen. Wenn diese Schat-
zungen richtig sind, dann werden die Verbraucherausgaben in
Asien hdher sein als in Nordamerika, und Asien wird der grépte
Verbrauchermarkt der Welt werden.

Der andere maf3gebliche Aspekt ist die immense Zunahme des
Handels und Kapitalflusses innerhalb der aufstrebenden
Mérkte. Der Prozentsatz aufstrebender Markte am Welthandel
stieg von 21 % im Jahr 1995 auf 35 % im Jahr 2009, und dieser
Prozentsatz steigt etwas schneller als ihr Anteil an der
Weltwirtschaft. Die Marktfllsse zwischen aufstrebenden
Markten machen zurzeit weniger als 15 % des Welthandels aus,
wachsen aber immer schneller: von 6 % des Welthandels auf 13
% des Welthandels zwischen 1995 und 2009. Im Gegensatz
dazu betragt der Anteil der entwickelten Volkswirtschaften
zurzeit 65 %, wdhrend es im Jahr 1995 noch 79 % war. Drei
weitere Aspekte hdngen hiermit zusammen: die zunehmende
Urbanisierung, ein massiver Investitionsbedarf und die Rolle
auslandischer Staatsfonds. Circa 1,5 Millionen Menschen ziehen
tagtdglich in Stadte, und zwar fast ausschlieflich in
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aufstrebenden Markten. Diese Urbanisierung schafft jetzt schon
eine wachsende Nachfrage nach Finanzdienstleistungen und
fihrt ebenfalls zu einem massiven Investitionsbedarf fir
Infrastrukturprojekte wie z. B. Straf3en, Transitsysteme,
Stromnetze und Telekommunikation. Einigen Schatzungen
zufolge werden jahrlich bis zu 3 Billionen US$ nétig sein, um die
alternde Infrastruktur in den entwickelten Markten zu
modernisieren und die Anforderungen der Urbanisierung in den
aufstrebenden Markten zu befriedigen. Dieser Investitionsbedarf
wird wiederum zu einer Nachfrage nach Kapitalmarkten in
diesen Landern flihren, wie z. B. aktiven Aktienmadrkten fir die
Unterstltzung des erwarteten Wachstums.

Citi Holdings Vermodgenswerte
(in Mrd. Dollar)

827' 762 705 650 599 582 556 487 5032 465 421 359
uss$

19 20 3@ 4Q 1@ 2@ 3Q 4Q 1@ 2@ 3@ 4Q
‘08 '08 '08 '08 '09 '09 '09 09 10 "0 "0 '10

'Héchstes Quartal
2Die Einflihrung von SFAS 166/167 floss in Hohe von 43 Mrd.
USS$ in die Bilanz ein. Stand 1. Januar 2010.

Auslandische Staatsfonds stellen einen Kapitalpool in Hohe von
4 Billionen USS dar, der nur weiterhin wachsen wird aufgrund
zunehmender Ungleichgewichte in der globalen Ertragsbilanz
und angespornt durch Handelsliberschiisse in mehreren
Ldndern in Asien und dem Nahen Osten. Diese Fonds haben ein
grofes und schnellwachsendes Interesse an soliden Anlage-
mdoglichkeiten. Demzufolge werden sie wahrscheinlich eine
wichtige Rolle beim Ausgleich von Kapitalengpdssen spielen,
die sich ergeben kdnnen, wenn mehr und mehr Kapital in die
Infrastruktur gesteckt wird.

2) Aufsichtsbehdrdliche Reformen: Das aufsichtsbehdrdliche
Umfeld befindet sich in einem Wandel, aber wir wissen noch
nicht genau, wie diese Anderungen aussehen werden. Viele der
sich aus dem Dodd-Frank-Gesetz ergebenden Regelungen
mussen noch verfasst werden und ein Grofteil von Basel Ill ist
noch nicht abschliefend geregelt. Wir unterstiitzen beide
Reformen. Die Dodd-Frank-Regelungen kdnnen maglicherweise
zu zusatzlichen Kosten flhren, eréffnen jedoch auch zusétzliche
Chancen fir die Entwicklung neuer und profitabler Geschaftsmo-
delle. Wir gehen davon aus, dass wir die Kapital-und Liquiditats-
anforderungen der Basel-Vorschriften erfiillen kénnen, noch
bevor sie in Kraft treten.

Ganz ungeachtet der anstehenden Anderungen basieren die
Zukunft und die Prinzipien von Citi auf mehreren ganz klaren
Leitlinien. Kunden werden zukinftig sehr darauf achten, welche
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Unternehmen sich fiir eine verantwortungsvolle Finanzpolitik
engagieren, d. h. im Interesse ihrer Kunden und systemisch
verantwortlich handeln. Engagement flr eine verantwortungs-
volle Finanzpolitik bedeutet auch eine Unterstitzung der
Realwirtschaft und zugrunde liegender Wachstumstrends.
Hierbei geht es weniger um die Wirtschaft und mehr um das
Verhalten. Die Finanzdienstleistungsbranche spielt eine entschei-
dende Rolle flr wirtschaftliches Wachstum und Wohlstand, und
die Forderung eines breit angelegten Wachstums muss immer
eine unserer wichtigsten Prioritaten sein.

3) Geandertes Verbraucherverhalten: Eine neue Generation
global ausgerichteter und mit Technologie vertrauter Menschen
wird erwachsen und beginnt, sich des Finanzsystems zu
bedienen. Die Globalisierung hat zum Teil den Geschmack, die
Ausgabegewohnheiten und die Erwartungshaltungen dieser
Verbraucher vereinheitlicht. Demzufolge sind sich die Bewoh-
ner der gropten und fortschrittlichsten Ballungsgebiete der
Welt ahnlicher als je zuvor. Diese Verbraucher haben andere
und hohere Erwartungen an Unternehmen als ihre Eltern. Die
Erwartungen, die sie hinsichtlich der Informationstechnologie
an Unternehmen stellen, werden besonders hoch sein: Verbrau-
cher erwarten mittlerweile sofortigen, schnellen, verldsslichen
und standigen Zugriff auf eine Fille von Daten. Zudem erwar-
ten Verbraucher in unterschiedlichen Umstdnden und Markten
zunehmend Produkte und Dienstleistungen, die auf ihre
spezifischen Bedurfnisse zugeschnitten sind.

Um diesen Erwartungen gerecht zu werden und sie sogar zu
tibertreffen ist es nétig, Anderungen am globalen Privatkun-
den-Geschaftsmodell vorzunehmen, die genauso wichtig sind
wie die Anderungen, die aufgrund neuer Regelungen erforder-
lich sind. Soziale Netzwerke und Technologie stellen wahr-
scheinlich die grépte Herausforderung dar. Uber 750 Millionen
Menschen in aller Welt nutzen mittlerweise soziale Websites,
die die Art und Weise, auf die Verbraucher miteinander und mit
Unternehmen kommunizieren, drastisch verandern. Was friiher
einmal einfache Mitteilungen waren, sind jetzt interaktive und
fortlaufende Dialoge. Branchen und Unternehmen, die in
diesem neuen Umfeld erfolgreich sind, nutzen die Technologie
sozialer Netzwerke, um persdnlich zugeschnittene Dienstlei-
stungen und virtuelle Online-Communities anzubieten.

Kurzum: Verbraucher in aller Welt sind insgesamt besser
informiert und anspruchsvoller und wir missen sie dement-
sprechend behandeln.

4) Technologische Fortschritte: Rasante technologische
Entwicklungen werden im Verlauf der ndchsten Jahre unsere
Branche weit mehr verdndern als die Anderungen im Verbrau-
cherverhalten allein. Die Mehrkosten fiir Computerspeicher
sind jetzt schon fast Null. Die Verarbeitungskosten sind auch
schon fast Null. Die Verbreitung von Breitband verbessert die
Konnektivitat und die Geschwindigkeit der Informationsverar-
beitung. Cloud Computing wird die Datenspeicher- und Verar-
beitungsfahigkeiten auf eine nutzbringende Weise erhdhen.

Die Vorteile einer Kostensenkung und erhéhten Effizienz liegen
auf der Hand, und zwar nicht nur im Verbrauchergeschaft. Von
einer institutionellen Perspektive werden die Volumina anstei-
gen, sobald die Grenzkosten der Transaktionsabwicklung
wegfallen. Zudem fihrt die Bequemlichkeit und Effizienz der
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Technologie zu neuen Sicherheitsherausforderungen, denen
sich die Bank stellen muss.

5) Grof3e globale Bevélkerungen ohne Bankbeziehung: Die
weltweit wachsende Mittelklasse wird zwar das Wirtschafts-
wachstum und die Nachfrage nach Bankdienstleistungen antrei-
ben, aber es gibt heute noch ca. 2,5 Mrd. Verbraucher in der
Welt, die keinen Zugang zu ganz grundlegenden Finanzdienst-
leistungen haben. Obwohl die meisten dieser Menschen in
aufstrebenden Markten leben, miissen auch in entwickelten
Volkswirtschaften lebende Menschen noch besser finanziell ein-
gebunden werden. In den USA z. B. haben 8 % aller Haushalte
kein Bankkonto. Dieser Prozentsatz kann mdglicherweise mit
der Einflihrung der jiingsten regulatorischen Anderungen noch
steigen. Die sozialen und wirtschaftlichen Vorziige, die sich aus
der Einbindung dieser Gruppe in das Bankwesen ergeben, sind
enorm: grofere finanzielle Sicherheit und Chancen fiir Bevélke-
rungsschichten mit niedrigem Einkommen und expandierende
Mérkte und Wohlstand fir die ganze Welt.

Entscheidungstrager in der Politik haben versucht, dieses
Problem zu 18sen, aber bislang noch kein praktikables und
skalierbares Model zur Forderung einer finanziellen Einbindung
entwickelt, um hiermit die darmsten und besonderes abgelegen
liegenden Bevdlkerungsgruppen zu erreichen. Eine viel
versprechende Mdéglichkeit ist die Nutzung der Mobiltelefon-
technologie. Diese kénnte die Tatigung von Zahlungen erleich-
tern und Menschen, die noch keine Bankverbindung haben,
Bankdienstleistungen zur Verfligung stellen.

Wie sich unser Unternehmen an diese Trends anpasst

Citi ist insgesamt besser als andere Banken der Welt in der
Lage, sich diese Trends zu Nutze zu machen.

Die grof3e globale Prasenz von Citi und ihr Netzwerk sind
unvergleichlich. Wir haben gute und langjahrige Beziehungen in
jedem Markt, in dem wir tatig sind. Wir kénnen lokale Einlagen
und Investitionen zur Finanzierung von Projekten und Krediten
nutzen und unsere langjahrige Prdsenz hat es uns ermdglicht,
viel Wissenswertes lber das lokale Umfeld zu lernen.

Zudem verbinden wir die Welt nicht nur mit unseren Fachkennt-
nissen und Beziehungen, sondern auch durch unser globales
Zahlungsnetzwerk, um Effizienz und gute Zugangsvorausset-
zungen flr unsere Kunden zu schaffen. Diese Dienstleistungen
erlauben es uns, eine wichtige Rolle im Welthandel zu spielen
und weitreichende und tiefe Beziehungen zu Unternehmen,
Regierungen und institutionellen Anlegern in aller Welt
aufzubauen. Citi betreut rund 85 % der Fortune 1.000 Unter-
nehmen der Welt.

Das umfassende Produktangebot von Citi ist an unsere Kern-
strategie, die globale Bank der Welt fir Privatkunden und
Institutionen zu sein, angepasst. Unsere Kundenorientiertheit
und unsere Grundeinstellung Finanzentscheidungen verantwor-
tungsbewusst zu treffen, passen sehr gut zu den neuen und
noch kommenden aufsichtsbehdrdlichen Veranderungen. Wir
sind fihrend bei den meisten unserer Produkte, sowohl im
institutionellen als auch im Privatkundengeschéft. Citi kann auf
eine lange Innovationsgeschichte zurlckblicken, zu der auch
die flachendeckende Einflihrung von Geldautomaten gehort.
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Unsere globale Ausrichtung, unsere Marke und unser breites
Produktangebot sind einzigartig in der Branche und erlauben
uns, die besten Mitarbeiter aus aller Welt anzuziehen. Diese
wissen, dass eine Karriere in unserem Unternehmen viele
Chancen fir ihr eigenes Wachstum und ihre Entwicklung bietet.

Unsere fast 200 Jahre alte Marke ist eine der starksten der
Welt. Sie hat die Finanzkrise bemerkenswert gut Uberstanden,
hat in vielen der aufstrebenden Méarkte eine dominierende
Stellung und ist auf ein extrem schnelles Wachstum in den
kommenden Jahren vorbereitet.

Citicorp Ertrdge
2010 Ertrége: 65,6 Mrd. US$

Nach Region Nach Geschéftsbereich

RCB - Regional Consumer Banking
NA - Nordamerika

EMEA - Europa, Naher Osten und Afrika
LATAM - Lateinamerika

S&B - Securities and Banking

GTS - Global Transaction Services

Hinweis: Die Gesamtzahlen addieren sich aufgrund von Rundungen evt. nicht auf.

Diese Vorteile werden noch klarer erkennbar, wenn man sich
diese Trends hinsichtlich unserer drei Kerngeschaftsbereiche
ansieht: Securities and Banking, Global Transaction Services
und Regional Consumer Banking.

Im Bereich Securities and Banking versuchen wir, unser
globales Netzwerk zu nutzen, um feste, bestdandige Beziehun-
gen mit ca. 5.000 Hauptkunden aus der Wirtschaft, dem
offentlichen Bereich und dem Finanzsektor in aller Welt
aufzubauen. Wir sind der Ansicht, dass diese Kunden sowohl
jetzt als auch zuklinftig ein grof3es Potential haben. Wir stellen
diesen Kunden unser Kapital zur Verfligung und kénnen so
groPe Umsdatze mit unseren Handels-, Wahrungs-, Beratungs-
und anderen Dienstleistungen erzielen. Wir arbeiten ebenfalls
an der Konvertierung unserer Risikomanagement-, Betriebs-
und Technologiefunktionen in Konkurrenzvorteile.

Im Bereich Global Transaction Services (GTS) nutzen wir unser
globales Netzwerk, unsere Technologieplattformen und
Branchenexpertise, um unsere Beziehungen mit Vorzugskun-
den durch unsere zwei grofen Geschaftsbereiche Treasury and
Trade Solutions sowie Fund Services zu vertiefen. Das GTS-
Franchise von Citi erwirtschaftet ein sehr stabiles Einkommen
mit einer relativ geringen Kapitalnutzung, was sie zu einem der
interessantesten Geschafte in unserer Branche macht. Im
Bereich Regional Consumer Banking verfolgen wir eine
Strategie, die sich an wohlhabende Verbraucher in den 150
wichtigsten Stadten der Welt richtet. Fast die Halfte unserer
Privatkundenertrage im Jahr 2010 wurden in aufstrebenden
Markten erwirtschaftet, wo die Margen héher und die Wachs-
tumsperspektiven besser sind. Wir werden weiterhin in mehr
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und bessere Filialen in unseren bevorzugten stadtischen
Markten investieren, wahrend wir eine ,,Skalierung unseres
Bekanntheitsgrads” durch innovative Vertriebskandle und
Produkte sowie digitale Bankplattformen schaffen, die unsere
Dienstleistungen sowohl effizienter als auch universeller
machen. Wir sind die bevorzugte Bank global orientierter
Privatkunden und arbeiten daran, auch die bevorzugte Bank
handelsorientierter kleiner und mittelsténdischer Unternehmen
zu werden, die ihre internationalen Anforderungen erfiillen
mochten.

Diese drei Geschaftssegmente Giberschneiden sich auf vielfache
Art und flihren zu Synergien, die unsere Kundendienstleistun-
gen und unser Ergebnis maf3geblich verbessern. Unser Ziel und
unsere Erwartung ist es, die Halfte unserer Ertrdage in aufstre-
benden Markten zu erwirtschaften und die Halfte in entwickel-
ten Wirtschaftssystemen, und zwar mit einer ausgewogenen
Mischung aus diesen drei wichtigsten Geschaftsbereichen.

Wichtigste Implementierungsprioritaten

Wir haben acht ausschlaggebende Implementierungspriorita-
ten fur 2011 und darlber hinaus identifiziert:

1) Steigerung unserer Zufliisse aus aufstrebenden Markten,
insbesondere im Kapitalhandel und Kapitalfluss. Im Jahr 2010
hatten wir uns zunehmend auf einen gréferen Anteil am
Kapitalhandel und an den Kapitalflissen von, in und besonders
innerhalb der aufstrebenden Mdarkte konzentriert. Zu unseren
Zukunftsplanen gehért die Verbesserung der Kundenbetreu-
ungsmodelle, der Einsatz und die Versetzung von Fachkraften
in die und innerhalb der Schllisselméarkte, Investitionen in die
Infrastruktur, die Bereitstellung von Informationen, die einzig-
artige Einblicke in die Situation der aufstrebenden Markte
bieten, und die Verfligbarkeit von zusatzlichem Kapital an
Kunden in den Schltsselmarkten.

2) Die Digitalbank der Welt werden. Verbraucher schatzen die
Art und Weise, auf die Technologie viele Bereiche ihres Lebens
vereinfacht und verbessert. Sie verlangen dies in zunehmen-
dem Mafe auch von Finanzdienstleistern. Wir sind der Meinung,
dass wir dieses digitale Rennen aufgrund unserer globalen
Reichweite und unserer innovativen Kultur gewinnen kdnnen.
Digitale Trends werden auch unsere institutionellen Geschafts-
bereiche mapgeblich beeinflussen, ob nun durch Verbesserung
der geschaftlichen Effizienz, einen dynamischeren Handelsan-
satz oder eine bessere Art und Weise, unseren Kunden Dienst-
leistungen zur Verfligung zu stellen. Zudem werden wir unsere
Betriebs- und Technologieagenda weiter verfolgen. Hierzu
gehort die Erzielung der besten Datenqualitat in der Branche,
der Aufbau einer globalen Privatkundenplattform, die Expansi-
on wichtiger Handelskapazitdten und die Einfihrung der
nachsten Generation von Service-Kernsystemen, und die
unermudliche Verfolgung betrieblicher Effizienz.

3) Verbesserung unseres amerikanischen Privatkundenge-
schéafts und herausragender Kundendienst. Letztes Jahr
gaben wir eine neue Strategie zur Revitalisierung unseres
Privatkundengeschafts in den USA bekannt. Wir investieren in
groem Rahmen in Mitarbeiter, Technologie und unserer
Filialnetz, um gewdhrleisten zu kdnnen, dass unser Kundener-
lebnis besser als bei jeder anderen Bank ist.
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4) Die beste Quelle von Ideen und Informationen in der
gesamten Branche werden. Praktische Werte entstehen durch
Ideen. Wir wollen die Bank werden, die ihre Erkenntnisse und
Analysen am gewinnbringendsten fir den Kunden einsetzt. Wir
wollen unsere globale Prasenz einschlieflich unseres erhebli-
chen Informationsvorteils nutzen, um die neuesten Ideen zu
entwickeln und die besten Informationen in unserer Branche zu
liefern. Keine finanzielle Institution weif3 mehr Gber die
globalen Markte als wir. Nun liegt es an uns, dieses Wissen
gewinnbringend flr unsere Kunden zu nutzen.

5) Die besten Ressourcen in der Branche fiir das Firmenkun-
den- und Investmentbanking-Geschaft anbieten. Unser Ziel ist

Citigroup - Wichtige Kapitalgropen
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Hinweis: Die Einflhrung von SFAS 166/167 im 1.Q 2010 senkte die Kernkapital-
quoten fir Tier 1 Common und Tier 1 Capital um 138 bzw. 141 Basispunkte.

€s, uns so zu positionieren, dass kein grof3es Unternehmen,
keine Regierung und keine Institution auf der Welt eine
wichtige finanzielle Entscheidung trifft, ohne zuerst den Rat
von Citi einzuholen. Hierzu brauchen wir die besten Mitarbeiter
sowie die besten Ideen und mussen alle Vorteile zum Tragen
bringen, die unsere globale Franchise zu bieten hat.

6) Eine Beziehung mit unseren Kunden aufbauen. Die globale
Marke von Citi ist ein herausragender Vorteil. Wir investieren
fortlaufend in unsere Marke und finden die richtigen und besten
Wege, eine Beziehung zu unseren Kunden aufzubauen. Wir
haben weltweit ein umfassendes Kundenmonitoring eingefiihrt,
mit dem wir Kundenzufriedenheit messen sowie spezifische
Kundencharakteristiken und -bedurfnisse im Detail erfassen. Wir
wachsen in den digitalen und sozialen Medien, denn sie helfen
uns, bedeutungsvolle Verbindungen zu Kunden aufzunehmen
und zu erfahren, was sie von einer Bank erwarten.

7) Die besten Mitarbeiter anziehen, entwickeln und halten. In
dieser Hinsicht haben wir einen vorprogrammierten Vorteil. Die
globale Prdsenz von Citi, ihre lange Geschichte, ihre unver-
wechselbare Marke und die Breite und Tiefe der Beziehungen
und Produkte bieten sowohl aktuellen als auch potenziellen
Mitarbeitern unvergleichliche Mdglichkeiten, ihre Fahigkeiten
auszubauen, neue Markte kennenzulernen und in verschiede-
nen Geschaftsbereichen zu arbeiten. Die besten Fachkrafte der
Branche wissen dies und sind interessiert zu uns zu kommen.
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Wir werden auf diesem Vorteil aufbauen mithilfe von Weiterbil-
dungs- und Entwicklungsangeboten der Weltklasse, die Mitar-
beiter in ihren aktuellen Stellen unterstiitzen und sie auf
zuklnftige Aufgaben vorbereiten. Wir verstarken aufferdem
unsere Rekrutierungsbemihungen an Universitaten. Wir zeigen
auf, was Citi zu bieten hat, um so die vielversprechensten
Studenten in aller Welt anzusprechen und fur Citi zu gewinnen.
AupBerdem entwickeln und férdern wir die ndchste Generation
von Fuhrungskraften, die in Zukunft unsere Strategie umsetzen
und unser Wachstum weiter vorantreiben werden. Die Basis, die
wir heute legen, wird uns helfen, auch noch in vielen Jahren
unseren Wettbewerbsvorteil halten zu kénnen.

8) Zugang zu Finanzdienstleistungen zu férdern. Zugang zu
Finanzdienstleistungen zu férdern sollte immer eine der Aufga-
ben eines Finanzinstitutes sein - sie ist es fur uns. Die Citi
Foundation unterstitzt eine Vielzahl gemeinniitziger Organisa-
tionen, die versuchen, finanzielle Dienstleistungen auch fir die
2,5 Milliarden Menschen in der Welt bereitzustellen, die zur Zeit
noch keinen Zugang zu diesen haben. Auf3erdem férdern wir
durch unsere Geschaftsbereiche eine Vielzahl gewinnbringender
Initiativen, die den Zugang zu Finanzdienstleistungen ermdgli-
chen. Wir werden noch mehr Zeit und Ressourcen darauf
verwenden unsere Strategie und Umsetzungsplane diesbeziiglich
auszuarbeiten, um die hinsichtlich der Férderung des Zugangs
zu Finanzdienstleistungen fihrende Bank zu werden.

Wir sind dabei, sorgféltig geplante langfristige Investitionen zur
Unterstltzung dieser Prioritaten zu tatigen, neue Kunden
anzuwerben, einen hervorragenden Service zu bieten, unsere
Beziehungen zu Kunden zu vertiefen und innovative neue
Produkte und Dienstleistungen einzuflihren. Zu diesen Investi-
tionen gehort die Platzierung neuer Filialen, Geldautomaten
und Privatkundenbetreuer in den von uns identifizierten,
wichtigsten Stadten der Welt. Wir risten unsere Technologie-
plattformen sowohl im Privatkunden- als auch im institutionel-
len Geschaftsbereich weiter auf, um das Kundenerlebnis zu
verbessern und neue Effizienzen zu schaffen. Wir stellen
Bankberater fir unsere Geschaftskunden, flr den Investitions-
bereich und fir das Privatkundengeschaft ein, so dass unsere
Kunden neue Mdglichkeiten wahrnehmen kénnen. Im GTS-
Geschaft expandieren wir in mehr Markte und erstellen neue
Produkte. Wir investieren weltweit in unsere Mitarbeiter durch
die Einfiihrung zusatzlicher Schulungs- und Entwicklungspro-
gramme und wir erhdhen unsere Marketinganstrengungen in
aller Welt.

In einigen Fallen werden diese Investitionen Vorabkosten
erfordern, denn die Ergebnisse werden erst im Verlauf der Zeit
splrbar. Wir werden aufgrund der Befolgung regulatorischer
Anderungen ebenfalls Ausgaben haben. Einige dieser Ausgaben
werden durch Neuausrichtungsprojekte, Kosteneinsparungen
oder andere Effizienzen finanziert. Unser Ziel ist es jedoch,
dass jeder Dollar, der ausgegeben wird, zur Beibehaltung
unserer Dynamik und unseres Wettbewerbsvorteils, zur
Erzielung eines groferen Marktanteils oder zum organischen
Wachstum in den von uns ausgewdhlten Schlisselmarkten
beitragt. Wir arbeiten intensiv und intelligent an der Positionie-
rung unsres Unternehmens fir die Zukunft.
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Schlussfolgerung

Wir hatten ein gutes Jahr. Unsere Aufgabe flr die Zukunft ist
es, zu gewahrleisten, dass die ndchsten Jahre noch besser
werden, und zwar dadurch, dass wir unsere Kunden bedienen,
fUr alle unsere Interessengruppen Wert schaffen und Finanz-
entscheidungen verantwortungsbewusst treffen.

Ich bin mir sicher, dass wir dies erreichen kdnnen, denn ich
habe gesehen, was unsere Mitarbeiter geschafft haben. |hre
unermdidliche Arbeit hat uns durch diese Krise gebracht. Citi
jetzt auf die nachste Stufe zu bringen wird ebenfalls nicht
einfach sein. Die besten Marktteilnehmer gehen immer davon
aus, dass die Konkurrenz scharf und die Herausforderungen
grof sein werden. Aber unsere Mitarbeiter sind dem gewachsen
und ich danke ihnen fur ihre harte Arbeit wahrend des letzten
Jahres und alle Anstrengungen, die noch vor uns liegen. Ich
mdchte ebenfalls unseren Vorstandsmitgliedern danken fir ihre
Unterstltzung, ihr Vertrauen und ihre fortlaufende Beratung.

Ich méchte mich nochmals bei den amerikanischen Steuerzah-
lern fir ihre unerschitterliche Unterstiitzung wahrend und
nach der Finanzkrise bedanken. Wir hatten uns nie vorstellen
kénnen, ihre Hilfe annehmen zu missen, und es war mit
Sicherheit nicht etwas, was wir gewollt hatten. Diese Unterstiit-
zung ermaoglichte es uns jedoch, unseren Millionen von priva-
ten, geschaftlichen und 6ffentlichen Kunden unsere Dienstlei-
stungen ohne Unterbrechung anbieten zu kénnen und half, das
Finanzsystem zu stabilisieren. Ich bin stolz darauf, dass Citi den
Steuerzahlern eine hohe Anlagenrendite bieten konnte. Wir
haben das Geld zurickgezahlt, aber unsere Dankesschuld
bleibt.

Und schlieflich méchte ich auch Ihnen, meinen Mitaktiondren,
fUr Ihre Unterstitzung danken. Wir wissen ganz genau, dass Sie
es sich aussuchen kénnen, wie Sie |hr Geld investieren. Die
Tatsache, dass Sie Ihr hart verdientes Geld uns anvertraut
haben ist der beste Ausdruck Ihrer Unterstitzung, den sich
jeder unserer Mitarbeiter nur denken kann. Unsere tagtdgliche
Aufgabe ist es, auch weiterhin Ihr Vertrauen zu gewinnen und
zu verdienen.

Mit freundlichen Grifen

A

—

‘.

Vikram S. Pandit
Chief Executive Officer, Citigroup Inc.
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