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isi mobile. Ohne Karten und
ohne Bargeld
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Erfolgsgeheimnis.
Innovation

Auf einem durch zunehmenden Wettbewerb gekennzeich-
neten und sich immer schneller wandelnden Markt spielt
die technologische Innovation eine entscheidende Rolle.
Die Anspriiche an Banken hinsichtlich Effizienz erfordern
die Entwicklung moderner Losungen. Die neue Herausfor-
derung heif3t Mobile Banking, also die Moglichkeit, ohne
Karte oder Bargeld zu bezahlen, einfach mit dem Handy.

ie Verbreitung des
Mobile
hat die Beziehung

Banking

zur Bank weitge-
hend verdndert. Gerade bei den
jingeren Generationen ist der
Weg zur Bank iiber das Smart-
phone ganz normal und unver-
zichtbar. Die Nutzer schitzen
vor allem die Moglichkeit, jeder-
zeit und tberall - ohne eine Fi-
liale aufsuchen zu miissen - den
Uberblick zu haben, stets unab-
hingig zu sein und Bankge-
schifte rasch abzuwickeln.

Die Sudtiroler Sparkasse hat
sich fir die neuen Technolo-
gien und die jiingsten Entwick-
lungen am Markt gut geriistet.
Funktionen, die bereits auf der
Sparkasse-App isi-mobile vor-
handen sind, wurden ausgebaut
und neue Angebote sind dazu-
gekommen. Heute schon ist es
moglich, das Smartphone als
Zahlungsmittel zu nutzen. Es
geniigt, beim Einkauf das Handy
an ein POS-Gerit zu halten. In
Kiirze wird auflerdem die ,,Per-
son to Person“-Funktion dazu-

Erfolgreiche
Unternehmen

05

der Experten

kommen. Es handelt sich dabei
um eine Bezahlfunktion, bei der
man via Smartphone Geld mit
seinem Mobiltelefon {ibermit-
teln kann. So kénnen rasch und
schnell Betrdge untereinander
ausgetauscht oder eine Restau-
rantrechnung beglichen werden.
Zahlungssysteme erleben eine
digitale Revolution. In naher
Zukunft wird die Verwendung
mobiler Endgerite als Zahlungs-
mittel zur Selbstverstindlichkeit
werden. Hier nimmt die Sid-
tiroler Sparkasse eine Vorrei-
terrolle ein: Wir sind nimlich
die erste Bank in Siidtirol und
eine der Ersten in Italien, die
ihren Kunden Mobile Banking-
Dienstleistungen der neuesten
Generation anbietet.

Die Technologie hat die Kun-
denbeziehung grundlegend
verdndert; dennoch ist die digi-

Sparen und
Anlegen

Strategien 2017. Die Empfehlungen
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Leben & Werte. Christina Bauer:

Immer sein
Bestes geben

Die Dinge griindlich tun

tale Welt nur ein neuer Aspekt.
Um erfolgreich zu sein, ist das
Kundenerlebnis in der Filiale
von entscheidender Bedeutung.
Dazu gehort ein innovatives
Ambiente ebenso wie eine noch
aufmerksamere Pflege der Be-
zichungen.

Um auf die Fragen und Bediirf-
nisse der Kunden einzugehen,
ist der personliche Kontakt in
diesem Zusammenhang unver-
zichtbar, insbesondere bei jenen
Produkten und Dienstleistun-
gen, bei denen es einer kom-
petenten Beratung bedarf. Die
Mitarbeiter/-innen in den Filia-
len spielen dabei als wichtiger
Bezugspunkt fiir den Kunden
eine entscheidende Rolle.

Die grof3e Herausforderung, der
wir uns stellen miissen, liegt nun
darin, die Entwicklungen des
neuen, digitalen Zeitalters zu

nutzen, gleichzeitig aber auch
die Pflege der Beziehung zu star-
ken. Dies kann nur iiber hoch-
wertige Beratung sowie Betreu-
ung und tber eine neuen Art
der Willkommenskultur erfol-
gen - immer nach dem Leitmo-
tiv: ,,Der Kunde im Mittelpunkt”

Nicola Calabro
Beauftragter Verwalter
und Generaldirektor




ISI - WIE EASY

DIE MOBILE BANK

isi-mobile, das Mobile Banking der Sparkasse

AUF EINEM
BLICK

Die App isi-mobile bietet
viele Vorteile:

v

Zahlungen: In-und
Auslandsiiberwei-
sungen, Zahlung von
Steuern, Gebiihren,
Bank- und Post-Er-
lagscheinen
Direkter Zugang
zur App CartaSi:
Bewegungen und
Kontoauszug

der Kreditkarten
immer unter
Kontrolle. Direkter
Zugang zu allen
Funktionen der
App MySi

An- und Verkauf von
Wertpapieren: Aktien
und Anleihen an
ausgewadbhlten italieni-
schen Finanzmarkten
und an den wichtigsten
auslandischen Borsen
kaufen und verkaufen
Anfrage Auto-und
Motorradversicherung:
Angebote fiir die Auto-
und Motorradversiche-
rung online anfragen
Anfrage Privatkre-

dit: Angebot fiir die
Gewdhrung eines Pri-
vatkredits bis zu 45.000
Euro online anfragen
Aufladen: Prepaid Kar-
ten, Mobiltelefone und
Siidtirol Pass aufladen

isi-mobile nennt sich die App der Sparkasse, die unseren
mittlerweile 70.000 isi-banking-Kunden erméglicht, Bank-
geschifte einfach und jederzeit mittels Smartphone zu er-
ledigen - isi, wie easy.

ie App fir Smartphone wurde mit einem innovativen
Layout und zusitzlichen Funktionen ausgestattet. So-
mit kénnen Bankgeschifte nun noch schneller und
benutzerfreundlicher durchgefithrt werden. Hervor-
zuheben sind folgende Neuerungen:

Uberweisungen durchfithren oder Telefonkarten aufladen mit
»lclick: Haufig durchge-
fihrte

Operationen

wie Aufladungen oder Uberweisungen kénnen ab sofort sogar als
»1Click“-Auftrige abgespeichert werden. Dafiir braucht es in Zu-
kunft keine Autorisierung mehr mittels isi-call oder isi-key.

Zudem kann - auf Wunsch des Kunden - der Zugriff auf informati-
ve Daten wie Kontostand oder zuletzt verbuchte Kontobewegungen
schnell iiber einen ,vereinfachten Login“ erfolgen.

Uberzeugen Sie sich selbst. Die neue App isi-mobile ist fiir die Be-
triebssysteme iOS von Apple, Android von Google und nun auch
fiir Windows Phone von Microsoft verfiigbar und in den App-Stores
erhaltlich.

Der Dienst ist rund um die Uhr verfiigbar und kann jederzeit mittels
Eingabe der fiir isi-banking verwendeten Zugangserkennungen (Be-
nutzername, Passwort, PIN) genutzt werden.

# Available on the

App Store

GETITON
® Google Play

Wir stellen uns vor! Isa und Isidor prasentieren die neue App isi-mobile. Unsere beiden Testimonials

begleiten Sie durch die Welt des Mobile Bankings. Uberzeugen Sie sich selbst unter isi.sparkasse.it

IS| - WIE EASY

PERSON TO PERSON

Geld in Sekundenschnelle mittels Smartphone verschicken

»)iffy* heilt der sogenannte ,Person to Person“-Dienst
(P2P), mit dem mittels isi-mobile in Echtzeit Geld iiberwie-
sen werden kann. Es ist ausreichend, die Handynummer
des Begiinstigten aus der Telefonrubrik auszuwdhlen.

Wie funktioniert der Dienst? Man wiahlt den Begiinstigten aus, in-
dem man seine Handynummer anklickt, man gibt den Geldbetrag
sowie — wenn man es wiinscht — auch das Motiv an und bestitigt
schliellich die Uberweisung. Der Vorteil: Fiir den Begiinstigten ist

der Betrag sofort verfiigbar. Denn die Summe wird in Echtzeit auf
dem Konto gutgeschrieben bzw. belastet. Der Kunde aktiviert ,,Jiffy*
tiber die Sparkasse, indem seine Handynummer und seine IBAN-
Kontonummer miteinander verkniipft werden. So kann man sowohl
Geld iiberweisen als auch Betrége von jenen, die diesen Dienst eben-
so aktiviert haben, erhalten. Ab den ersten Monaten des Jahres 2017
wird die Sparkasse diese innovative Zahlungslosung im isi-mobile
anbieten Das System ,,Jifty“ wird von den bedeutendsten Banken in
Italien und Europa verwendet.



ISI - WIE EASY

MIT SMARTPHONE BEZAHLEN

Ohne Karten und ohne Bargeld: mit isi-mobile ist Bezahlen easy

Wir konnen auf Bargeld ebenso wie auf Kredit- oder Bankomatkarte ver-
zichten und mit dem Mobiltelefon einkaufen. Wie? Indem wir dieses ein-
fach ans POS-Gerdt halten. isi, wie easy.

parkasse-Kunden, die Inha-
S ber einer Kreditkarte Carta-
Si (CLASSIC, GOLD, PLA-
TINUM) sind, die von der
Sparkasse ausgegeben wurden, konnen

nun die kontaktlose Bezahlfunktion akti-
vieren. Moglich macht dies die neue App
isi-mobile. Das kontaktlose Bezahlen mit
dem Smartphone an der Ladenkasse funk-
tioniert auf allen POS-Geriten mit ,,con-
tactless“ Funktion. Dazu geniigt es, tiber
isi-mobile auf die App MySi zu klicken
und sowohl Smartphone als auch Kredit-
karte fiir die MySi-Pay-Bezahlfunktion
zu aktivieren. Sobald dies erfolgt ist, die
Funktion ,MySi Pay“ aktivieren und be-
stitigen. Sie konnen dann eine vierstellige

MOBILE BANKING

Geheimnummer ,,PIN MySi” wiahlen, die
fiur das kontaktlose Bezahlen an der La-
denkasse stets verwendet wird.

Die kontaktlose Bezahlfunktion mit dem
Smartphone an der Kasse kann auch dann
genutzt werden, wenn das Mobiltelefon
auflerhalb des Empfangsbereichs ist.
Technische Voraussetzung fiir das Bezah-
len mit Mobiltelefon ist ein Smartphone
mit Android-Betriebssystem (Version
4.4.2 oder hoher). Apple und Microsoft
haben in ihren Betriebssystemen die Be-
zahlmoglichkeit fiir Italien noch nicht
freigeschaltet. Deshalb kénnen die Inha-
ber von iOS- und WindowsPhone-Mobil-
telefonen diese neue Funktion vorerst
noch nicht nutzen.

,MULTIKANAL-BANKING“ FUR DIE KUNDEN

Uber die Vernetzung von digitalen und traditionellen Kandlen den Kundenbediirfnissen
bestmdoglich entsprechen

Was bedeutet Mobile Banking und
in welche Richtung wird sich dieses
Angebot in Zukunft entwickeln? Die
Redaktion des JOURNAL hat mit Ste-
fano Borgognoni, Verantwortlicher
Direktion Business Development
der Sparkasse, iiber neue Szenarien
gesprochen.

Verliert die Filiale aufgrund der zu-
nehmenden Digitalisierung der Bank-
dienstleistungen (Mobile Banking) ihre
Bedeutung?

BORGOGNONTI: Ganz und gar nicht. Die
digitalen Kanile bilden keine Konkurrenz
zum direkten Kontakt zwischen Bank und
Kunde, sondern stellen eine Chance dar,
sofern man es versteht, zusitzliche An-
gebote zu schaffen. Die Kunden haben
sehr unterschiedliche Bedtirfnisse und er-
warten sich koharente und differenzierte

Antworten. Home-Banking und Mobile
Banking sind Instrumente, die — und zwar
auf immer einfachere und intuitivere Art
und Weise - dem Kunden die Moglichkeit
bieten, sich direkt und bequem zu vernet-
zen: die Bank sozusagen in ,Klickweite®,
zuganglich 24 Stunden, die ganze Woche.
In der Filiale geht es vielmehr um das
Kundenerlebnis, das nur der personliche
Kontakt bieten kann: hier geht es um Be-
ziehungen und individuelle Betreuung,
mit denen unsere Berater den Kunden
mafSgeschneiderte Losungen anbieten.

Das Ziel der Sparkasse ist es, auch in Zu-
kunft sowohl in die neuen, als auch in

Stefano
Borgognoni,
Verantwortlicher
der Direktion

o Business
Development

die traditionellen ,,Kanile“ zu investieren
und diese miteinander zu verbinden, um
den Kunden ein ,,Multikanal-Banking®-
Modell zu bieten.

Was verstehen Sie genau darunter?
BORGOGNONI: Eine Bank ist dann wett-
bewerbsfihig, wenn sie mit dem Kunden
tber jenen Kanal kommuniziert, den
dieser fiir seine bankspezifischen Bediirf-
nisse vorzieht. Wir leben in einer ganz
besonderen Zeit, wir haben sowohl die
»analoge als auch die digitale Genera-
tion. Beide Zielgruppen verfiigen tiber ein
sehr unterschiedliches technologisches
Fachwissen. Um attraktiv zu bleiben,
miissen wir deshalb in der Lage sein, eine
angemessene Antwort auf unterschiedli-
che Erwartungen zu geben.

Die klassische Bankfiliale verliert also
nicht ihre Bedeutung?

BORGOGNONI: Vieles hingt von uns ab.
Der Bezugspunkt wird nicht abhanden-
kommen, ja es besteht sogar die Chance,
diesen weiter auszubauen, wenn wir fiir
die Kunden das Angebot bereitstellen,
das der digitale Kanal nicht bieten kann.
Denken wir nur an die Unterhaltungs-
elektronik. Der Onlinehandel ist mit
dem Verkauf von Smartphones, Tablets,
Computers und Fernsehgerdten entstan-
den, also sofort betriebsbereiten (Plug &
Play) Geriten, die keinen Service benoti-
gen und in der Bedienung immer einfa-

cher werden. Dennoch gibt es auf diesem
Markt Hindler-Ketten, deren Wachstum
und Erfolg darauf beruht, dass man in ih-
ren Geschiften simtliche Produkte testen,
erproben und erleben kann. Parallel dazu
haben diese Ketten aber auch die Chance
genutzt, Uber eigene Internetseiten den
Onlinehandel zu forcieren und so ihre
Umsitze und Margen zu steigern.

Die Bank vertreibt keine Produkte, die
man anfassen kann, aber das Prinzip
bleibt dasselbe. Wenn die Kunden in un-
seren Filialen, besser gesagt, in unseren
»Stores®, jenen Mehrwert finden, der iiber
den personlichen Kontakt generiert wird,
dann werden wir in Zukunft in allen Be-
reichen - sowohl im digitalen wie im tra-
ditionellen - gleichmiflig wachsen. Das
héngt nur von uns ab.

Wie sehen Sie die Zukunft?

BORGOGNONI: Eine ausgewogene Mi-
schung aus Offline- und Onlinekommu-
nikation und -strategien wird in Zukunft
den Unterschied ausmachen. Nochmals:
Das Ziel ist es, den Kundenbediirfnissen,
die heute sehr hoch und unterschiedlich

sind, so gut wie moglich zu entsprechen.

Und welche Rolle wird die Siidtiroler
Sparkasse spielen?

BORGOGNONI: Eine innovative und digi-
tale Bank mit der Filiale als Bezugspunkt,
welche die solide Basis fiir den Erfolg von
gestern und von morgen bildet.
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ERFOLGREICHE UNTERNEHMEN

DAS ERFOLGSGEHEIMNIS:
INNOVATION

Interview mit Heiner Oberrauch, Prasident von Salewa

Wie sind die Herausforderungen eines sich wan-
delnden Marktes anzugehen und zu beherr-
schen? Welche sind die Voraussetzungen fiir den
Unternehmenserfolg? Dariiber sprach die Redak-
tion des JOURNAL mit Heiner Oberrauch, dem Pré-
sidenten von Salewa, der in 20 Jahren aus einem
kleinen Bergsportspezialisten ein weltweit er-
folgreiches Outdoor-Unternehmen geformt hat.
Im Interview verrdt er uns das Geheimnis und die
Voraussetzungen fiir den Unternehmenserfolg.

Seit Generationen ist die Familie Oberrauch eine Un-
ternehmerfamilie. Welche sind die Besonderheiten?
= OBERRAUCH: Eine Unterneh-

v"m merfamilie denkt nicht kurz-

%’-—" o fristig, also bis zur nédchs-

ten Quartalsbilanz, wie
A oft Konzerne tun
missen, sondern denkt

in kiinftigen Generatio-

a a . ' a A . a
eneratio einer Obe e
d extilbra d Die Anfange aufr das Ja
846 e dle Anton Obe
3 der eine po d Importhande e e
betrieb, e e Boze offnete. Heute
0 R D die se e Generatio e
e e die Ve 0 das Perso
adquarte d a em Brude 0
ae 977 die POR R, die ae
a einer der europaweit bedeutend e
on Spo ge en he e e sp
de er Oberra d ppe OBERALP, d
d d der Proa on von A
e alpine Sporta owie den Deta d de
0 de d den Vertrieb von Spo
Allge en befa
990 e Ob a aitio erne e
a A erworbe olgten die Ub a ed a
DYNA 0 d Bina en), POMOCA d
de e 0 aftre d D CO R
-\‘.-
|
e b o ki
1 ! "1i . ~

TS

2?" : 3

nen. Auch kann der Gewinn niemals das Hauptziel sein;
das ist hochstens eine Konsequenz des Handelns.

Welche sind die wichtigsten Voraussetzungen des
Erfolgs?

OBERRAUCH: Die Herausforderung suchen, sich gut
vorbereiten, sich absichern, wenn es notwendig ist, und
stets die Lage genau priifen, gemeinsam schwitzen und
daran Freude haben. Das ist wie bei einem Aufstieg, bei
dem man, wenn man endlich am Gipfel ist, ein enormes
Gliicksgefiihl verspiirt und es teilen kann.

Kommen wir nun zu Salewa. Von Leder- und Sattel-
waren zum Marktfiihrerim Alpin- und Outdoorsport-
bereich. Wie hat alles begonnen?

OBERRAUCH: Salewa steht eigentlich fiir “Sattler und
Lederwaren”. Salewa Sport ist aus einer Genossenschaft
von Tapezierern und Sattlern hervorgegangen und die
wurde 1935 gegriindet. Ausschlaggebend war, dass in
dieser Genossenschaft junge Bergsteiger waren. Dank
ihrer Leidenschaft ist es ihnen gelungen, handwerklich
hergestellte Bergsteigerausriistungen zu fertigen, die es
bis dato nicht gegeben hatte.

Spaterist es Ihnen allerdings gelungen, gesellschaft-
liche Entwicklungen und somit die neuen Marktge-
gebenheiten vorwegzunehmen. Wie?

OBERRAUCH: Salewa hat seinerzeit kaum Bekleidung her-
gestellt. Ich stamme allerdings aus einer Familie mit einer
groflen Tradition in der Textilbranche. Und der ,Deal®
unter Bergsteigerfreunden war seinerzeit folgender: Ich
mach die Kollektionen, aber dafiir darf ich die Marke Sa-
lewa fiir Italien kostenlos verwenden. 1990 habe ich mir
dann einen Traum erfiillt: Ich hatte die Chance und die
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Gelegenheit, das Unternehmen zu {ibernehmen. Und seit-
dem habe ich die Ehre, diesen Betrieb zu fiihren.

Besondere Eigenschaften hat auch der neue Sitz von
Salewa in Bozen-Siid, mit dem nicht nur architekto-
nische Akzente gesetzt worden sind. Welche waren
die Ziele und Beweggriinde, die hinter der Verwirk-
lichung standen?

OBERRAUCH: Unser Sitz ist mehr als nur ein Gebdude
fiir Arbeitspldtze und Biiros. Es ist eine Lebensplatt-
form, wo die Menschen einander begegnen, Kontakte
kniipfen, arbeiten und Sport betreiben. Wir wollen eine
Landmarke fiir die Region sein. Wir wollten auch unse-
ren technologischen Ansatz und unser Design auf den
Standort iibertragen. Vor allem aber wollten wir auch ein
nachhaltiges Gebaude schaffen. Wir sind CO2-frei, d.h.
wir produzieren mehr saubere Energie auf unseren Da-
chern, als wir selbst Energie verbrauchen.

Welche Strategie verfolgt Salewa?

OBERRAUCH: Unsere Strategie entspricht unserer Phi-
losophie und entspringt einem einfachen Denkprozess:
Wer sind wir? Was konnen wir gut? Wo liegen unsere
Starken? Die Antwort ist einfach: Wir sind leidenschaft-
liche Bergsteiger und diese Begeisterung wollen wir auch
an unsere Kunden weitergeben. Unsere Strategie verbin-
det also diese Leidenschaft und die Erfahrung im Alpinis-
mus mit hervorragenden Kompetenzen im Management.

Neues schaffen, ohne das aufzugeben, was man be-
reits verwirklicht hat und sich bewéhrt hat. Auch das
ist ein Baustein des Erfolgs?
OBERRAUCH: Gewiss. Seit tiber 80 Jahren befasst sich Sa-
lewa mit Bergsteigen. In all dieser Zeit hat sich das Berg-
steigen auch durch die Ausriistung wesentlich gedndert.
Aber geblieben, glaube ich, ist diese Auseinander-
setzung mit sich selbst, das dem Berg-
steiger sein ureigenes Wesen gibt.

Welchen Stellenwert haben die
Berge in lhrem Leben?
OBERRAUCH: Das Bergsteigen
ist mehr als nur ein Sport. Es ist
eine Schule fiirs Leben. Wir ler-
nen von den Bergen. Sie geben
uns Kraft!

T



SPAREN & ANLEGEN

DIE 4 MEGATRENDS

Interview mit dem Chief Investment Officer von UBS

UBS ist im Bereich der Beratungstitig-
keit im gehobenen Privatkundensegment
ein wichtiger Partner der Sparkasse. Die
renommierte Schweizer Bank, die welt-
weit als Bezugspunkt fiir das Private Ban-
king gilt, stellt bedeutendes Experten-
wissen, innovative Beratungsinstrumente
und spezifische Produkte zur Verfiigung.
Nachstehend ein Interview mit Matteo
Ramenghi, Chief Investment Officer von
UBS Wealth Management Italy.

Welchen Mehrwert bieten die Leistungen von
UBS?

RAMENGHTI: Als Unternehmensgruppe investie-
ren wir sehr viel in Marktanalysen. Wir verfii-
gen {iber 900 Experten, die weltweit die wich-
tigsten Borsen und Anlageklassen in Echtzeit
iiberpriifen. Dies erméglicht uns, tiber Informa-
tionen aus erster Hand zu verfiigen und unsere
Portefeuilles rasch anzupassen.

Welche Ratschldage kénnen wir den Anlegern
geben, um ihre Portfolio-Strukturierung stra-
tegisch auszurichten?

RAMENGHI: Wir stehen einem neuen Kontext
gegeniiber, mit extrem niedrigen und manch-
mal sogar negativen Renditen und mit einem

Matteo Ramenghi

Matteo Ramenghi, Chief Investment Officer
von UBS Wealth Management

Italy. Seit 2000 in UBS. Zu Be-
ginn seiner Karriere in UBS
war er im Bereich M&A (Mer-
gers and Acquisitions) in
der UBS Investment Bank in
London tatig. In Folge war er
Experte fiir den Bankensektor
fir den Bereich EMEA (Europe,
Middle East and Africa) und
Leiter des italienischen
Research-Teams; als
solcher hat er bedeu-
tende internationale
Anerkennungen er-
halten.  Studium
an der Universi-
tat von Bologna
und Austausch-
programm  mit
der University
College Dublin.

bescheidenen Wirtschaftswachstum im Gegen-
satz zur Vergangenheit. In diesem Umfeld kann
es nicht zielfiihrend sein und entsprechende
Risiken mit sich bringen, wenn man Strategien
verfolgt, die sich vornehmlich auf die Ausschiit-
tung von Zinscoupons orientieren. Vorrang
muss der Schutz des realen Wertes des Vermo-
gens haben, wobei die Renditeerwartungen ent-
sprechend der Risikotoleranz optimiert werden
miissen. Noch nie war es so wichtig, eine klare
Strategie festzulegen, eine breit gestreute Diver-
sifizierung vorzunehmen und sehr diszipliniert
beim Investieren vorzugehen. Die historischen

Analysen beweisen, wie wichtig es ist, ,inves-
tiert zu bleiben®, d.h. nicht vorzeitig auszustei-
gen, die Investitionen aber periodisch anzupas-
sen und das Portefeuille aktiv zu verwalten.

Wie werden die zukiinftigen Entwicklungen
aussehen? Gibt es Orientierungspunkte fiir
die Anleger?

RAMENGHI: Wir haben vier Megatrends ermit-
telt, die uns in den néchsten Jahrzehnten beglei-
ten werden: Bevolkerungswachstum, Alterung,
Verstadterung und vierte industrielle Revolu-
tion. Ausgehend von diesen haben wir 16 ver-
schiedene Anlagethemen ausgearbeitet. Unsere
Préferenz gilt hier einer breit gestreuten Diver-
sifizierung in mehrere Themengebiete, die lang-
fristiger Natur sind. Dazu zéhlen Investments in
die Bereiche Sicherheit, Wasser, Infrastrukturen
und Technologie, da diese in naher Zukunft
besonders interessant werden konnten. Einen
Teil des eigenen Portefeuilles langfristig auszu-
richten, ermoglicht es, ein hoheres Wachstum
im Vergleich zur Wirtschaft zu erzielen und die
Abhingigkeit von wirtschaftlichen und finan-
ziellen Zyklen zu verringern.

Wie wird sich UBS im Jahre 2017 auf den Ak-
tienmérkten verhalten?

RAMENGHI: Wir iibergewichten“ weiterhin
die Aktienmirkte der USA und der Schwel-
lenldnder, wo Signale des wirtschaftlichen Auf-
schwungs zu verzeichnen sind. In Europa und
Japan verindern wir unsere Position nicht,
wihrend wir in der Schweiz ,untergewichtet®
bleiben, da dort die Bewertungen hoch sind
und voraussichtlich sinken werden.

Und was sagen Sie zu den Staatsanleihen?
RAMENGHI: Die Staatsanleihen, insbesondere
jene mit den hochsten Ratings, bieten unserer
Meinung nach ein unausgeglichenes und un-
glinstiges Profil: geringe Renditen (so-
fern nicht negativ) bei bedeutenden
Korrekturrisiken, falls sich eine
Inflationszunahme  bestétigen
sollte. Deshalb bleiben wir hier
untergewichtet.

Welchen Ratschlag kénnen wir
also dem Anleger geben?
RAMENGHI:

diversifizieren, auf den Aktienmark-

In wenigen Worten:

ten iibergewichtet bleiben und einen
Teil des Portefeuilles langfristig in-
vestieren, indem man Anlageprodukte vorzieht,
die an ,Megatrends® gekoppelt sind. Heute
bieten festverzinsliche Anlageprodukte geringe
Renditen. Um interessante Renditen zu erzie-
len und um den realen Wert des Vermogens zu
erhalten, miissen die Anleger heute mehr als in
Vergangenheit die Aktienmirkte berticksich-
tigen. Um das Risiko so gut wie mdglich ein-
zugrenzen, ist es entscheidend, nach Landern,
Anlageklassen und Produktionssektoren zu di-
versifizieren. Daher sollte ein Teil des eigenen
Portefeuilles in langfristige, an Megatrends ge-
bundene Anlageprodukte investiert werden.

DER STANDPUNKT DER EINHEIT RESEARCH

Ein Blick auf die
Finanzmarkte

Die Nullzins-Ara

Einen solchen Zeitabschnitt hat es bisher noch nie gegeben:
die Nullzins-Ara, in der wir leben, mit Renditen, die oft ne-
gativ sind. Es wird immer schwieriger und komplexer, die
Ersparnisse anzulegen. Warum?

Die Renditen der Anleihen der Emittenten mit hochster Bonitét befin-
den sich bereits seit einiger Zeit auf historisch niedrigen Niveaus, in
vielen Fallen sogarim negativen Bereich. Dies gilt insbesondere fiir die
Papiere mit kurz- und mittelfristiger Laufzeit. Im Laufe der letzten Jahre
ist es deshalb immer schwieriger und komplexer geworden, die eigenen
Ersparnisse anzulegen. Wenn im Jahr 2012 ein sechsmonatiger BoT
durchschnittlich noch eine
Rendite von jahrlich rund 1,6
Prozent erzielte, so hatim Jahr
2016 dieselbe Anlage zu ei-
nem Verlust gefiihrt. Dann das
Kapital, das zuriickgezahlt
wird, ist niedriger als der an-
fangs investierte Betrag.
Wir erleben also einen Para-
digmenwechsel. Noch bis vor
kurzer Zeit war es unvorstell-
bar, dass ein Glaubiger den Schuldner zahlen muss, damit er ihm
Geld leihen darf. Seit einiger Zeit ist dies hadufig zur Regel geworden,
jedenfalls in zahlreichen Euro-Landern wie auch in der Schweiz und
in Japan.
Die Hauptursache dieser Entwicklung liegt in der Entscheidung der No-
tenbanken, die Leitzinsen auf null oder sogar in den negativen Bereich
zu driicken. Dies um zu vermeiden, dass die wirtschaftsschddigende,
niedrige Inflation zu lange zu niedrig oder sogar negativ bleibt.
Um eine Orientierung fiir die zukiinftigen, komplexen und von Unsi-
cherheit geprdgten Szenarien zu geben, haben wir die Meinungen
unserer Partnergesellschaften eingeholt. Die Verwalter international
renommierter Fondsgesellschaften geben den Lesern des JOURNAL ihre
Einschatzungen und Ratschlage zu den Finanzmarkten.

2 Jahre 5 Jahre 7Jahre | 10)ahre = 30 )ahre

Frankreich ‘

Die Renditen der Staatsanleihen der wichtigsten Ldnder (negative Renditen
in rot; Stand 19.12.2016)




ZUR PERSON

SPAREN & ANLEGEN

ANLAGESTRATEGIEN

Die Empfehlungen der Experten von Eurizon Capital, Fidelity,
Franklin Templeton, Nordea und Vontobel

Die Nullzinspolitik der EZB verunsichert
die Sparer. Wie lassen sich die eigenen
Ersparnisse bestmoglich anlegen? Wel-
che Fehler sind hingegen zu vermeiden?
Und schlieB3lich: Welche Alternativen bie-
ten sich zu den klassischen Sparformen?
Die Anlageverwalter von fiinf internatio-
nal renommierten Fondsgesellschaften,
die Partner der Sparkasse sind, erkldren,
worauf die Sparer achten sollten und ge-
ben Antworten auf die oben gestellten
Fragen.

In einem Umfeld mit Zinsen, die bei null oder
sogar im negativen Bereich liegen, sind vie-
le Sparer auf der Suche nach Renditen, die
ihren Vorstellungen entsprechen. Wie kann
man eine angemessene und konstante Ren-
dite erzielen und gleichzeitig den Wert des
Vermdogens erhalten?

PARISE: Die Welt hat sich verandert, und es
reicht nicht mehr aus, die Ersparnisse in Staats-
anleihen anzulegen, die sehr niedrige oder sogar
negative Renditen bieten. Es gibt Alternativen
und Gelegenheiten, aber man muss sie selektiv
und weltweit suchen.

BORRA: Es gibt mehrere Losungen; wesentlich
ist aber, die Risikoprofile und die Renditeaus-
sichten in einem Markt, der nicht einfach zu
deuten ist, versuchen zu verstehen.

Alessandro Pozzi

Alessandro Pozzi, Verant-
wortlicher Vertrieb Retail
& Wholesale Eurizon Ca-
pital, mit Uber 22jdhriger
Berufserfahrung im Anla-
gebereich (Pioneer Investments, UniCredit, Banca
Intesa), Studium mit Auszeichnung (,con lode®)
in Betriebswirtschaft an der Universitat Cattaneo,
Spezialisierung in Sozialkommunikationswissen-
schaften ,con lode“ und Spezialisierung in Mar-
keting der Finanzdienstleistungen an der Univer-
sitat Cattolica in Mailand.

EurizonCapital

PIRAINO: Stabile und konstante Renditen in ei-
nem Marktumfeld mit extrem niedrigen Zinsen
zu erzielen, ist zur Herausforderung geworden.
Unsere Erfahrung lehrt uns, dass es wichtig
ist zu diversifizieren. Dies bedeutet aber nicht
nur eine solide Aufteilung der Investition vor-
zunehmen, um das Risiko einer Geldanlage zu
streuen. Diese Verteilung sollte auch noch eine
moglichst geringe Korrelation aufweisen. Um
losgelost von den Marktentwicklungen, die pas-

., ES ist unerldsslich, den An-
lagehorizont zu verlingern
und zu diversifizieren, um das
Risiko zu verringern. “

,,Die Welt hat sich verdndert,
und es reicht nicht mehr aus,
die Ersparnisse in Staatsan-
leihen anzulegen, die sehr
niedrige oder sogar negative
Renditen bieten. “

senden Antworten zu geben, gilt es Kapitalanla-
gen zu wihlen, die von einander wenig abhingig
sind und sich somit kaum im Gleichklang ent-
wickeln.

POZZI: Es ist unerldsslich, den Anlagehorizont
zu verlingern und zu diversifizieren, um das
Risiko zu verringern. Dies kann man nur errei-
chen, indem man damit einen professionellen
Anlageverwalter betraut.

Grof3e Entwicklungen bestimmen den Wandel
und generieren bedeutsame Verdanderungen
in der Welt und in der Gesellschaft. Kénnen
diese Gegenstand von Investitionen sein?
BORRA: Es gibt vor allem zwei nachhaltige
Trends, auf die es bei langfristigen Investments
zu setzen gilt: Der erste Trend ist das von der
Regierung unterstiitzte Konsumwachstum in
China und die damit zusammenhéngende wirt-
schaftliche Verdnderung. Der zweite Trend ist
der demographische Wandel: die weltweite Al-
terung der Bevolkerung, aber auch die weltwei-
te Zunahme der wohlhabenden Mittelschicht.
Beide Entwicklungen bieten interessante Invest-
mentmoglichkeiten.

POzzI: Die Alterung der Bevolkerung und so-
mit die wachsenden Ausgaben fiir Gesundheit
und Sanitdt sind ein wichtiger Megatrend in
den Entwicklungs- und Schwellenlédndern. Ein
Sparplan in einem entsprechend spezialisierten
Investmentfonds ermdoglicht es deshalb, diesen
Trend am besten zu nutzen.

PARISE: Die Digitalisierung, das weltweite Be-
volkerungswachstum, die Ressourcenknappheit
und die Notwendigkeit, umweltschonender zu
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Sonia Parise

A Sonia Parise, Sales

J ; and Relationship Ma-

j nager bei Vontobel Eu-

rope SA Milan Branch,

verfligt Uiber eine 19jahrige Erfahrung im Be-

reich Investmentfonds (Julius Baer Investment

Fund Services in Ziirich, SAVE S.I.M. in Bozen),

Studium der Kommunikationswissenschaften
an der Universitat Padua.

produzieren und zu konsumieren, sind die ak-
tuellen Trends.

Welches sind heute die bedeutendsten Ri-
sikofaktoren fiir den Sparer? Das Zins-, das
Wechselkurs-, das Kredit-, das Landerrisiko
oder welche weiteren?

BORRA: Die grofite Unsicherheit geht heute
von der Politik und ihren Auswirkungen auf
die Markte aus. Deshalb ist heute eine Diversi-
fizierung nach Landern und Anlageklassen von
wesentlicher Bedeutung. Es gibt keine Zauber-
formeln, also Anlageformen ohne Risiko. Es gibt
aber eine Optimierung des Risikos.

POZZI: Aufgrund der historisch niedrigen Ren-
diten stellt die Investition in Anleihen eher ein
Risiko (Zinsrisiko) als eine Chance dar, insbe-
sondere fiir jene Sparer, die einen bedeutenden
Teil ihrer Ersparnisse in Staatsanleihen angelegt
haben. Das grofite Risiko besteht darin, sich
beim Investment nicht diszipliniert zu verhal-
ten, sich von Emotionen leiten zu lassen und
dadurch Fehler zu machen. Denn wer verkauft,
wenn der Markt gerade am Boden ist, der kann
nur verlieren.




Natale Borra

K& Fidelity

Natale Borra, Sales
Associate Director von
Fidelity International,
verfligt tiber eine rei-
che Berufserfahrung
(UBS Global Asset
Management, Anima
SGR, Aletti Invest Sim, Banca Popolare di
Bergamo), Studium der Handels- und Wirt-
schaftswissenschaften an der Universitat
Bergamo und Master in Marketing der Bank-
und Versicherungsdienstleistungen.

PIRAINO: Die drei grofiten Risiken fiir 2017

wiirden wir folgend beschreiben:

1. Umfeld mit geringem Wirtschaftswachs-
tum, wodurch politische Risiken entstehen
konnen (populistische Bewegungen, Pro-
tektionismus usw.). Aufgrund der anste-
henden Wahlen in Deutschland, Frankreich
und in den Niederlanden durchlebt Europa
derzeit eine Phase besonderer Unsicherheit,
was einen schwierigen Rahmen fiir die An-
leger darstellt.

2. Die volkswirtschaftlichen Risiken nehmen
zu: Die Gewinne werden durch eine nied-
rige Produktivitit belastet, nicht nur wegen
des Energiesektors und wegen der Dollar-
Stirke. Wir sind der Meinung, dass dies in
naher Zukunft Auswirkungen auf den US-
Arbeitsmarkt haben wird.

3. Die Kreditrisiken nehmen zu. Auflerdem
besteht in China eine Kreditblase.

Die Sparer miissen sich heute neu orientie-
ren und sind auf der Suche nach einer neuen
Ausrichtung. Geben Sie unseren Lesern drei
Ratschlage.

BORRA:

1. Vertrauen Sie sich erfahrenen Beratern an
und ziehen Sie Produkte bekannter sowie
zuverldssiger Investmenthauser vor. Zu ver-
meiden sind Investitionen nach der ,,Do-it-
yourself-Methode®, womdoglich in Wertpa-
piere, die von Freunden empfohlen werden.

Aurea Pagnani

9

FRANKLIN TEMPLETON
INVESTMENTS

Aurea Pagnani, Sales
Manager - Head of Pri-
vate Banking Franklin
Templeton,  beginnt
ihre  Berufserfahrung
bei American Express,
wechselt zu Crédit Agricole Asset Manage-
ment SGR, anschlieBend Anima SGR, Studium
der Wirtschaft der Markte und der Finanzver-
mittler an der Universitdt Bocconi in Mailand.

»Die hdufigsten Fehler sind ein
zu emotionales Verhalten und
den Fokus auf zu kurzfristige
Investitionen zu legen. “

»ES gibt keine Zauberformeln,
also Anlageformen ohne Risi-

ko. Es gibt aber eine Optimie-

rung des Risikos.“

2. Emotionelle Einflisse bei Anlageentschei-
dungen so weit wie moglich einschrinken;
sich auf klare und realistische Ziele kon-
zentrieren und diese konsequent verfolgen,
auch in unsicheren Marktphasen.

3. Nicht nur das Portefeuille ist zu diversifizie-
ren, sondern auch die Zeitpunkte fiir den
Markteintritt und -austritt.

PARISE: Bei Vontobel lehnen wir uns seit jeher

an die Philosophie von Warren Buffett an, die

folgendes besagt:

1. Das eigene Ziel festlegen, das Warren Buffet
»zufriedenstellender Gewinn“ nennt. Die-
ses Ziel ist subjektiv.

2. Den eigenen Anlagehorizont definieren.

3. Das Anlageportfolio streuen und die nétige
Geduld haben, damit einen entsprechenden
Mehrwert zu erzielen.

PIRAINO: Unsere drei Kernaussagen sind: Di-

versifikation, Flexibilitit, Risikokontrolle um

»2Drawdown® (Verluste) zu vermeiden, und einen

angemessenen Anlagehorizont festlegen. Aufler-

dem muss man strukturelle Verdnderungen be-
riicksichtigen, da diese die historischen Korre-
lationen und Modelle oft iiberholt machen. Es
ist zu unterstreichen, dass fiir eine erfolgreiche

Anlage eine entsprechende Risikoiiberwachung

wichtiger ist, als die Suche nach Rendite.

PAGNANI:

1. Die Investitionen diversifizieren.

2. Die Ziele fiir unterschiedliche Anlagehori-
zonte festlegen.

3. Sich einem fachkundigen Berater anver-
trauen.

POZZI: Diversifiziere, definiere einen Anlage-

horizont von mindestens fiinf Jahren, wahle ei-

nen besonnenen Vermogensverwalter.

Welches sind die hdufigsten Fehler, die
es zu vermeiden gilt? Ein zu emotionales
Verhalten? Den Fokus auf zu kurzfristige In-
vestitionen legen? Falsche Ziele? Unrealis-
tische Renditeerwartungen?
BORRA: Von diesen Fehlern, die allesamt typisch
sind, sind die ersten beiden die héufigsten und
jene mit den ungiinstigsten Auswirkungen auf
das Portefeuille der Anleger.
Auch das Thema unrealistischer Erwartungen,
besonders im Marktumfeld der letzten Jahre,
spielt eine wichtige Rolle. Vor allem bei den
Anleihen kénnen die Erwartungen der Anleger
betrachtlich von der Realitat abweichen: im Jahr
2007, also vor der Lehman-Krise, konnte man
in europdische kurzfristige Anleihen investieren
und dabei eine Rendite von vier Prozent erzie-
len; heute muss man fiir dieselbe Rendite in eu-
ropdische ,High-Yield-Anleihen® (d.h. Unter-
nehmensanleihen mit hoher Rendite) mit vollig
anderen Risiken investieren.
Nicht alle Kunden haben realisiert, wie stark
sich die Welt in den letzten Jahren verandert hat.
PARISE: Die haufigsten Fehler sind:
1. Die Ziele stimmen nicht mit der gewéhlten
Anlageform iiberein.

2. Panikartige Reaktionen in schwierigen
Marktphasen.
3. Die Renditeerwartungen sind nicht mit

dem Marktumfeld abgestimmt. So kann

man heute beispielsweise nicht mehr er-
warten, dass eine Investition in italienische
Staatspapiere eine Rendite von fiinf Prozent
einbringt (die Staatsanleihen mit 30jahriger
Laufzeit erzielen eine Rendite von 2,9 Pro-
zent).
PIRAINO: Viele Anleger haben verstanden, dass
das Wachstum nicht so schnell das Vorkrisen-
niveau erreichen wird. Sie miissen aber auch
einsehen, ihre Renditeerwartungen zuriickzu-
schrauben, vor allem weil viele Anlageklassen
iberbewertet sind. AufSerdem haben viele An-
leger einen ,,home bias®, d.h. sie fithlen sich nur
sicher, wenn sie im lokalen Markt oder in eine
besondere Anlageform investieren. Dadurch
nutzen sie nicht die Chance, einen Vorteil aus
der Diversifikation des Portefeuilles zu ziehen.
PAGNANT: Der hdufigste Fehler besteht in Ren-
diteerwartungen, die nicht realistisch sind
oder nicht den am Markt erzielbaren Renditen
entsprechen, sowie die Emotionalitit, die von

Francesco Piraino

Francesco Piraino, Verantwort-
licher Business Development
Retail von Nordea Asset Ma-
nagement, verfiligt iiber eine mehr als 25jdhrige
Berufserfahrung in verschiedenen Finanz- und
Versicherungsgesellschaften (Zurich, Intesa San
Paolo, Eptafund, Winterthur, SAI, Unipol), Studi-
um der Handels- und Wirtschaftswissenschaften
an der Universitat Messina, Master fiir Finanz-
und Versicherungsexperten, Diplom-Abschluss
an der Militarschule von Caserta.

)/}

Nordea

schwankenden Markten ausgelost wird. Es pas-
siert hdufig, dass die Berg- und Talfahrten an
den Finanzmarkten die Laune der Anleger be-
einflussen: So wechselt Begierde, zuriickzufiih-
ren auf Optimismus und Euphorie, in Sorge und
Angst, wenn die Markte nachgeben.

POZZI: Die haufigsten Fehler der Anleger die
sich nachteilig auswirken, sind die tibermafii-
ge Konzentration auf wenige Wertpapiere oder
Mirkte, zu hiufige Verschiebungen des Porte-
feuilles (insbesondere bei jenen Anlegern, die
glauben, stets besser als andere informiert zu
sein), das Festhalten an Preisen und Renditen,
die in der Vergangenheit erzielt wurden (in der
Ilusion, dass diese in Zukunft wieder erreicht
werden). Und schlieSlich noch ein Fehler: die
geringe Investition in strukturierte Anlagepro-
dukte.




LEBEN & WERTE

»ALLER AU BOUT

DES CHOSES*

Interview mit Christina Bauer tiber ihr Leben

und tber ihre Werte

»Den Dingen auf den Grund gehen®, so
lautet das Motto der Volleyballspielerin
Christina Bauer. Sie ist die Kapitdnin von
Siidtirol Neruda Volley, einem der italien-
weit filhrenden Teams im Damenvolley,
das erstmals von der Sparkasse gespon-
sert wird. Ein Gesprach iiber Werte , Sport
und Siidtirol.

Im Leben wie im Sport ist der Teamgeist aus-
schlaggebend. Was macht eine Mannschaft,
ein Unternehmen, eine Familie stark?
BAUER: Voraussetzung ist, dass alle dasselbe Ziel
vor Augen haben. Dies liefert die notwendige
Motivation fiir die gesamte Spielsaison. Ebenso
entscheidend fiir eine erfolgreiche Mannschaft
ist das Verhaltnis zwischen den einzelnen Spie-
lerinnen. Wenn eine Gruppe zum Team wird,
dann entstehen Freundschaften, man gibt sich
gegenseitigen Halt. Ich denke dabei an einen
Sport wie den Damenvolley, wo die Bindung
zwischen den Mitspielerinnen sehr wichtig ist.
Auf dieser Basis ldsst sich Erfolg aufbauen.

Zielstrebigkeit und Leidenschaft sind aus-
schlaggebend, um im Spitzenfeld mithalten
zu kénnen. Ist das auch bei Dir der Fall?
BAUER: Auf alle Fille braucht es Leidenschaft -
ohne Leidenschaft kann man im Hochleistungs-
sport nicht mithalten. Dies gilt im Volley
ganz besonders, weil dieser Sport sowohl
korperlich als auch mental sehr an-
spruchsvoll ist. Auflerdem fordert er
viele Opfer. Uber Jahre wiederholen wir
beim Training oft dieselben Dinge. Ohne
Begeisterung wire das gar nicht auszuhalten.
Aber es gibt auch viele positive Aspekte: Ein toller
Sieg lasst unglaubliche Emotionen aufkommen.

Neben der Leidenschaft braucht es natiirlich auch
Zielstrebigkeit. Nur so findet man die notwendige
Kraft, um Tag fiir Tag als Sportler und als Mann-
schaft zu wachsen.

Vertrauen ist der Anfang von al-
lem, ist der Kitt und das Fundament
jeder personlichen, wie geschaftli-
chen Beziehung. Welche waren deine
wichtigsten personlichen Erfahrungen?
Wie ist diesbeziiglich Dein Verhiltnis zu
Deinen Mitspielerinnen?

BAUER: Man gewinnt nie allein. Das gegen-
seitige Vertrauen ist entscheidend. Im Volley
gilt dies ganz besonders. Wir stehen 6 Tage in

nicht siegen.

der Woche auf dem Spielfeld. Eine allein kann
Wir wissen alle, dass auch Verant- g
wortungsbewusstsein ein Wert ist. 1
Wie viel Verantwortung tragt der

Einzelne in einem Mannschafts-

sport? Was bedeutet fiir Dich, T
Verantwortung zu iibernehmen?

BAUER: Wer in der Al Meis- »Meine Lebensphi-
terschaft spielt, steht stindig lOSOp hie: Aller au
unter Strom. Die Erwartun- «
gen sind enorm. Ich spie- bout des .ChOSBS.

le mittlerweile seit 13 (D enD Ingen an
Jahren, und diese den Grund gehen.)

lange Erfah-

Mannschaft und alle Men-
schen drum herum, mir ver-
trauen. Und das ist ein scho-
nes Gefiithl. Fir mich ist es als
Kapitdnin besonders wichtig,
meine Mitspielerinnen hinter
mir zu wissen und ihr Vertrauen
zu spuren.

Was fallt Dir auf Anhieb ein, wenn
Du den Begriff Werte horst? Gehort
Disziplin auch dazu?
BAUER: Bei jeder Arbeit und in jedem
Beruf braucht es Disziplin. Auch muss

rung hat mir ge-
zeigt, was es heifit,
Verantwortung zu man sich an die Regeln halten. Im Sport
tragen - gera- lernt man diese Werte von klein auf.
de in meiner

Rolle als Ka-

Ich

bin meinen Mitspielerinnen gegeniiber

Mit welchen Worten wiirdest Du
Deine Lebensphilosophie be-
schreiben?

BAUER: Ich bin ein Mensch, der allen
Dingen immer auf den Grund gehen

pitanin.

verantwortlich. Ich muss immer gegen-

wirtig sein, ich muss stets mein Bestes
geben. Und auch Ruhe vermitteln. will. Die Franzosen sagen: Aller au bout
des choses! Das heifdt, dass man die Din-
Bei Siidtirol Neruda Volley bist Du seit
Oktober Kapitdnin. Was bedeutet die-

se Rolle fiir Dich?

BAUER: Es macht mich gliicklich. Ich

hatte diese Rolle bereits in anderen

ge gut machen soll, dass man genau und
griindlich arbeiten muss. Zudem ist es mei-
ne Art, nicht aufzugeben und immer mein
Bestes zu geben, um die Ziele zu erreichen,
die ich mir zu Saisonbeginn setze.

Teams inne — etwa in der franzdsi-
Der Sport ist eine wahre Werteschmie-
de. Was hat Dich am starksten gepragt?

BAUER: Ganz bestimmt; der Teamgeist

schen Nationalmannschaft. Es ist
also keine neue Erfahrung aber
trotzdem eine grofle Ehre.

Das bedeutet, dass die und alle Beziehungen, die auch auflerhalb



SPONSORING

Sparkasse Sponsor
von Neruda Volley

Die Sparkasse sponsert seit dieser
Saison das Volleyball-Team Neruda,
das eine Visitenkarte unseres Landes
darstellt und Damenvolley auf hochs-
tem Niveau bietet. Die Volleyballspieler-
innen des 1978 in Branzoll gegriindeten
Sportvereins spielen mittlerweile in der
hochsten italienischen Liga, der Serie
Ax1. In Siidtirol (und nicht nur hier) stellt
Volleyball bekanntlich nicht nur eine
der meistpraktizierten, sondern auch
eine der meistverfolgten Sportarten
dar. Zudem ist Volleyball weltweit der
zweitwichtigste Mannschaftssport nach
dem Fuf3ball.

des Spielfeldes aufgebaut werden. Dieser As-
pekt, der Zusammenhalt, die gegenseitige Un-
terstiitzung und die Moglichkeit, tolle Erfah-
rungen gemeinsam zu erleben, das sind wohl
die wichtigsten Dinge fiir mich.

Ebenso wie der Sieg gehort auch die Nieder-
lage zum Sport. Wie gehst Du mit schwierigen
Situationen um?

BAUER: Der Sport lisst gewaltige Emotionen
aufkommen. Das ist nach jedem Sieg, aber
auch nach jeder Niederlage der Fall, die einem
den Schlaf rauben kann. Niederlagen gehéren
aber zum Leben und zum Spiel - es kann ja
immer nur eine Mannschaft gewinnen. Ich
habe viele Niederlagen erlebt und glaube auch
deshalb, behaupten zu kdnnen: Das Wichtigste
ist, die Motivation rasch wieder zu finden, um
weiterzumachen, um zu spielen, um sich noch
mehr einzusetzen und noch besser zu arbeiten.
Es gibt keinen anderen Weg.

Wie ist Dein Verhdltnis zum Geld?

BAUER: Ich bin ein Genussmensch, ich bin Fran-
z6sin. Ich gehe gerne mit Menschen aus, ins Res-
taurant, gemeinsam gut Essen. Und ich reise ger-
ne. Das sind Dinge, die ich mit meinen Freunden
und mit meiner Familie mache. Ich gebe (viel)
Geld fiir Augenblicke aus, die mir viel bedeuten.

Auch das Sparen, also das Geld auf die hohe
Kante zu legen, ist ein Wert. Den neuen Ge-
nerationen wird oft vorgeworfen, keinen Sinn
mehr fiirs Sparen zu haben. Was ist Deine
Meinung dazu?

BAUER: Die heutige Jugend spart nicht mehr?
Und haben junge Menschen frither iiberhaupt
gespart? Scherz beiseite. Wir verdienen jetzt
zwar gut, sobald die Karriere beendet ist, miis-
sen wir uns aber eine neue Arbeit mit einem
wahrscheinlich geringeren Gehalt suchen. Wir
miissen also von Anfang an sparen und investie-
ren, denn die Zukunft ist ungewiss.

Welchen Service erwartest Du Dir von
einem/-er Bankberater/-in?

BAUER: Ich bin ein junger Mensch, der fiir kur-
ze Zeit gut verdient. Also muss der Bankberater
meine Situation richtig einschitzen. Ich muss
mich auf ihn verlassen konnen, das Vertrauen
ist ausschlaggebend. Gleichzeitig muss er zu
100Prozent meine Bediirfnisse kennen. Es ist

e e
Die Siidtiroler Top-Mannschaft im Volleyball. |

wichtig, dass er mir fiir meine Zukunft die lang-
fristig besten Anlagemaglichkeiten vorschlagt.

Du bekommst eine Million Euro geschenkt.
Was machst Du?

BAUER: Wer schenkt mir eine Million Euro? (Sie
lacht.) Was mache ich damit? Wenn es wirklich
passieren sollte, wiirde ich an meine Zukunft
denken. Nach meiner Karriere im Sport mochte
ich ein Lokal eroffnen.

Was fiir ein Lokal?

BAUER: Eine Onothek. Ich verstehe was von
Weinen. Erst kiirzlich habe ich auch hier in Siid-
tirol einige Kurse belegt.

Welche war fiir Dich die bisher tollste Erfah-
rung in Deiner Karriere als Profisportlerin?

BAUER: Der Sport hat es mir ermdglicht, im
Ausland zu leben, zu reisen, neue Sprachen zu
lernen und neue Erfahrungen zu machen, die
mich bereichert haben. Ich denke da besonders

auch an die zwei Jahre, die ich in Istanbul in der
Tiirkei gelebt habe.

Magst Du Siidtirol? Was gefallt Dir an diesem
Land, was schidtzt Du weniger?

BAUER: In Suidtirol habe ich mich sofort wohl
gefiihlt. Alle sagen mir, dass ich hier ein Haus
kaufen werde. Ich mag dieses Land, weil es mich
an meine Region erinnert. Ich bin im Elsass aut-
gewachsen, wo es eine dhnliche Geschichte gibt,
und wo auch heute noch ein deutscher Dialekt

Christina Bauer

Geboren: 1. Janner 1988 in Bergen (Norwegen)
Sternzeichen: Steinbock

gesprochen wird. Ich mag die Bozner Altstadt
sehr. Ich mag die Berge, wobei mich die Natur
hier an meine Wurzeln erinnert. Ich bin in Nor-
wegen geboren. Das Einzige, was mich stort, ist
die schlechte Verkehrsanbindung. Ich reise viel
und die Flughifen sind viel zu weit weg.

Dein Lieblingsplatz?

BAUER: Ich habe keinen Lieblingsplatz. Ich reise
viel und habe jedes Jahr die Méglichkeit, Neues
kennenzulernen.

Im Sport ist die Erndhrung ausschlaggebend.
Was isst Du vor einem Spiel?
BAUER: Pasta mit Huhn.

Dein Lieblingsgericht?
BAUER: Ein gutes Steak mit Pommes Frites.

Wie gehst Du mit dem Stress vor jedem
Spiel um?

BAUER: Es ist die Angst, Fehler zu machen und
zu vetlieren, die Stress verursacht. Am Anfang
meiner Karriere habe ich sehr
damit gekampft. Nach 13
Jahren Erfahrung im

Profisport bin ich heute
viel ruhiger. Ich bin mir
meiner Moglichkeiten
bewusst. Ich weif}, was
ich kann und bin
deshalb auch
gelassener.

Aufgewachsen in: Mulhouse im Elsass (Frankreich) ' |'

Familie: Vater Jean-Luc Bauer, ehemaliger Volleyballspieler
der franzdsischen Nationalmannschaft, Mutter Tone Bauer,
ehemalige norwegische Handballspielerin, eine Schwester
(Anne-Sophie) ist ebenfalls Volleyballspielerin, wihrend

die andere Schwester in der Kriminalpolizei tatig ist.

Italienische Meisterschaften: 2011-12
Italien-Pokal A1: 2011-12
Italienisches “Super-Pokal”: 2012

Pokal CEV (europdischer Wettkampf):
2011-12, 2013-14

Tiirkische Meisterschaften: 2014-15
Tiirkei-Pokal: 2014-15

Limotori elettrici
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WIR STELLEN UNS VOR

PERSONLICHE BERATUNG

AUF HOCHSTER EBENE

Die Private Banker der Sparkasse: lernen wir sie naher kennen
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Vertrauen ist die Grundlage jeder Part-
nerschaft. Hochwertige Geldanlage, Ver-
mogensverwaltung und exzellente Be-
ratung erfordern Wissen, Erfahrung und
eine enge personliche Beziehung. Den
Wiinschen, Zielen und Erwartungen unse-
rer Kunden stets bestméglich zu entspre-
chen, das ist der Ansporn der Private-
Banking-Berater der Sparkasse.

ir, die Sudtiroler Sparkasse und
\TY unser Private Banking. Das sind
Erfahrung, Kontinuitit und Pro-

fessionalitdt im Bankgeschift. Das
ist die personliche Bank fiir anspruchsvolle Kun-
den. Eine solide Basis fiir eine hochqualifizierte
Betreuung mit dem entscheidenden Mehrwert.
Der Private Banker der Sparkasse ist nicht nur
ein personlicher Berater mit Fachkompeten-
zen im Anlagebereich, sondern bietet auch ein
umfassendes Vermogensmanagement mit maf3-
geschneiderten Losungen. Ein kontinuierlicher
und anhaltender Austausch, eine eingehende
Analyse, Definition der Ziele und die Bereitstel-
lung der geeignetsten Losungen zeichnen die
Titigkeit unserer Private Banker aus.

Biicherecke

Der Lesetipp des
P ";“"“ il Verantwortlichen
des Bereichs Private
;*;@nt Banking und Wealth
Y - Management, Gianni
1§ Rossato:
ANTI- Nassim Nicholas Taleb
FRAGILITAT | antifragilitat: Anlei-
. o tung fiir eine Welt, die
wir nicht verstehen

»Der Private Banker begleitet
den Kunden im Rahmen einer
individuellen Betreuung bei
allen wichtigen Anlageent-
scheidungen. “

»Der Private Banker begleitet den Kunden im
Rahmen einer individuellen Betreuung bei al-
len wichtigen Anlageentscheidungen zur Errei-
chung der festgelegten Ziele und ist vor allem
auch in schwierigen Marktsituationen stets an
seiner Seite®, unterstreicht der Verantwortliche
des Bereichs Private Banking und Wealth Ma-
nagement, Gianni Rossato.

ANLAGEPHILOSOPHIE MIT 4 GRUNDSATZEN
Die Anlagephilosophie der Sparkasse beruht
auf folgenden vier Grundsitzen. Sie dienen als
Orientierungshilfe in der komplexen und sich
schnell andernden Welt der Finanzmirkte:

n DIVERSIFIKATION

Um das Risiko so gut wie méglich zu minimie-
ren, wird eine Diversifikation auf verschiedenen
Ebenen umgesetzt: Das Portefeuille des Kun-
den wird unter anderem nach Sektoren, Lan-
dern und Valuten aufgeteilt, wobei das Angebot
weltweit fithrender Fondsgesellschaften genutzt
werden kann.

A LIQUIDABIERBARKEIT
Wichtig ist, dass die Anlagen innerhalb eines
klar definierten Zeitraumes liquidierbar sind.

B DISZIPLIN

Wir empfehlen an der festgelegten Anlagestra-
tegie und am definierten Anlagehorizont festzu-
halten.

n TRANSPARENZ
Wir erlautern die Produkte auf klare, einfache
und verstandliche Art und Weise.

Wir stellen uns vor

Das Private-Banking-Team der Sparkasse be-
steht aus rund 20 Berater/-innen die fast alle
Uber die Efa — (European Financial Advisor

— Europdischer Finanzberater) Zertifizierung
verfiigen und somit tiber die Voraussetzung,
Finanzprodukte und Beratung auch aufer-
halb der Filialen anbieten zu kénnen.

Nachstehend das Team der Private-Banking-
Berater/-innen der Sparkasse:

Enrico Dalpiaz, Leiter des Team Private
Banking in Bozen

Piergiulio Sgarbi, Leiter des Team Private
Banking in Verona

Vincenzo Agosti, Crema

Fabio Biasi, Verona

Marcello Cobelli, St.Ulrich/Groden
Maurizio Ferrari, Crema

Thomas Ganner, Meran

Martha Gerstgrasser, Bozen

Ivano Marini, Desenzano del Garda
Marco Nardon, Trient

Alessandro Parenti, Belluno
Federico Paolo Scala, Mailand
Lukas Seeber, Bruneck

Manuel Seghetti, Treviso

Danio Vailati, Crema

Irene Zamboni, Trient

Dem Private Banking-Team der Sparkasse
gehoren auch folgende Mitarbeiter/-innen
an, die sich um das Back Office kiimmern:

Daniele Bevilacqua, Verona
Philipp Marth, Bozen

Irene Negri, Bozen

Daniele Soffientini, Crema
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RUNDES JUBILAUM

30 JAHRE IN TERLAN

200 Kunden feiern das Jubildaum — Vortrag von Krauterexperten Gottfried Hochgruber

Uber 200 Kunden und zahlreiche Ehren-
gdste sind der Einladung zum 3o0-jdhri-
gen Jubildum der Filiale in Terlan gefolgt.
Anlasslich der Feier hat Krauterexperte
Gottfried Hochgruber einen interessan-
ten Vortrag gehalten.

In Anwesenheit des Beauftragten Verwalters und
Generaldirektors Nicola Calabro sowie des Ver-
antwortlichen der Direktion Commercial Ban-
king, Moritz Moroder, begriifite Bezirksleiter Joa-
chim Mair die Géste und zahlreichen Ehrengiste,
darunter den Terlaner Biirgermeister Klaus Ru-
ner, den Landtagsabgeordneten Siegmar Stocker
und den Kommandanten der Carabinieri-Station
Sergio Strazzieri. Mair dankte dem anwesenden
Griindungsdirektor der Filiale, Franz Pardat-
scher, fiir die Aufbauarbeit in den Anfangsjahren
und stellte das Team der Filiale vor, bestehend aus
der Direktorin Ursula Hofer sowie Petra Holler,
Marco Perbellini und Fabian Psenner. Es folgte
ein interessanter Vortrag des Heilkrduterexperten
Gottfried Hochgruber, der sein Wissen um die

DIGITALE UNTERSCHRIFT

Im Bild v.L.n.r. Biirgermeister Klaus Runer, Beauftragter Verwalter-Generaldirektor Nicola Calabro, Gastreferent Gottfried Hochgruber, Verantwortlicher Di-
rektion CommercialBanking, Moritz Moroder, und das Team der Filiale Terlan Marco Perbellini, Direktorin Ursula Hofer, Petra Holler und Fabian Psenner.

heilsame Wirkung der Krauter weitergab und das
zahlreich anwesende Publikum begeisterte. Im
Anschluss beantwortete der ,Krduterguru® auch
personliche Fragen. Der Abend endete in gesel-

HERZLICHEN
GLUCKWUNSCH

Die Gewinner des Apple iPad Mini 4 stehen fest

Im Bild oben Loredana Vallin mit Direktor Ivo
Baumgartner; im Bild unten Cinzia Auer mit Direktor Emi-
lio Lescio und — auf beiden Bildern — gemeinsam

mit der Bezirksleiterin Marion Prast.

FIRMA
 MENOD CARTA
W PIU N-‘:EIENTE

T

Norma Holzhammer aus Meran mit
dem Direktor Johann Reinthaler.

Nach dem Motto ,,Weniger Papier schont
die Umwelt!* haben in den vergangen
Monaten zahlreiche Kunden in den Filia-
len der Sparkasse die digitale Unter-
schrift aktiviert.

Falls Sie die ,digitale Unterschrift“ noch nicht
aktiviert haben, dann sollten Sie dies machen,
um diesen Dienst in Zukunft nutzen zu kénnen.
So kénnen Sie Vertrage und Auftrige digital auf
dem Tablet unterschreiben. Dies spart wertvolle
Zeit und Ressourcen (Papier, Toner, Drucker, we-
niger Aktenordner fiirs Archiv usw.). Gleichzeitig
leisten Sie Thren ganz personlicher Beitrag zum
Schutz unserer Umwelt! Unter all jenen, welche
die Signatur letzthin aktiviert haben, wurde mo-
natlich ein Apple iPad Mini verlost. Die gliickli-
chen Gewinner sind Loredana Vallin aus Bozen
(Filiale Europa Allee), Cinzia Auer aus Bozen
(Filiale Reschenstrafie), Norma Holzhammer aus
Meran und Mauro Zambonetto aus Crema.

Mauro Zambonelli aus Crema mit der
Direktorin Lorenza Branchi.

liger Runde. Die Stimmung und der Erfolg der
Feier bestatigten, wie gut die Sparkasse - auch mit
einer kleinen (aber feinen) Filiale — im Ort ver-
ankert ist.

ZURICH CONNECT

VERLOSUNG

Der Scooter Piaggio New Liberty-S 125 geht in
den Vinschgau

AUTO UND MOTORRAD VERSICHERUN
ASSICURAZIONE AUTO E MOTO i

- /™ @ ZURICHCOoNnect 3 SPARKASSE

CASSA DI RISPARMIO
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Im Bild v.l.n.r. Moritz Moroder, Andreas Zischg, '
' Josef Karl Stark und Gerhard Rinner.

Das grofe Gewinnspiel zur Auto- und Motorradversicherung in
Zusammenarbeit mit Zurich Connect hat sich reger Teilnahme
erfreut. All jene, die ein Angebot fiir eine Versicherung in der
Filiale eingeholt haben, haben an der Verlosung teilgenommen.
Insgesamt waren es knapp 9.000 Kunden!

Bei der Ziehung des 2. Scooters fiel das Los auf Josef Karl Stark aus Laas,
der seit Giber 30 Jahren ein treuer Kunde der Sparkasse in Schlanders ist.
Dies freute Kundenberater Gerhard Rinner ganz besonders, denn es ist
bereits das dritte Mal, dass einer seiner Kunden bei einem Gewinnspiel
der Sparkasse einen Preis erhdlt. Dem gliicklichen Gewinner gratulier-
ten der Verantwortliche der Direktion Commercial Banking, Moritz Mo-
roder, und der Direktor der Sparkasse Schlanders, Andreas Zischg. Den
Gewinner des Hauptpreises, ein Fiat 500, geben wir in unserer nachsten
Journal-Ausgabe bekannt.
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KUNSTAUSSTELLUNG

JUNGE TALENTE FORDERN

wengel-angeli“ — der Kunstkalender 2017: Verbindung zwischen Historischgm und Neuem

Der neue Kunstkalen-
der beschiftigt sich
mit  verschiedenen
Engelsdarstellungen.

Welche
gab es bei der Verwirk-

Uberlegungen

lichung des Kunstkalen-
ders 20172 Die Redak-
tion des JOURNAL hat
diesbeziiglich mit Pri-
sident Gerhard Brand-
stétter gesprochen.

Welches war das Hauptanliegen bei der Umsetzung
des kiinstlerischen Projektes ,,engel-angeli

BRANDSTATTER: Gerade mit dem Gedanken, junge Ta-
lente zu férdern, haben wir in diesem Jahr, in Zusammen-
arbeit mit Transart und seinem Kinstlerischen Leiter Pe-

§ Marjorie Chau:
El Arcangel

ity Referenzbild:
 Das jiingste Gericht

[ | sl <

=

Tiberio Sorvillo:
Black Swan Theory

Referenzbild:
Ohne Titel

Referenzbild:
Schnitzvorlage

Giancarlo Lamonaca:
Ohne Titel

Referenzbild:
Erzengel Michael totet
den Teufel
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Referenzbild:

William D’Alessandro:

Hubert Kostner:
Stairway to heaven

ter Paul Kainrath, das Freie Kiinstlerkollektiv Kunsthalle
Bozen gefragt, sich auf die Suche nach Engelsgeschichten
zu begeben und diese fiir uns neu zu deuten.

Was stellt der Kalender fiir die Bank dar?

BRANDSTATTER: Die jéhrliche Kunstausstellung und der
damit verbundene Kalender stellen fiir uns ein wichti-
ges jahrliches gesellschaftliches Engagement dar. Unser
Augenmerk richtet sich heute verstirkt auch auf neue
Entwicklungen in einer sich schnell verdndernden Welt.
Insbesondere im Zeitalter der Digitalisierung wollten wir
deshalb das Bewdhrte mit dem Neuen in Einklang bringen.

Die Auswahl wurde mit historischen Engelsfiguren
aus der Sammlung des Bozner Museumsvereins er-
weitert. Wie kam es dazu?

BRANDSTATTER: Diese Engelsboten sind Zeugen einer
regionalen Kunstgeschichte, die reich an Engelsdarstel-
lungen ist und die letzten drei Jahrhunderte betrifft. Sie

Engel

Angelus

\

Referenzbild:
Die Strafe der Superbia

Cornelia Lochmann:
Don’t take it too serious

Maternita

Marco Pietracupa:
behind the scenes

Referenzbild: Engel

A|{## Francesco Bertola:

Referenzbild:
Cagli Polyptych

| Thomas Vinton
Snively lll: The Heart
Is Deceitful

Above All Things

Referenzbild:
Erzengel Michael

sind Ausdruck dafiir, wie stark die Tradition letztend-
lich in allem Neuen mitschwingt. Die Sparkasse und das
Stadtmuseum Bozen haben zudem eine gemeinsame
Geschichte: Die Sparkasse war Geburtshelfer des Muse-
ums und ist sozusagen Pate gestanden.

Im Kalender sind historische und moderne Engels-
darstellungen ausgewdhlt und gegeniibergestellt
worden. Mit welcher Absicht?

BRANDSTATTER: Junge Kiinstler/-innen aus nah und
fern, aber eben immer mit dem Territorium verbunden
haben moderne Deutungen des Engelbegriffes geschaf-
fen. Dieses Nebeneinander mit historischen Vorbildern
macht den besonderen Reiz des Kalenders aus.

Alle Interessierte, die den Kunstkalender erhalten
mochten, konnen diesen kostenlos iiber
die E-Mail Adresse info@sparkasse.it oder
iiber die Telefonnummer 840 052 052 bestellen.

i Referenzbild:
o Serafine

4 Clement Paillardon:
Ohne Titel

Referenzbild:
Der Traum des
Joachim

- Zohar Fraiman:
The Dybbuk Wedding

Jan Pleitner:
Ohne Titel

Referenzbild:
Skulpturengruppe






