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Ein «spezielles» Jahr

Sehr geehrte Damen und Herren
Im vergangenen Jahr war kaum etwas «normal». Unter dem

Einfluss von Corona hat sich unsere Arbeitsweise verandert.

Manche von uns sind schon Monate zu Hause und kommu-
nizieren nur noch digital oder telefonisch. Einige von uns
durften unter Berlcksichtigung der Schutzmassnahmen wei-
terhin ihre Arbeit vor Ort ausiiben und unsere Kundschaft
bedienen. Jede personliche Begegnung ist in der heutigen
Zeit etwas Spezielles.

Teams... Vor Corona verstanden wir unter dem Begriff

«Teams» ganz klar eine Mehrzahl von Gruppen ... und jetzt ist
es der vorherrschende Kommunikationskanal fiir Meetings.
«Du bisch no of mute» ... ist dabei wohl so normal wie friher
«herzlich willkommen».

Ja, die Kommunikation hat sich in den vergangenen Monaten
verandert. Digital ist es aber nicht einfacher, die richtigen
Worte zu finden. Ein Gesprach von Mensch zu Mensch hat

/A

eine hohere Qualitat. Daher freuen wir uns nun erst recht
darauf, dass wir wieder die Gelegenheit fir eine personliche
Begegnung und ein personliches Gespréach haben! Wir alle
freuen uns, Sie hoffentlich bald wieder 6fter bei uns in der
Hypi personlich zum Gesprach begrissen zu durfen. Die Zeit
ist aber trotz Corona nicht stehen geblieben — wir haben
gemeinsam viel erreicht. Gerade im Bereich Open Banking
sind wir immer wieder fiir eine Schlagzeile gut. Oder auch
wenn es um innovative Beratungskonzepte geht. Weitere
Informationen gebe ich lhnen in meiner Grussbotschaft per
Video zur diesjéhrigen Generalversammlung. Den Link finden
Sie auf der Seite 6.

Wir haben ein Jahr hinter uns, welches sich unerwartet ent-
wickelt hat, und trotzdem haben wir es gemeinsam geschafft,
unsere Ziele zu erreichen. Corona pragte uns in vielfaltiger
Art und Weise — jede / jeder von uns wird einen anderen
Eindruck haben. Ich personlich bin Gberzeugt, dass Corona
zeigt, dass die personliche Beziehung zwischen Menschen
etwas Wertvolles, etwas Bereicherndes ist. Die Pandemie
hat mir gezeigt, dass die personliche Beratung bei komplexen
Themen oder Themen, welche Vertrauen bedingen, zwischen-
menschliche Interaktionen braucht.

Menschen brauchen Begegnungszonen — Tee-, Wasser-
oder Kaffeetrinker ... Wir vermissen doch alle die informellen
Begegnungen und den informellen Austausch, die zufélligen
Begegnungen auf dem Gang oder vor dem Haus. Wir freuen
uns auf Sie... digital und persoénlich.

Viel Spass beim Lesen!

’5&3 Hypothekarbank
B G % Lenzburg

marianne.wildi@hbl.ch

Vertrauen verbindet. www.hbl.ch




KMU — unsere Leidenschaft

Wie finde ich einen Kaufer fur mein KMU?

Kompetenz von A bis Z bei der Hypi im Hause

Als Hypi liegt uns die erfolgreiche Zukunft der KMU am Herzen. Die gut aufgegleiste Unternehmensnachfolge ist dabei ein neuralgischer

Punkt. Auch dieser Bereich will nebst dem gut strukturierten Tagesgeschaft sorgfaltig geplant und organisiert sein, meint Michael

Schaffhauser, Leiter Firmenkunden. Mit der auf familienexterne Unternehmensnachfolge spezialisierten Axtradia AG haben wir einen

unabhéngigen Partner an unserer Seite, mit dem wir Kéufer und Verkaufer von A bis Z durch die Unternehmensnachfolge begleiten

und den Zugang zu Kauf- und Verkaufsinteressenten sicherstellen kénnen.

Michael Schaffhauser (Leiter Firmenkunden der Hypi) und Rainer Jermann
(Inhaber der Axtradia) geben uns einen Einblick in das sehr komplexe Thema
der Unternehmensnachfolge.

Wie stark spiiren Sie, dass sich die Babyboomer-Generation vom aktiven Berufsleben
zurickzieht?

Michael Schaffhauser: Wir haben einige KMU unterschiedlicher Grosse, bei denen der
Inhaber kurz vor dem reguléren Pensionsalter steht und seine Firma gerne in jingere
Hénde geben maéchte. Fir die meisten Kunden ist dieses Thema mit vielen Emotionen und
Unsicherheiten verbunden. Die Nachfolge in der eigenen Familie zu finden, ist oft nur
Wounschdenken. In vielen Féllen muss das weitere Bestehen der Firma mit einem externen
Nachfolger sichergestellt werden. Das Thema Unternehmensnachfolge bringt viel Verun-
sicherung mit sich.

Rainer Jermann: Studien zur demografischen Entwicklung zeigen klar auf, dass derzeit viele
der 600'000 Schweizer Unternehmen die Nachfolge regeln missen. Die geburtenstarksten
Jahrgéange sind heute ca. 57 Jahre alt, so dass sich diese Problematik in den nachsten
Jahren noch akzentuieren wird. Zu bertcksichtigen ist aber, dass es sich geméss dem
Bundesamt fur Statistik BfS bei Giber 510’000 dieser Unternehmen um sehr stark von den
Unternehmern abhangige Mikrounternehmen mit weniger als zehn Mitarbeitenden handelt.
Diese Mikrounternehmen kinden aus Kosten-Nutzen-Uberlegungen in Bezug auf die Unter-
nehmensnachfolge oftmals einfach den Mietvertrag und drehen nach dem Schlussausverkauf
den Schltssel. Bei Mikrounternehmen mit einer Daseinsberechtigung dirfte es mit der
Unterstiitzung von sogenannten Brokern oder Internetplattformen, die sich auf die Vermittlung
solcher Geschéaftskunden spezialisiert haben, aber gelingen, einen Kaufinteressenten zu
finden. Bei unserem Zielsegment, d. h. Unternehmen mit geschatzten Verkaufspreisen von
ca. CHF 1 bis 50 Mio., bewegen wir uns bereits nicht mehr in der grossen Masse, und

ganz andere Einflussfaktoren kommen bei der Nachfolgeregelung zum Tragen. Wertvolle
Unternehmensstrukturen wurden aufgebaut, bei welchen die Personenabhangigkeit selbst
bei stark inhabergefiihrten Unternehmen nicht mehr uniiberbriickbar ist. Nur knapp 50 %

der Unternehmensnachfolgen erfolgen bei der Axtradia aus Altersgrinden. Die anderen 50 %
der Unternehmensverkaufe sind vorwiegend auf strategische Motive zuriickzufithren. So
wollen die Eigentimer das Unternehmen auf die nachste Ebene bringen, was sie aus eigener
finanzieller Kraft oder mangels Ressourcen nicht mehr alleine bewerkstelligen kénnen oder
wollen. Aber oftmals hat der Unternehmensinhaber nach einer sehr intensiven Aufbauphase
auch einfach nur das Bediirfnis nach einer grundlegenden Veranderung. In unserem Zielseg-
ment ist entsprechend weniger das Alter des Unternehmensinhabers dafir verantwortlich,
dass wir die Unternehmensverkaufe strategisch begleiten und abwickeln. Ich bin Uberzeugt,
dass sich dieser Trend in den néchsten Jahren noch starker akzentuieren wird.

Der Anteil an familieninternen Unternehmensnachfolgen ist stark rucklaufig.
Ist deshalb eine rapide ansteigende Zahl von Konkursen zu erwarten?

Rainer Jermann: Tatsachlich sind die familieninternen Unternehmensnachfolgen als sogenannte
Family Buy-outs (FBOs) in wenigen Jahren von tber 60 % auf ca. 45% eingebrochen. Den
Eigentiimern und ihren Treuhadndern fehlen der Zugang zu geeigneten Kaufinteressenten

und das Know-how im M&A-Geschaft, um die Unternehmensnachfolge strategisch sinnvoll
abzuwickeln. Zulasten von FBOs hat deshalb insbesondere das Management Buy-out
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Richtungsweisend in der Unternehmensnachfolge

(MBO), bei dem das Management die Mehrheit tbernimmt, zugenommen. Aus meiner Sicht
werden mit einem Anteil von ca. 30 % zu viele Nachfolgeregelungen tber ein MBO abgewi-
ckelt. Vor allem fehlt oft das Eigenkapital, um die Firma zu einem marktiblichen Preis zu
kaufen und diese dann noch weiterentwickeln zu kdnnen. Nebst dem sehr hohen Preiseinge-
sténdnis von ca. 30 % gegentber dem Marktwert muss der Verkaufer oftmals auch noch

ein Darlehen gewahren, ohne dass er auf den Unternehmenserfolg noch Einfluss nehmen
kann. Dieses Verkauferdarlehen muss er in der Regel nachrangig zu einer fiinf- bis sieben-
jéhrigen Bankfinanzierung gewahren. Folglich ist der neue Eigentimer gezwungen, fir die
Schuldentilgung dem Unternehmen die erwirtschaftete Liquiditat praktisch vollstandig zu ent-
ziehen. Die fur die operative und strategische Weiterentwicklung der Unternehmung notwen-
dige Liquiditat fehlt damit und ein Sterben auf Raten ist fiir diese oftmals vorprogrammiert.
In den letzten Jahren hat sich ein viel transparenterer KMU-Nachfolgemarkt entwickelt, so
dass man zumindest alternative Opportunitédten oder ein Zusammengehen mit anderen Inves-
toren prifen sollte.

Wie hat COVID-19 die Situation beziglich Verkaufsaktivitaten von KMU
im vergangenen Jahr beeinflusst?

Michael Schaffhauser: Seit dem Ausbruch der Pandemie ist — je nach Branche — der Umsatz
von gewissen Firmen massiv eingebrochen. In dieser schwierigen und vor allem unsicheren
Zeit einen Kaufer zu finden, ist fiir ein KMU sehr schwierig. Die Unsicherheit bezieht sich auch
auf die an einem Unternehmen interessierten Kaufer, da die kurz- und mittelfristigen Auswir-
kungen der aktuellen Situation nicht klar definierbar sind.

Rainer Jermann: Nach Verkiindung der ausserordentlichen Lage im Marz 2020 war die Verun-
sicherung im Bereich Unternehmensnachfolge vorerst sehr gross. Insbesondere grenziiber-
schreitende Transaktionen wurden aufgrund der generell ausgesprochenen Investitionsstopps
auf Kauferseite sistiert. In der Zwischenzeit sind aber viele aufgeschobenen Transaktionen
erfolgreich abgewickelt worden, so dass mit einer Rally in der zweiten Jahreshalfte die



Anzahl der Unternehmensnachfolgen in der Deutschschweiz das Vorjahresniveau wieder
erreicht hat. Trotz des zweiten Lockdowns hat sich die Lage bei den Mergers and Acquisi-
tions («M&A», deutsch «Fusionen und Ubernahmen») bereits wieder normalisiert.

Welchen Einfluss hat COVID-19 auf die aktuell erzielbaren Verkaufspreise?

Rainer Jermann: Wie bei jeder Krise haben sich auch diesmal viele Schnappchenjager bei
uns gemeldet, die in Krisensituationen Unternehmen unter ihrem Wert erwerben méchten.
Insbesondere fir Unternehmen, die wegen COVID-19 ein vergleichsweise schlechtes
Ergebnis ausweisen mussen, sind ein gesunder Konkurrenzkampf unter den Kaufinteressen-
ten und eine vertiefte Analyse der Finanzzahlen eminent wichtig. Wir waren dank dem
Wettbewerb unter den Kaufinteressenten und der vertieften Finanzanalyse, die aufzeigt,
welche Kosten nicht nachhaltig sind, in der Lage, die erzielten Verkaufspreise trotz Sonder-
lage zu optimieren. Weiter konnten wir vorausschauende Kaufinteressenten tiberzeugen,
sich primar am Unternehmenspotenzial und nicht an der Vergangenheit zu orientieren. Eine
starke Abkopplung der bei KMU oftmals vergangenheitsorientierten rechnerischen Werte
von den zukunftsorientierten Verkaufspreisen ist aktuell festzustellen. In dieser bewegten
Zeit haben insbesondere konkrete Suchmandate von Unternehmen zugenommen, die

sich strategisch durch geeignete Akquisitionen besser positionieren und weiter wachsen
wollen. Der Kéufermarkt ist also nach wie vor intakt, so dass wir bislang keine Mihe
hatten, die KMU erfolgreich in neue gute Hande zu geben.

michael.schaffhauser@hbl.ch /062 885 15 14

Zur Verfugung gestellt von Axtradia

«Fir die meisten Kunden ist das Thema Unternehmens-
nachfolge mit vielen Emotionen und Unsicherheiten
verbunden.»

Michael Schaffhauser, Leiter Firmenkunden der Hypi

Michael Schaffhauser

Michael Schaffhauser leitet seit Marz 2021 den Bereich
Firmenkunden der Hypi. Er ist seit 2007 in der Region als
Firmenkundenberater tatig und hat regionale KMU-Betriebe
bei der Unternehmensnachfolge begleitet. Michael Schaff-
hauser ist Vater zweier Kinder und wohnt mit seiner Familie
in Beinwil am See. Neben der Familie findet er beim Fussball
und beim Reisen den Ausgleich zur Arbeit.

«Der Kaufermarkt ist nach wie vor intakt, so dass wir

bislang keine Muhe hatten, KMU erfolgreich in neue
gute Hande zu geben.»
Rainer Jermann, Inhaber der Axtradia

Rainer Jermann

Rainer Jermann hat als langjahriger Leiter in der Firmen-
kundenberatung friihzeitig erkannt, dass in der Schweiz kein
transparenter Nachfolgemarkt fir KMU mit Verkaufspreisen
zwischen CHF 1 und 50 Mio. besteht. Das Zielsegment ist
oftmals zu gross, um die Firma Uber eine Brokerage-Plattform
zu verkaufen, und zu klein, um in die (Preis-)Strukturen

der M&A-Anbieter der Grossbanken und der Big 4 zu pas-
sen. Dank der Anpassung der M&A-Strukturen, gezielten
Weiterbildungen sowie der Entwicklung einer Datenbank mit
Uber 23’000 Kauf- und Verkaufsinteressenten im Zielseg-
ment hat er mit der unabhangigen Axtradia AG und ihrem
Beraterteam diese Licke uber all die Jahre erfolgreich
geschlossen.



Vorsorge

Vorsorge 3a — das sollten Sie beachten

Grundsatzlich dirfen alle Erwerbstéatigen in die Saule 3a einzahlen

Erwerbstatige, die in einer Pensionskasse versichert sind, kdnnen 2021 maximal CHF 6’883 in die Saule 3a einzahlen. Fir Erwerbstatige

ohne Pensionskasse liegt der maximale Einzahlungsbetrag bei 20 % des massgebenden Einkommens und héchstens CHF 34'416.

Gute Griinde

Einzahlungen in die Séule 3a sind steuerlich sehr attraktiv: Der einbezahlte Betrag reduziert
direkt das steuerbare Einkommen, das Guthaben ist nicht als Vermégen und die Zinsen sind
nicht als Einkommen zu versteuern. Pro CHF 1’000, welche Vorsorgesparende in die 3. Séule
einzahlen, sparen sie je nach steuerbarem Einkommen und Wohnort zwischen CHF 200 und

CHF 400 an Einkommenssteuern. Die folgende Tabelle macht dies noch etwas anschaulicher:

jahrlich bis zu 34-mal mehr erwirtschaftet als mit einer reinen Kontoldsung (vgl. Tabelle weiter
unten). Wie gesagt, die erste und lukrativste Anlage ist immer die Saule 3a. Hohe Anlage-
ertrage, Einkommenssteuer-Ersparnisse und Steuerbefreiung bis zur Auszahlung stellen

eine absolute Erfolgskombination dar. Diese Erfolgskombination lasst sich aber noch weiter
optimieren. Einige Tipps unserer Vorsorgeprofis zeigen lhnen auf, wie das geht:

Friihzeitige Einzahlung

Indem Sie lhren Beitrag bereits Anfang Jahr einzahlen statt erst am Jahresende, kénnen
Sie die Ertrage lhrer 3a-Vorsorgelésung weiter optimieren. Denn so profitieren Sie langer
von der erwarteten hoheren Performance.

Dauerauftrag

Falls man die Einzahlung des Saule-3a-Beitrages im Vorjahr verpasst hat, drangt sich dies
nun spatestens mit der aktuell anstehenden Steuererklarung schmerzlich ins Bewusstsein.
Damit das nie mehr passiert, empfehlen wir Ihnen die Einrichtung eines Dauerauftrages mit
Ausfiihrung idealerweise zu Beginn und nicht erst am Ende des Anlagejahres. Dabei sind
wir lhnen gerne behilflich.

Markante Mehrrenditen

Wahrend Kontoldsungen risikolos sind, aber gegenwértig kaum nennenswerte Zinsertrage
erbringen, sind die Performances von Vorsorge-Wertschriftenlésungen (wie z. B. die Aare-
Strategien von HBL Asset Management) zwar den Schwankungen der Finanzmarkte
ausgesetzt. Diese Schwankungen relativieren sich jedoch deutlich im aussagekraftigen
Mehrjahresvergleich.

Aare-Strategien Passiv — unsere Performance-Generatoren

i . . o . Aare- Lancierung Rendite Rendite Rendite Rendite Rendite @Rendite Kosten
Steuerersparnis bei Einzahlung des Maximalbetrages in die Saule 3a Strategie 2020 2019 2018 2017 2016 2016 p.a.
Basis: Steuertarife 2020, ohne Kirchensteuer - 2020

Steuerersparnis Steuerersparnis Steuerersparnis 20 Passiv  1.Januar 2015 487% 12.77% -4.24% 6.92% 2.58% 4.43% 0.97%
ledig verheiratet, verheiratet,
1 Einkommen 2 Einkommen 35 Passiv. 1.Januar 2015 5.88% 16.12% -577% 9.59%  3.24% 556% 0.97%
Steuerbares Einkommen CHF 80'000 CHF 120’000 CHF 120’000 45 Passiv 1.Januar 2015 6.51% 18.45% -6.80% 11.30% 3.24% 6.20% 0.97%
- CHF 6’883 -CHF 6883 - CHF 13766
= CHF 73'117 = CHF 113'117 = CHF 106234 55 Passiv. 1.Januar 2018 713% 20.57% -7.77% 13.94%  4.93% 7.33% 0.96%
Lenzburg CHF 1’846 CHF 1'750 CHF 3'435 75 Passiv. 1.Januar 2021 6.55% 22.63% -9.24% 16.52% 3.94% 751% 0.96%
Aarau CHF 1'794 CHF 1'702 CHF 3'341 Hinweise: Die Performance der am 1.Januar 2018 bzw. 1.Januar 2021 neu lancierten Aare-Strategien
55 Passiv bzw. 75 Passiv wurde fir die Jahre vor der jeweiligen Lancierung auf der Basis der Fonds-
Solothurn CHF 1'947 CHF 1’919 CHF 3'786 performances errechnet (Backtesting). Die ausgewiesene Performance ist eine Bruttoperformance.
Die historische Wertentwicklung eines Anteils ist keine Garantie fiir die laufende und zukunftige Performance.
Zdurich CHF 1’362 CHF 1’211 CHF 2420

(Quelle: TaxWare)

Zu diesen steuerlichen Vorteilen kommt normalerweise ein Vorzugszins, der deutlich iber
dem Zins auf einem Sparkonto liegt. Wie bereits erwahnt, ist diese Komponente in der
Tiefzinsphase, welche nun schon mehrere Jahre anhalt, etwas in den Hintergrund getreten.
Damit muss man sich aber nicht abfinden — im Gegenteil. Mit der Investition in die fur

Sie personlich passende Vorsorge-Wertschriftenlésung kénnen Sie die Rendite auf lhrem
3a-Vorsorgevermogen vervielfachen. Damit wurde im Durchschnitt der letzten funf Jahre

Im 5-Jahres-Durchschnitt (2016-2020) haben die Produkte der Linie «Passiv» der Aare-
Strategien zwischen 4.43% und 7.51 % jahrlich erwirtschaftet. Im Vergleich mit der im
gleichen Zeitraum durchschnittlich erzielten Verzinsung einer reinen 3a-Konto-Lésung
von 0.22% haben die Produkte der Linie «Aare Passiv» so jéhrlich zwischen 20- und
34-mal besser rentiert als die reine Kontoldsung.

vorsorge@hbl.ch /062 885 13 47

Merke

= Die erste und lukrativste Anlage ist immer die Saule 3a! Anders
gesagt: Uber weitere Anlageformen kann man guten Gewissens
nachdenken. Aber erst dann, wenn die Séule 3a bis zum maximal
zuldssigen Betrag einbezahlt ist!

= Bei verheirateten Paaren diirfen jeweils beide Ehepartner jahrlich
zu den eingangs erwahnten Bedingungen in die Séaule 3a einzah-
len, sofern beide erwerbstatig sind.



Veréanderungen

Neue Fihrungspersonen an der Kundenfront

Wir stellen uns vor

In den letzten Wochen wurde die Leitung von drei Geschaftsstellen der Hypi in jingere Hande gelegt.

So mochten wir die Gelegenheit nutzen und lhnen die drei Fiihrungskrafte kurz vorstellen.

Geschaftsstelle Mellingen

Geschaftsstelle Niederlenz

Geschaftsstelle Wohlen

Patrick Pfiffner

Patrick Pfiffner, verraten Sie uns etwas liber lhre Person.
Ich bin in der Ostschweiz aufgewachsen und vor rund

sechs Jahren der Liebe wegen in den Aargau gezogen. Das
Bankwesen habe ich vor rund 20 Jahren von der Pike auf
erlernt via Banklehre bei einer St. Galler Regionalbank. Ich
mag die Schweizer Berge, wo ich im Winter beim Skifahren
und im Sommer beim Wandern anzutreffen bin. Aktuell
wohne ich mit meiner Partnerin in Rombach und bin im Turn-
verein Safenwil engagiert. Ein sportlicher Ausgleich sowie
Reisen sind mir neben meinem Beruf besonders wichtig.

Was hat dich damals bewogen zur Hypi zu wechseln?
Seit meinem Eintritt in die Bankenwelt habe ich Herz und
Leidenschaft fur Regionalbanken entwickelt. Ich war bis
anhin bei drei Regionalbanken tétig, da mir die Nahe zu den
Kundinnen und Kunden und die kurzen Entscheidungswege
innerhalb der Bank speziell wichtig sind. Die Hypi ist sehr
innovativ, stark in der Region verankert und arbeitet dusserst
l6sungsorientiert. Mir geféllt zudem ihr Engagement fir

das lokale Gewerbe, Kultur und Sport sowie ihre Boden-
standigkeit. Die Hypi gestaltet die Zukunft zudem aktiv mit,
indem sie gegenuber den neuesten (technologischen) Ent-
wicklungen aufgeschlossen ist und darin investiert.

Welche Ziele verfolgen Sie und welche Erwartungen
haben sich bereits erfullt?

Unsere Geschaftsstelle ist seit 1959 in Mellingen und bestens
etabliert. Unser Team ist motiviert, lokal hervorragend ver-
netzt und verflgt tber viele Jahrzehnte Bankerfahrung. Die
Voraussetzungen sind also sehr gut, um die bisherige, jahr-
zehntelang erfolgreiche Arbeit nahtlos und bestmoglich
weiterzufihren. Bereits seit zweieinhalb Jahren und damit
seit meiner Ankunft bei der Hypi Mellingen kann ich Tag fiir
Tag miterleben, dass die Beziehungen zu unseren Kundinnen
und Kunden von grossem Vertrauen und Loyalitat gepragt
sind. Mein Ziel ist es, diese Zusammenarbeit weiter zu
intensivieren und fir unsere Kundinnen und Kunden die (aller)
erste Ansprechperson fir samtliche finanztechnischen Anlie-
gen und Bedirfnisse zu sein.

Was wiinschen Sie sich fir sich und lhr Team?

Generell — aber besonders in diesen Zeiten — wiinsche ich
unserem Team vor allem beste Gesundheit. Dariiber hinaus
winsche ich dem ganzen Team viel Freude und Erfillung
bei der taglichen Arbeit. Mir ist wichtig, dass ein positives,
motiviertes und I6sungsorientiertes Klima in der Geschafts-
stelle und im Austausch mit der Bank herrscht. Wir sind
top aufgestellt, um Herausforderungen zu meistern und
unsere Kundinnen und Kunden in sémtlichen Lebensberei-
chen tatkraftig zu unterstitzen und zu beraten.

Isabelle Gritter

Aufgrund einer frithzeitigen Nachfolgeplanung sowie des
Wounsches, mehr Zeit fir die Kundschaft und die Kunden-
beratung zu haben, hat Patrick Braun die Fihrungsfunk-
tion und somit die Leitung der Geschaftsstelle abgege-
ben. Wir freuen uns sehr, dass wir mit Isabelle Gritter
eine junge, versierte Geschaftsstellenleiterin gefunden
haben, die die erforderlichen Voraussetzungen erfllt
und die entsprechenden Kompetenzen mitbringt.

Erzahlen Sie etwas liber sich, Isabelle Gritter.

Ich bin 33 Jahre alt und ledig. Aktuell wohne ich in Walterswil
SO, méchte aber bald in die Néhe von Lenzburg ziehen. Meine
Welt war und ist auch heute noch die Bankenwelt. Bei Regio-
nal- sowie Kantonalbanken habe ich mir meine Sporen abver-
dient. Innerhalb einer Grossbank durfte ich dann erste Fiih-
rungserfahrungen sammeln und leitete zuletzt zwei Geschéfts-
stellen. Es ist mir wichtig, meine Kunden in allen Belangen so
kompetent wie mdglich zu beraten. Aus diesem Grund habe
ich mich laufend weitergebildet und das berufsbegleitende
Studium zur Bankwirtschafterin HF abgeschlossen. In meiner
Freizeit mache ich sehr gerne viel Sport. Denn auch hier kann
ich meinen Ehrgeiz ausleben. Téagliches Ausdauertraining
gehort fur mich zum Alltag. Meine grosse Leidenschaft sind
aber meine Pferde. Im Wald ausreiten, mit den Pferden arbei-
ten oder an Turnieren teilnehmen: So kann ich mich perfekt
von anspruchsvollen Arbeitstagen erholen.

Was hat Sie bewogen, zur Hypi zu wechseln?

Nichts ist besténdiger als der Wandel. Die in der heutigen Zeit
vorherrschenden raschen Veranderungen sollten nicht als
Risiken, sondern missen als Chancen betrachtet und aktiv
angegangen werden. Diesen Umstand habe ich wértlich
genommen, als mein Arbeitgeber im Herbst 2020 eine Fusion
ankindigte. Ich liebe das Banking und die Kunden sollen immer
im Mittelpunkt stehen. Bei einer unabhéngigen, regional
stark verankerten Bank kann ich dies gewahrleisten und mich
auf die kompetente Beratung meiner Kunden fokussieren.

Welche Ziele verfolgen Sie und welche Erwartungen
haben sich bereits erfullt?

Die Vertrauensbasis, welche Patrick Braun in seiner lang-
jahrigen Tatigkeit mit Kunden sowie Mitarbeitenden aufge-
baut hat, soll erhalten werden. Ich méchte mich weiterhin auf
die bedirfnisgerechte Beratung unserer Kundinnen und Kun-
den fokussieren. Meine Erwartungen hinsichtlich der Hypi
wurden bereits Gbertroffen. Ich freue mich jeden Tag auf
meine Arbeit und mein Team. So macht es Freude.

Was wiinschen Sie sich fiir sich und lhr Team?

Ich méchte mit meinem Team zusammenwachsen. Wir sollen
Erfolge gemeinsam feiern kénnen und aus Misserfolgen
lernen. Ich freue mich sehr auf dieses tolle Team und auf
eine erfolgreiche Story in Niederlenz.

Daniel Sandmeier

Daniel Sandmeier, erzahlen Sie uns etwas zu lhrer Person.
Ich bin in Seengen geboren und aufgewachsen und lebe
heute glicklich verheiratet mit meiner Ehefrau nach wie vor
in Seengen. Nach meiner Lehre habe ich im Finanzbereich
Fuss gefasst und bin nun seit rund zehn Jahren in der Finanz-
branche téatig. Privat bin ich sehr gerne in der Natur unter-
wegs, sei dies beim Wandern, Biken oder Skifahren. Grillen
mit Freunden ist auch eines meiner grésseren Hobbys, wir
haben zusammen acht verschiedene Grills und planen den
einen oder anderen privaten Grillevent zusammen.

Was hat Sie bewogen, zur Hypi zu wechseln?

Die Hypi als KMU widerspiegelt meine Personlichkeit sehr
gut und verkoérpert meine Werte. Die Hypi ist innovativ,
I6sungsorientiert und fir alle Generationen da. Die lokale
Verankerung und der Austausch mit dem Gewerbe und den
Menschen vor Ort sind der Hypi ein Anliegen. Mir ist wich-
tig, dass die Beziehung zwischen den Menschen, also den
Beratern und den Kunden, im Vordergrund steht, und dies ist
bei der Hypi wirklich der Fall. Das alles sind Griinde, die
mich motiviert haben, meine berufliche Zukunft bei der Hypi
zu gestalten.

Welche Ziele verfolgen Sie und welche Erwartungen
haben sich bereits erfullt?

Unsere bestehende und potenzielle neue Kundschaft mit
dem umfassendsten und besten Kundenservice vor Ort zu
betreuen. Dafur steht in der Geschéftsstelle Wohlen an
einer perfekten Lage mit einer super Infrastruktur ein tolles
und hoch motiviertes Team zur Verfiigung. Wohlen und die
Region um das Freiamt sind sehr interessant und bieten
grosses Potenzial fur die Hypi. Wir durften bereits Kunden-
beziehungen festigen und neue Kundschaft gewinnen.

Wir suchen konsequent nach der gewlnschten Lésung

fur die Anliegen unserer Kundschaft.

Was wiinschen Sie sich fur sich und lhr Team?

In erster Linie winsche ich uns allen beste Gesundheit und
grosse Erfillung in der taglichen Tatigkeit. Weiter wiinsche
ich uns, dass wir in Zukunft weiter als Team wachsen konnen
und gemeinsam flexibel bleiben, um alle Herausforderungen
zu meistern. Ich bin Gberzeugt, dass mit diesem Team ein
hervorragender Kunden- und Beratungsservice gewahrleis-
tet ist. Durch das breit aufgestellte Team haben wir umfang-
reiches Fachwissen vor Ort und sind in der Umgebung lokal
verankert, was mir besonders wichtig ist.



Generalversammlung der Hypothekarbank Lenzburg AG

Alle Antrage des Verwaltungsrates angenommen

Wiederum haben deutlich mehr Aktionarinnen und Aktionare an der GV teilgenommen

Aufgrund der aktuellen Lage musste die GV ohne Prasenz der Aktionarinnen und Aktionare durchgefiihrt werden.

=

Marianne Wildi (Vorsitzende der Geschéftsleitung) und Gerhard Hanhart (Prasident des Verwaltungsrates) an der diesjahrigen GV

Von den insgesamt 72’000 Stimmen aller 7'251 Aktionare sind total 40'438 Stimmen von 3’834 Aktionarinnen
und Aktionaren eingegangen. Demzufolge haben an der diesjahrigen Generalversammlung wiederum
deutlich mehr Aktionarinnen und Aktionare teilgenommen als an den bisherigen Versammlungen.

Dabei haben die Aktionarinnen und Aktionare samtlichen auch alle zur Wahl angetretenen Verwaltungsratinnen und zur Reduktion der Abhéngigkeit vom Zinsdifferenzgeschaft und
Antragen des Verwaltungsrates zugestimmt. Der Ja- Verwaltungsrate wiedergewéhlt. Christoph Kappeli, der der Ausbau der digitalen Angebote weiterverfolgt werden.
Stimmenanteil betrug zwischen 89 und 98 %. Damit wurden vom Verwaltungsrat als Nachfolger fiir die ausgeschiedene
Ursula McCreight-Ernst vorgeschlagen wurde, wurde als Marianne Wildi, CEO der Hypothekarbank Lenzburg AG,
neues Mitglied des Verwaltungsrates der Hypothekarbank wirft in ihrer Grussbotschaft einen Blick auf die Hohepunkte
Lenzburg AG gewahlt. im operativen Geschaft des Berichtsjahres 2020. Das
Weitere Informationen Ubergeordnete Ziel sei es, trotz aller Fortschritte bei den
=] Grussbotschaften als Video Kooperationen mit Drittunternehmen im Open-Banking-
Die Grussbotschaften In der Grussbotschaft an die Aktiondrinnen und Aktionére Geschéft die persdnliche Beratungsbank vis-a-vis im Herzen
sowie weitere Informationen l&sst Gerhard Hanhart, Prasident des Verwaltungsrates der des Aargaus zu bleiben.
finden Sie unter www.hbl.ch/ Hypothekarbank Lenzburg AG, das Geschéaftsjahr 2020 aus
[=] generalversammlung strategischer Sicht Revue passieren und wirft einen Blick in N
die Zukunft. Insbesondere sollen der Transformationsprozess sandra.riederer@hbl.ch /062 885 13 45

Bilderausstellung am Hauptsitz der Hypi

art by nicosch
Acryl-Mischtechnik von Nico Schneider

Nico Schneider begleitet die Leidenschaft furs Zeichnen und
Malen seit seiner Kindheit. Anfangs galt sein Interesse den

Bleistiftzeichnungen. Erst spater entdeckte er die Acrylmalerei.

Es braucht Mut, eine grosse weisse Leinwand mit Farbe zu bemalen. Seine Malkenntnisse
und Maltechniken vertiefte Nico Schneider in diversen Kursen im In- und Ausland.

Einige Jahre malte er nur fur sich selber. Erst vor kurzem konnte er an seiner ersten
Vernissage seine Bilder der Offentlichkeit prasentieren. Der Erfolg gab ihm den

Mut fur weitere Ausstellungen.

Mit der die Acryl-Mischtechnik kann der Kunstler seinen «Gefiihlen» am besten Ausdruck
verleihen. Das Entstehen, das Werden und die Veranderung faszinieren ihn. Die Inspiration
fur seine Bilder findet er in der Umwelt, in der er lebt. Die Basis fiir seine Bilder bildet das
Betrachten konventioneller Flachen — Wéande von verlassenen Industriehallen, leerstehenden
Hausern, verschiedene Erdschichten und deren Farbnuancen. Es erfillt ihn mit Freude, zu
sehen, wie Farben, Oberflachen und Strukturen, Emotionen und Inspirationen auslésen
koénnen. Beim Betrachten seiner Bilder entdeckt man immer wieder etwas Neues — wie im
richtigen Leben. C’est la vie. www.nicosch.ch

Die Ausstellung am Hauptsitz der Hypi in Lenzburg dauert noch bis 28. Mai 2021
und ist wahrend der Bankoffnungszeiten wie folgt zu besichtigen:
Montag bis Freitag, 8.00 bis 12.00 Uhr, 13.30 bis 17.00 Uhr.

karin.baumann@hbl.ch /062 885 13 16




Nachhaltigkeit

Die Hypi lanciert drei Nachhaltigkeitsinitiativen

Nachhaltigkeit: CO2-Bilanz, Anlagegeschaft und Lohngleichheit im Fokus

Im vergangenen Jahr hat die Hypi ihren CO2-Ausstoss komplett mit Klimazertifikaten kompensiert und das Nachhaltigkeitsziel im

Bereich Lohngleichheit von Mann und Frau erreicht. Angelaufen ist zudem ein Projekt zur nachhaltigen Ausrichtung des Anlagegeschafts.

myclimate

neutral

Unternehmen
myclimate.org/01-20-148330

powered by

HBLASSET

MANAGEMENT

Drei Logos fur drei Initiativen: Die Hypothekarbank Lenzburg will das Nachhaltigkeitsthema in der neuen Strategieperiode starker gewichten. (Bild: HBL)

Der Bericht des Bundesrats zur Finanzplatzpolitik vom Dezember 2020 sagt es unmissverstandlich:
«Nachhaltiges Wachstum in allen seinen Dimensionen ist auch fir Finanzdienstleister der einzige zukunfts-
fahige Entwicklungspfad.» Unter Nachhaltigkeit verstanden wird dabei ein stabiler, integrer und transpa-
renter Finanzsektor, der Finanzkriminalitat und andere Risiken wirkungsvoll bekédmpft und sein Dienstleis-
tungsangebot auch an klimapolitischer Nachhaltigkeit ausrichtet.

Damit wird Nachhaltigkeit in der Schweiz quasi von Amtes
wegen zu einer Zielgroésse, an der sich Banken bei ihrer
geschaftlichen Tatigkeit messen lassen missen. Weit ver-
breitet im Finanzgeschaft sind Umwelt-, Sozial- und Gover-
nance-Kriterien, welche die Nachhaltigkeit von Unternehmen
anhand ihres 6kologischen und sozialen Fussabdrucks und
der Art der Unternehmensfihrung (Governance) beurteilen.

Ausgezeichnete Nachhaltigkeitsprojekte

In allen drei Bereichen hat die Hypi im vergangenen Jahr
verschiedene Initiativen gestartet oder bereits umgesetzt.
So wurde die betriebliche Umweltbilanz von der Stiftung
myclimate analysiert. Das Resultat: Die Hypothekarbank
Lenzburg hat 2019 1’064 Tonnen CO: ausgestossen. Die
grossten Emissionsquellen waren der Pendelverkehr (3481),
der Energieverbrauch fir Heizung und Klimatisierung (2981t)
und eingekaufter Strom (149t1), gefolgt von Papier und
Drucksachen (881), elektronischen Geréten (56t) sowie
Verpflegung und Getranken (521t).

Die Hypi hat im vergangenen Jahr entschieden, dass sie
ihren Treibhausgasausstoss Uber den Kauf von Klimazerti-
fikaten kompensieren will. Zu diesem Zweck hat sie rund
CHF 27000 Franken in das myclimate Gold Standard Port-
folio eingezahlt. Mit diesem Geld werden internationale
Nachhaltigkeitsprojekte unterstiitzt, die einen Beitrag zur
globalen Reduktion von Treibhausgasen leisten und von
einer anerkannten Zertifizierungsstelle mit dem Gold Stan-
dard ausgezeichnet wurden. So kénnen wir sagen, dass

wir im vergangenen Jahr klimaneutral gewirtschaftet haben.

«Diese Kompensationszahlungen will die Hypi auch in den
kommenden Jahren leisten», sagt Peter Schopp, Leiter
Marketing und Kommunikation, der fir die Klimakompen-
sation verantwortlich ist. Neben der reinen Kompensations-
leistung will die Bank das Nachhaltigkeitsthema aber auch
in der neuen Strategieperiode starker gewichten, Anpas-
sungen im Betriebsmanagement vornehmen (Strommix,
Videoconferencing, Papierverbrauch) und die Mitarbeiten-
den sensibilisieren, um etwa die Nutzung des 6ffentlichen
Verkehrs zu férdern.

Hebelwirkung im Anlagegeschéaft am grossten

Eine andere wichtige Dimension der Nachhaltigkeit im Bank-
geschéft stellt das Anlagegeschéft dar. Fir nachhaltige
Investitionen, die nach ESG-Kriterien erfolgen, hat sich

der Begriff Sustainable Finance etabliert. Die Eidgendssi-
sche Finanzmarktaufsicht (Finma), die Schweizerische
Bankiervereinigung (SBVg) und der Verband Schweizer
Regionalbanken (VSRB) haben Expertenkommissionen

dazu ins Leben gerufen.

Reto Huenerwadel, Geschaftsleitungsmitglied der Hypi

und Leiter des HBL Asset Managements, ist in allen diesen
Gremien vertreten. «Es hat sich die Ansicht durchgesetzt,
dass Banken im Bereich Nachhaltigkeit eine besonders
grosse Hebelwirkung erreichen, wenn sie ihr Anlagegeschaft
nachhaltig gestalten», sagt Huenerwadel. Unter seiner Leitung
wird in den kommenden Monaten auch das HBL Asset
Management das Anlagegeschaft grundsatzlich starker nach
den ESG-Kriterien ausrichten und plant, eine neue Produkt-
familie auf den Markt zu bringen.

Ein erstes aktiv gemanagtes Anlagezertifikat hat das

HBL Asset Management unter dem Namen «Aktien Global:
Nachhaltigkeit» (ISIN: CH0399415436) im Juni 2018
lanciert. Nun sollen weitere Anlageprodukte folgen, mit
denen Anlegerinnen und Anleger nachhaltig investieren
und gleichzeitig nachhaltige Projekte unterstitzen kénnen.
«Die Details der neuen Produktfamilie, die wir unter

dem Namen Impact lancieren wollen, werden derzeit
ausgearbeitet», sagt Huenerwadel.

I'm
green

Gleicher Lohn fir gleiche und gleichwertige Arbeit

Auch soziale Nachhaltigkeit ist ein wichtiges Thema. Spezi-
elle Aufmerksamkeit widmete die Bank im vergangenen Jahr
der Geschlechtergleichstellung. Die Gleichstellung von Mann
und Frau ist eines der insgesamt 17 Nachhaltigkeitsziele,

die von Mitgliedstaaten der Vereinten Nationen (UNO) — die
Schweiz gehort seit 2002 dazu — bis 2030 erreicht werden
sollen.

Geschlechtergleichheit verlangt unter anderem die Chancen-
gleichheit zwischen Frauen und Manner in der 6konomischen
Entwicklung. Auch das Schweizer Gesetz schreibt vor,

dass Manner und Frauen mit gleicher Ausbildung fir eine
gleiche oder gleichwertige Tatigkeit denselben Lohn erhalten
sollen. Das revidierte Gleichstellungsgesetz, das seit Juli
2020 gilt, verlangt von Schweizer Unternehmen mit mehr
als 100 Mitarbeitenden, dass sie eine betriebsinterne Lohn-
gleichheitsanalyse durchfihren.

Das Eidgendssische Biiro fir Gleichstellung von Frau und
Mann stellt dafir das Instrument Logib zur Verfigung.

Die Hypi liess sich 2020 analysieren und erhielt von einer
unabhéngigen Prifstelle das Zertifikat «Fair-ON-Pay». Will
heissen: Die geschlechterspezifische Lohndifferenz unter
den Mitarbeitenden liegt innerhalb der Toleranzschwelle von
5%. Dabei lag der Frauenanteil der Belegschaft Ende 2020
bei 45 %. Geméss der Prifstelle zeichnet sich die Hypi damit
als faire Arbeitgeberin aus und unterstreicht ihr nachhaltiges
Engagement fir die Lohngleichheit.

marc.fischer@hbl.ch /062 885 14 74

Bei diesem Text handelt es sich um einen Auszug aus dem
Geschaftsbericht 2020 der Hypi. Der Geschaftsbericht lasst
sich unter www.hbl.ch/finanzberichte herunterladen.

Wir nehmen auch die Thematik Plastikfolie sehr ernst. Die verwendete Folie des vorliegenden «vis-a-vis» besteht
aus mind. 80% nachhaltigen Rohstoffen. Sie ist rezyklierbar, kann dem normalen Haushaltskehricht zugefihrt werden
und hat eine bessere Okobilanz als beispielsweise ein Versandkuvert.



Harmonisierung im Schweizer Zahlungsverkehr

Das Zahlen wird einfacher — dank der neuen QR-Rechnung

Einfihrung der neuen QR-Rechnung

Die QR-Rechnung l6st per 30. September 2022
die heutigen Einzahlungsscheine ab. Bis dahin

it Ll . . . I . .
Emplangeschoin : TS kénnen Sie sowohl die herkémmlichen Einzahlungs-
W T 0% 2501 bei.
e rmenocs e e 87 scheine als auch die QR-Einzahlungsscheine fir
2501 Bid g .
T I— ErRR 0%, mounn Ihre Zahlungen verwenden. Die QR-Rechnung
e e besteht aus einem Zahlteil und einem Empfangs-
e Rarvchach 0 . - 0

- schein. Der Swiss QR Code in der Mitte des Zahl-
= T teils enthalt samtliche Informationen, die auf der

p— . Rechnung auch in Textform ersichtlich sind.
“NE—

Anpassungen bei Hard- und Software

Wenn Sie in Ihrem Unternehmen mit Hard- und Software-
l6sungen arbeiten, sind Sie jedoch jetzt gefordert. Es sind
Anpassungen bei der Kreditoren- und Zahlungssoftware
sowie bei Lesegerédten und Scanningplattformen vorzuneh-
men, damit Sie eingehende QR-Rechnungen rechtzeitig
empfangen und bezahlen kénnen. Wir empfehlen Ihnen,
sofern Sie sich bis heute noch nicht mit der Umstellung
befasst haben, lhren Softwarepartner zu kontaktieren.

Als Rechnungsempfénger stehen lhnen drei Moglich-
keiten fur die Bezahlung der QR-Rechnung offen:
= Via E-Banking: E-Banking-Applikation 6ffnen,
QR-Einzahlungsschein manuell erfassen und
mit einem Klick die Zahlung auslésen.
= Via Mobile Banking: HypiBanking-App auf dem
Smartphone 6ffnen, Swiss QR Code mit der
Scanfunktion einscannen und mit einem Fingertipp
die Zahlung auslésen.
s Per Post: Der QR-Einzahlungsschein funktioniert Der Grundstein zur Digitalisierung des Zahlungsverkehrs
Mit der Einfiihrung der QR-Rechnung legt der Finanzplatz
Schweiz den Grundstein fir digitale Finanzablaufe. Die
QR-Rechnung schlagt dabei eine Briicke zwischen der
papierbasierten und der digitalen Welt, da sie sowohl am

wie der heutige Einzahlungsschein, mit dem am
Postschalter einbezahlt oder der zusammen mit
dem Quick der Hypi eingeschickt werden kann.

Corona

Die Hypi ist auch in der Krise
fir ihre Kunden da

Seit tiber einem Jahr bestimmt das Coronavirus massgeblich das Leben in der Schweiz.
Die gesamten sozialen und wirtschaftlichen Folgen sind noch nicht absehbar. Die Hypi ist
sich ihrer Verantwortung bewusst und unterstiitzt ihre Kunden auch in dieser ausser-
ordentlichen Lage.

Am 25. Februar 2020 wurde der erste Fall von
COVID-19 in der Schweiz bestatigt. In der Folge
wurde die Wirtschaft im Frihjahr 2020 mit voller
Woucht getroffen. Unter anderem dank Kurzar-
beitsentschadigungen und den von Bund und Kanto-
nen lancierten KMU-Hilfsprogrammen, an welchen
sich die Hypi mit rund CHF 30 Mio. beteiligt hat,

Fur gefahrdete Kreditpositionen, bei denen die
Aussichten auf eine nachhaltige Gesundung intakt
sind, verfugt die Bank Uber eigene und erfahrene
Recovery-Spezialisten, die im Bedarfsfall gemein-
sam mit den Kunden situationsgerechte Losungen
erarbeiten kénnen. Dank ihrem Netzwerk kann die
Hypi auch auf externe Fachleute zurlckgreifen.

Postschalter als auch firs Mobile Banking und E-Banking
genutzt werden kann. Einen Schritt weiter geht die eBill, die
bereits heute ein nahtloses digitales Bezahlen erméglicht.
Mehr Informationen unter www.ebill.ch.
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Weitere Informationen zur QR-Rechnung:

www.hbl.ch/qr-rechnung

www.einfach-zahlen.ch
fir KMU und Privatpersonen

www.paymentstandards.ch
fur Unternehmen, die Hard-
und Softwarelésungen fir ihren
Zahlungsverkehr einsetzen

| Wettbewerb

Vergangener Wettbewerb

In unserem Wettbewerb im «vis-a-vis» vom November 2020
fragten wir: \Welche neue Funktion wurde im E-Banking und
Mobile Banking der Hypi eingefiihrt?»

Die richtige Antwort lautet: MESSENGER

Uber 800 Leserinnen und Leser haben diese Lsung
eingeschickt. Herzliche Gratulation!

Das Hypi-Goldvreneli hat gewonnen:
Michael Sutter, Zeihen

Je ein Hypi-Schreibset erhielten:
Peter Berner, Rupperswil

Muriel Lilas Magdelyns, Bellikon
Frieda Meier, Durrenédsch

Harald Pletscher, Widen

konnten die Liquiditatsprobleme bei vielen KMU
entschéarft und damit drohende Insolvenzen abge-
wendet werden. Die Pandemie wirkt sich jedoch

mit zunehmender Dauer auch auf die privaten Haus-
halte aus. Infolge von Kurzarbeit erleiden Arbeitneh- lassliche Partnerin zur Seite.
mende Einkommenseinbussen oder verlieren gar
ihre Stelle. Um nicht in die Schuldenfalle zu geraten,
ist es deshalb wichtig, sich rechtzeitig mit der neuen
finanziellen Situation auseinanderzusetzen und

bei Bedarf professionelle Hilfe anzunehmen. Schul-
denberatungen werden von zahlreichen 6ffentlichen
Organisationen zum Teil kostenlos angeboten.
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Die Hypi ist sich ihrer Verantwortung als Regional-
bank bewusst und steht ihren Kundinnen und Kun-
den auch in dieser herausfordernden Zeit als ver-

ronald.burki@hbl.ch /062 88513 22

Neuer Wettbewerb

Gewinnen auch Sie mit etwas Glick ein 20er-Goldvreneli!
Nehmen Sie an unserem Wettbewerb teil und beantworten
Sie ganz einfach unsere Frage bis am 30.Juni 2021 (online
unter www.hbl.ch/wettbewerb oder durch Einsenden der
Antwortkarte): Wie heisst die Vorsorge-Wertschriftenlésung
der Hypi?

o o Hypothekarbank Lenzburg o @HypilLenzburg

Die in dieser Publikation verwendeten Daten und Informationen wurden zwar sorgfaltig recherchiert, doch kénnen wir fir deren Richtigkeit,
Zuverlassigkeit, Aktualitat und Vollstandigkeit keine Haftung Gbernehmen. Bevor Sie gestutzt auf diese Informationen Anlageentscheide
treffen, empfehlen wir lhnen unbedingt ein Gesprach mit lhrer Kundenberaterin bzw. mit lhrem Kundenberater. Sie miissen sich tGber Risiken
und Kursschwankungen bei Anlagen im Klaren sein. Die zukiinftige Entwicklung von Anlagen lasst sich nicht vorhersagen und auch nicht aus
der Vergangenheit ableiten. Aufgrund unvorhersehbarer Kursentwicklungen kann sich der Wert Ihrer Anlagen vergréssern oder verringern.
Anlagefonds sind einfache, bewahrte und vielseitige Anlageinstrumente, die aber auch Risiken (z. B. Kursschwankungen und Wé&hrungsrisi-
ken) beinhalten. Die Hypothekarbank Lenzburg AG leistet bei der Anlageentscheidung fachliche Unterstitzung. Die Wertangaben der Anla-
gefonds verstehen sich als Bruttopreise, d.h. vor Abzug von Kommissionen und Spesen bei Ausgabe, Ricknahme oder Verkauf. Diese
Informationen sind nur fiir Personen mit Domizil Schweiz bestimmt und richten sich ausdricklich nicht an Personen, deren Nationalitat oder
Wohnsitz den Zugang zu solchen Daten und Informationen aufgrund der geltenden Gesetzgebung verbieten. Weder der vorliegende Anlage-
vorschlag noch Kopien davon durfen in die Vereinigten Staaten versandt oder mitgenommen werden. Sie sind nicht fiir US-Personen
bestimmt.




