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MANAGEMENT & VERTRIEB
Kompetenz und Stärke unserer Partner 
achen uns zu einem Qualitätsnetzwerk“
nterview mit Hartmut Goebel, Vorstand der germanBroker.net AG
ieber Qualitäts- als Marktführer will die germanBroker.net AG sein. Die eigene Unabhängig-
eit sowie die der Partnerunternehmen hat in der Philosophie des Maklerverbund höchste 
riorität. Dem Ausbau der Maklerbetreuung folgen nun Pläne für den digitalen Ausbau. 
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Herr Goebel, germanBroker.net hat einen genossenschaftli-
chen Ansatz. Erklären Sie uns bitte noch einmal kurz die 
Struktur des Maklerverbunds? Oder kann man nicht auch 
von einem Maklerpool sprechen?

germanBroker.net wurde 2001 von 66 Maklerbetrieben ge-
gründet und befindet sich seitdem im Besitz der uns ange-
schlossenen Partnerfirmen. Aktuell sind 104 Partnerunterneh-
men an uns beteiligt und dürfen sich jährlich über eine attrak-
tive Dividende freuen. Eine Beteiligung ist eine Option, keine 
Pflicht. Da wir noch immer den Gründungsgedanken verfol-
gen, den Maklerunternehmen hochwertige Produkte mit ei-
nem außergewöhnlichen Preis-Leistungsverhältnis und einem 
„Mehr an Service“ zu bieten, sehen wir uns eher als Servicege-
sellschaft für Versicherungsmakler. Auf unsere eigenen De-
ckungskonzepte haben wir uns in Teilsegmenten spezialisiert 
und können damit echte Mehrwerte für den Makler bieten.
Im Vordergrund steht jedoch der Verbundgedanke. Unsere 
Partnermakler kontrahieren direkt mit dem Versicherer. Bei 
vollständiger Transparenz für beide Seiten. Das klassische 
Pooling ist bei uns nur eine Ventillösung für Sonderfälle. 
Durch die enge Einbeziehung der Partner in unsere Produkt-
entwicklung und die Prozesse, etwa durch ein Engagement in 
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unseren Fachbeiräten, kann aktiv Ein-
fluss genommen werden. Die Kompe-
tenz und wirtschaftliche Stärke unserer 
Partnermakler machen uns zu einem 
Qualitätsnetzwerk.

Inwieweit ist dieser Ansatz im aktuel-
len Umfeld noch der richtige?

Wie alle anderen Marktteilnehmer müs-
sen wir uns den aktuellen Themen stel-
len und gerade in Zeiten der zunehmen-
den Konsolidierung der Marktteilneh-
mer eine zukunftsfähige Position ein-
nehmen. Ziel unserer Bestrebungen ist 
es, auch in Zukunft durch geeignete Ko-
operationen unsere Unabhängigkeit zu 
wahren. Da wir durch unsere assekura-
deursähnliche Tätigkeit nicht alleine 
von Overheads getrieben werden, kön-
nen wir auf eine solide und zukunftsfä-
hige Basis bauen. Nur durch ein gutes 
Produkt- und Leistungsangebot, welches 
mit leistungsfähigen Prozessen und den 
passenden digitalen Services unterstützt 
wird, kann man in Zukunft bestehen.

Eine stabile Partnerstruktur mit geringer 
Fluktuation ist hierfür essentiell. Die uns 
angeschlossenen Makler wissen um un-
sere Vorzüge, von den Gründungspart-
nern beispielsweise haben wir bisher kei-
nen verloren. So soll es auch in Zukunft 
sein. Unsere genossenschaftliche Orga-
nisation ist auch in Zukunft wichtiger 
denn je. Garantiert sie unseren Partnern 
doch Autonomie und Mitbestimmung 
auch in einer digitalen Zukunft.

Wenn Sie sich den Markt der Pools, 
Maklerdienstleister und Verbünde an-
sehen – gefallen Ihnen da die aktuellen 
Entwicklungen?

Der Wandel der Poollandschaft ist ein 
Prozess, der meiner Meinung nach un-
artmut Goebel erläutert im Gespräch mit AssCompact sein Qualitätsprinzip.



ausweichlich war und der noch nicht 
abgeschlossen ist. Eine Entwicklung, die 
in ihrer Dynamik und ihren weitrei-
chenden Auswirkungen noch nicht von 
allen Marktteilnehmern hinreichend er-
kannt wird. Viele Unternehmen sind auf 
die Veränderungen nicht richtig vorbe-
reitet und haben mit der Masse der The-
men, die uns aktuell beschäftigen, zu 
kämpfen. Der gesamte Maklerpool-
markt steht vor der Herausforderung 
der Umsetzung der IDD in deutsches 
Recht, der LVRG-Evaluierung sowie 
den Herausforderungen der voran-
schreitenden Digitalisierung von Pro-
zessen und Organisationsabläufen.

Die Maklerpools sind weiterhin aufge-
fordert, in den kommenden Jahren ihr 
Modell stärker auf laufende Erlöse aus-
zurichten. Dies alles führt dazu, dass sich 
der Markt weiter teilen wird in die Teil-
nehmer, die die gesamte Wertschöp-
fungskette kontrollieren – also, autono-
me Hubs -, was insbesondere durch inte-
grierte IT-Abwicklung geschieht, und 
die Teilnehmer, die nur gewisse Teile der 
Wertschöpfungskette bedienen, etwa Marketing, Community-
Bildung, Produktauswahl, – also die teilautonomen Hubs. Die 
erste Gruppe wird die deutlich stärkere Wachstums- und Er-
gebnisdynamik zeigen.

Unser Ziel ist es, die eigene wirtschaftliche Unabhängigkeit 
und die unserer Maklerbetriebe auch in einer digitalen Um-
welt dauerhaft zu bewahren. Wie hierzu unsere Pläne konkret 
aussehen, möchte ich im Augenblick noch nicht sagen.

Dann müssen wir hier auf später warten. Wie würden Sie 
denn dann aber Ihre aktuelle Marktposition beschreiben?

Wir sehen uns für die fortschreitende Konsolidierung gut ge-
rüstet. Durch geeignete Kooperationen und passende Ange-
bote wollen wir 
auch zukünftig die 
gesamte Wert-
schöpfungskette 
bieten. Aktuell 
sind uns mehr als 
400 Partnerunter-
nehmen angebun-
den. Die Betriebsgrößen reichen von Einzelunternehmen bis 
hin zu größeren Einheiten mit mehr als 100 Vertriebspart-
nern. Zu einer marktbeherrschenden Stellung reicht dies si-
cherlich nicht, diese wurde und wird   O

„Der gesamte Maklerpoolmarkt steh
forderung der Umsetzung der IDD i
Recht, der LVRG-Evaluierung sowie
derungen der voranschreitenden D
t vor der Heraus-
n deutsches 
 den Herausfor-
igitalisierung.“
Anzeige
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von uns aber auch nicht angestrebt. Jede Phantasie in diese 
Richtung überlassen wir gerne anderen. Dennoch sichern 
wir uns regelmäßig bei unabhängigen Marktumfragen Spit-
zenplätze für unser Service- und Produktangebot. Unser An-
spruch ist es, auch in Zukunft im Markt als Qualitätsführer 
wahrgenommen zu werden.

Gerade haben Sie angekündigt, die Maklerbetreuung dezen-
traler ausbauen zu wollen. Wie sieht dies aus?

Gestartet sind wir mit Werner Bauer, ehemals Vorstand der 
Helvetia, der vorrangig den südlichen Raum betreut, aktuell 

aber auch für die 
anderen Partner 
als Ansprechpart-
ner dient. Perspek-
tivisch wollen wir 
unser Angebot auf 
weitere Regionen 
ausdehnen und 

stehen hierzu auch in Gesprächen mit geeigneten Kandidaten. 
Dabei benötigen unsere Partner weniger ‚Betreuung‘ als viel-
mehr betriebswirtschaftliche Beratung. Auch hier gehen die 
Ansprüche an uns deutlich weiter als beim Wettbewerb.

Inwieweit?

Neben den Maklerpools müssen sich auch die Maklerunter-
nehmen Änderungsprozessen unterziehen, um zukunftsfähig 
zu bleiben und die eigene Unabhängigkeit zu bewahren. Ein 
qualitätsgesicherter eigener Datenhaushalt ist dabei von zen-
traler Bedeutung. Mit unserem Beratungsangebot wollen wir 
sie auf diesem Wege unterstützen.

Wollen Sie denn auch weitere Maklerunternehmen dazu ge-
winnen? Und falls ja, welche?

Mittelgroße Maklerhäuser mit einem hohen Qualitätsan-
spruch profitieren besonders von unseren Dienstleistungen. 
Aber auch engagierte Unternehmen mit weniger als fünf Mit-
arbeitern oder Existenzgründer sind bei uns willkommen und 
können eine kostenfreie Testphase nutzen.

Und was dürfen diese Maklerhäuser und Unternehmen  
genau von germanBroker.net erwarten?

Unsere Angebote umfassen die Sparten Komposit Privat und 
Gewerbe sowie die gesamten Personenversicherungen, für 
Kapitalanlage, Bausparen und Baufinanzierung greifen wir 
auf verschiedene Kooperationen zurück. Im Vordergrund 
steht natürlich die Erhöhung der Angebotsbreite unserer 
Makler mit Direktanbindung an unsere Versicherungspartner. 
Sowohl im Komposit Privat, als auch Gewerbe bieten wir er-
gänzend eigene Deckungskonzepte, die neben einem sehr gu-
ten Preis-Leistungsverhältnis auch mit besonderen Service-
Levels ausgestattet sind und einem sehr flexiblen Underwri-
ting. Mit zahlreichen Versicherern konnten wir besondere 
Rahmenverträge vereinbaren, die ebenfalls mit besonderen 
Highlights ausgestatten sind. Unseren Partnern bieten wir zu-

icherter eigener Datenhaushalt ist 
deutung. Mit unserem Beratungs -
n wir die Maklerunternehmen auf  

diesem Wege unterstützen.
ber 2018
dem an, auch eigene Vereinbarungen 
für unser Netzwerk zu öffnen. Für alle 
anderen Fälle, greifen wir auf klassi-
sches Pooling zurück.

Unsere Produktangebote unterstützen 
wir mit verschiedenen digitalen Ange-
boten, aus denen die Makler nach dem 
Cafeteria-Prinzip wählen können. Aus-
schreibungen, Beratungshilfen, Bilanz-
kennzahlenanalysen, Marketingunter-
stützung, Aus- und Weiterbildung sowie 
persönliche Fachauskünfte runden das 
Angebot ab.

Wenn wir es richtig verfolgt haben, ist 
germanBroker.net in den vergangenen 
Jahren insbesondere im Sachgeschäft 
gewachsen. Wie und wo läuft das Ge-
schäft denn aktuell?

Sicherlich liegt bedingt durch unsere 
Deckungskonzepte ein Fokus auf dem 
privaten Komposit-Geschäft, aber auch 
unsere Angebote im Personenversiche-
rungsgeschäft wie unser bKV-Konzept 
oder der BU-Rahmenvertrag SolitärEx-
klusiv sind sehr beliebt bei unseren 
Partnern, da sie echte Mehrwerte bie-
ten. Unsere 2017 vorgestellte Ausschrei-
bungsplattform für das gewerbliche Ge-
schäft sowie der digitale Wertermitt-
lungsservice für gewerbliche Gebäude 
überzeugen unsere Partner ebenso. Zur 
Mitte des laufenden Geschäftsjahres 
sind wir erneut deutlich gewachsen und 
rechnen mit einer Fortsetzung dieser er-
freulichen Entwicklung auch in der 
zweiten Jahreshälfte.

Neben dem Ausbau Ihrer Maklerbe-
treuung, welche Projekte stehen bei  
Ihnen noch an?

Die Gründung des neuen Fachbereichs 
„Digitale Prozesse“ im vergangenen Mo-
nat wird den Ausbau und die Optimie-
rung unserer digitalen Dienstleistungen 
weiter vorantreiben. Im Austausch mit 
unseren Maklern wollen wir die Ange-
bote weiter verbessern und zukunfts-
weisend gestalten. Unsere eigenen Pro-
dukte unterliegen einer jährlichen 
Überprüfung und erfahren automatisch 
eine regelmäßige Leistungsverbesse-
rung, die all unseren Kunden zu Gute 
kommt. Weiterhin arbeiten wir an dem 
Ausbau unseres Produkt- und Dienst-
leistungsangebotes. W
Ein qualitätsges
von zentraler Be

angebot wolle
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