I DIE BLAUEN SEITEN

ERFOLGREICH MIT UNDERSTATEMENT

NFS-Partner im Portrat: Hoppe & Ruschel Vermogenstreuhand, Winterberg

@ Holger Hoppe und Steven Ruschel

Im Sauerland findet man zahlreiche
Hidden Champions, alteingesessene
Unternehmerfamilien und viele Personen
mit erheblichen Vermogen, doch die
Leute der Region zeigen ihren Wohlstand
besonders ungern, berichtet Holger
Hoppe. Viele unterschatzen, wie gut

der Private-Banking-Standort wirklich
ist. Die Industrieregion hat sich sehr
gewandelt, doch im Kern trumpft weiter
die bodenstandige Arbeit auf. Diskretion
bleibt Voraussetzung fir den Kunden-
zugang. ,Ich freue mich, diese spezielle
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HRVT Gbernimmt fir viele
Kunden auch das direkte
Investmentmanagement fiir
alle Familienmitglieder und
deren Unternehmen.

Klientel auf meinem Heimatmarkt mit
dem eigenen Unternehmen betreuen zu
konnen, und bin tberzeugt, dass ich viele
wohlhabende Kunden der Region mit
maligeschneiderten Dienstleistungen
begeistern darf”, so Hoppe gegeniber
einBlick.

Der ehemalige Leiter des Private Banking
der Sparkasse Hochsauerland hat sich
zum Jahresstart 2024 selbststandig
gemacht. Geplant war zunéachst, das
Unternehmen alleine und eigenstan-

dig aufzubauen, doch dann kam alles
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anders: Steven Ruschel, der langjahrige
Stellvertreter von Hoppe, schloss sich
dem Unternehmen als Partner an. ,Es
war flr mich ein Glicksgriff, Steven fir
mich und das Vorhaben zu gewinnen,
denn eigentlich wollte er von der Bank in
die Wirtschaft wechseln”, so Hoppe.

Starkes Team bereits zu Bankzeiten
Die friheren Kollegen flllten ihre Posi-
tionen Uber Jahre hinweg sehr gut aus,
erganzten sich und bauten das gemein-
same Team und das betreute Volumen
kontinuierlich aus. ,Unser gemeinsamer
Erfolg und das gute personliche Mitei-
nander haben uns schon zu Bankzeiten
zu einem starken Team zusammenge-
schweildt, welches sich optimal in seinen
Schwachen und Starken erganzt”, betont
der Griinder. So entstand die Hoppe &
Ruschel Vermogenstreuhand GmbH &
Co. KG (HRVT).

,Wir haben jeder flr sich gemerkt, dass
wir an Grenzen in der Kundenbetreuung
gestoRen sind, die wir in unserem ehe-
maligen Institut, aber auch innerhalb der
Bankenlandschaft vorgefunden haben®,
sagt Ruschel und fihrt aus: ,Als ange-
stellte Banker waren wir immer wieder
nur ein Teil der gesamten Vermogens-
betreuung, nicht aber im Lead. Und dies
wurde immer umfangreicher, je grofier
die Kundenvolumen wurden.” Daher war
die Entscheidung fir beide Kollegen klar,
dass sie etwas verdandern wollten.

Heute ist Hoppe froh, dass er weiterhin
in der Vermogensbetreuung arbeitet,
denn in der Bankenunabhangigkeit kann
er endlich die Punkte hinter sich lassen,
die ihm den Abschied nahegelegt haben.
,Heute kann ich Uber das eigene Unter-
nehmen selbstbestimmt arbeiten und
Kunden Uber das gesamte Kundenvo-
lumen betreuen. Auch nach kurzer Zeit
merkt man schon, dass wir als erster
Ansprechpartner in allen Vermogens-
fragen aktiv wahrgenommen werden®,
betont Hoppe.

Auf die Frage, warum nicht noch mehr
Kollegen aus dem Team dazugestoRRen
sind, was Ofters vorkommt, wenn ein Lei-
ter oder die gesamte Flihrung geht, ant-
wortet Hoppe: ,Wir haben keine gro3e
Meuterei geplant, sondern uns individuell
fur einen anderen Weg entschieden.

Die Kollegen haben wir bewusst nicht
involviert, und untereinander haben wir
von unseren Planen auch erst sehr spat
erfahren, als es darum ging, die Nachfol-
ge zu regeln.” Heute ist er froh, dass er
fast 100 Prozent seiner Zeit wieder den
Kunden widmen darf und vorerst nicht
noch mit Mitarbeitergesprachen und

»Wir wollen die richtigen
Familien und Kundenver-
biinde an den Tisch bekom-
men, die Volumen kommen
uber die Zufriedenheit der
Dienstleistung von selber.«

Krankmeldungen jonglieren muss. Na-
tdrlich kann sich der Griinder in Zukunft
Mitarbeiterwachstum und weitere Be-
rater gut vorstellen. Er flhrt dazu auch
bereits erste Gesprache, fiir den ersten
Schritt ist jedoch ein sehr starkes Fun-
dament essenziell. ,Ich mochte mir am
liebsten das Problem erarbeiten, dass
ich Mitarbeiter handeringend suche,
damit Kunden der HRVT Gbernommen
werden konnen. Gute Berater bringen ja
nicht immer einen vollen Bestand mit
sich”, betont Hoppe.

Start in die Selbststandigkeit gegliickt
,Wir sind bereits im hohen zweistelligen
Millionenbereich in dem betreuten Ver-
mogen der Kunden und haben weitere
interessante Kunden in der Pipeline”,
sagt Ruschel. Das betreute Volumen sei
zwar eine wichtige Kennzahl, aber nicht
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essenziell in der Startphase der HRVT.
,Wir wollen die richtigen Familien und
Kundenverbiinde an den Tisch bekom-
men, die Volumen kommen dann Gber
die Zufriedenheit der Dienstleistung

von selber. Aktuell liegen wir hier Gber
Plan, freuen uns aber auch sehr auf die
Gespréache, die noch kommen®, erganzt
Ruschel.

,Hier in der Region haben viele Personen
genau nach unserem Angebot schon
l&nger gesucht und nehmen unsere neue
Rolle gerne an. Seitdem die Funktion
einer Hausbank immer weniger eine
Rolle spielt, auch fir Geschaftskunden,
bendtigen Vermogende jemanden, der
Uibergeordnete Aufgaben Gbernimmt”,
fihrt Hoppe weiter aus. HRVT Uber-
nimmt neben den Aufgaben der Vermo-
gensstrukturierung und des Generatio-
nenmanagements fur einen erheblichen
Anteil der Kunden auch das direkte
Investmentmanagement fir alle Famili-
enmitglieder und deren Unternehmen.
JWir kdnnen alle Noten der Tonleiter
bespielen — von der Fondsvermo-
gensverwaltung fur Enkelkinder tber
Wachstums- und Ertragsportfolios fir
die Familienmitglieder bis hin zu Liqui-
ditatslosungen und Ertragsbringer fir
Unternehmen, Stiftungen und Vereine®,
so Hoppe. Und Ruschel erganzt: ,Wir
bedanken uns fir den wahnsinnigen Zu-
spruch der vielen Kunden, die wir bereits
Uiberzeugt haben, und freuen uns auf die
Zukunft. Ich bin von unserem weiteren
Wachstum mehr als liberzeugt.” asc
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