
et is vooral symbolisch be­
langrijk, maar niettemin: een 
lokale speler als Vanbreda 
Risk & Benefits die Ameri­
kaanse groepen als Aon en 
Marsh, die kunnen bogen op 
een belangrijk internationaal 
cliënteel, naar de kroon 
steekt. Je moet het maar 
doen. Vanbreda heeft zich 
vanuit zijn thuisbasis Antwer­
pen opgeworpen tot de verze­
keringspartner van meer dan 
25.000 Belgische kmo’s en be­
drijven.
Pedro Matthynssens sprak in 
2013 als nieuwe CEO de am­
bitie uit om tegen 2020
100 miljoen euro omzet te re­
aliseren in België. Dankzij een 
sterke interne groei van ge­
middeld 6 procent op jaar­
basis – terwijl de markt maar 

met 1 à 2 procent groeit – en 
een rist overnames haalde 
Vanbreda Risk & Benefits die 
doelstelling met een jaar 
voorsprong. De makelaar is 
ook gegroeid in Nederland, 
waardoor hij het boekjaar 
2021 afsloot met een omzet 
van 139 miljoen euro.

Overnames in  
Nederland
Voor Matthynssens is het mo­
ment gekomen om de bakens 

te verzetten. In Nederland, 
waar de Belgische groep met 
13,6 miljoen euro omzet nog 
een relatief kleine speler is, 
moet er een grote sprong 
voorwaarts komen. “Tegen 
2030 willen we in Nederland 
een omzet van 100 miljoen 
euro halen”, zegt Matthyns­
sens. “Dat zal vooral via over­
names moeten gebeuren.”
Vanbreda kocht in 2017 het 
kantoor Kettlitz Wulfse, 
waardoor de makelaar stevi­
ger voet aan de grond kreeg in 
Nederland. Vorig jaar volgden 
enkele kleine acquisities. Van­
breda nam het makelaarskan­
toor Meeuwesen Adviesgroep 
uit Zeewolde over, net als het 
bedrijf Insucare uit Eindho­
ven. “Insucare is actief in em-
ployee benefits (extralegale 
voordelen voor werknemers, 
nvdr) en kan voor Vanbreda 
een platform zijn om schade­
verzekeringen aan bedrijven 
te verkopen”, zegt Matthyns­
sens.
De CEO van Vanbreda Risk & 
Benefits hoopt nog dit jaar 
een grote slag te slaan in Ne­
derland, maar dat is niet van­
zelfsprekend op de Neder­
landse overnamemarkt: “In 
Nederland is private equity 
(risicokapitaalinvesteerders, 
nvdr) al veel langer in de 
markt dan in België. De ver­
zekeringsmakelaardij interes­
seert hen omdat er nauwelijks 
kapitaalbeslag mee gemoeid 
is (in tegenstelling tot investe­
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FORSE GROEIAMBITIES  IN BELGIË EN NEDERLAND

Verzekerings- 
makelaar 
Vanbreda legt  
de lat flink hoger
Vanbreda Risk & Benefits werd vorig jaar de grootste verzeke-
ringsmakelaar van het land, groter dan de internationale groe-
pen Aon en Marsh. CEO Pedro Matthynssens legt meteen de 
lat hoger en stelt nieuwe ambitieuze groeidoelstellingen voor 

België en Nederland. PAT R I C K  C L A E R H O U T

H 

PEDRO 

MATTHYNSSENS 

“We leggen de  

lat op 200 miljoen 

euro omzet in  

België tegen 2030.”

‘Wij investeren al jaren meer dan 10 
procent van onze omzet in technologie 
en digitale toepassingen. Dat wordt 
steeds meer een competitief voordeel’
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ringen in banken of verzeke-
raars, nvdr) en omdat de gere-
aliseerde cashflows aanzien-
lijk zijn.”
Daardoor kwamen heel wat 
Nederlandse makelaars de 
voorbije jaren in handen van 
private-equitygroepen. Die 
spelers duwen de overname-
prijzen omhoog en dat maakt 
het moeilijker voor Vanbreda, 
zegt Matthynssens: “Wij kun-
nen niet de bedragen betalen 
die zij op tafel leggen. Vanbre-
da moet het hebben van de in-
trinsieke economische waar-
de die een acquisitie creëert, 

37

1 2  M E I  2 0 2 2   WWW.TRENDS.BE

‘VOOR SOMMIGE  

BEDRIJVEN VINDEN WE  

GEEN VERZEKERING MEER’

Bedrijven worden steeds meer geconfronteerd 

met de onverzekerbaarheid van bepaalde risico’s, 

stelt Pedro Matthynssens: “Voor sommige bedrij-

ven en sectoren is het quasi onmogelijk geworden 

om een volledige risicodekking te vinden. Bedrij-

ven uit de afvalverwerking of de diepvriesvoeding 

komen moeilijk nog aan een brandverzekering, 

tenzij ze een deel van het risico zelf dragen. Ook 

cyberverzekeringen voor ziekenhuizen of software-

leveranciers zijn een probleem, net als aansprake-

lijkheidsverzekeringen voor medische of juridische 

beroepen. De premies voor zulke producten zijn de 

voorbije jaren met tientallen procenten verhoogd, 

en die marktverharding kan in een context van een 

hoge inflatie nog een hele tijd aanslepen.”

Meestal vindt Vanbreda Risk & Benefits nog een 

oplossing voor zijn bedrijfsklanten. Daarvoor moet 

de makelaar steeds meer over de landsgrenzen kij-

ken. “De lokale verzekeringsmarkt schiet dikwijls te 

kort”, zegt Matthynssens. “We doen steeds vaker 

een beroep op internationale verzekeraars, bijvoor-

beeld uit Duitsland, Zwitserland of de Verenigde 

Staten. En in uiterste gevallen nemen we via onze 

eigen verzekeringsmaatschappij Justitia een deel 

van het risico op ons. Dat doen we enkel als nood-

oplossing om onze klanten te helpen en bijvoor-

beeld het laatste stuk van de risicodekking dicht te 

fietsen.”
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doordat de zaakvoerders aan 
boord blijven en samen met 
ons het bedrijf uitbouwen. 
Private equity koopt zo veel 
mogelijk makelaars op om 
een groter geheel te creëren 
en dat tegen een hogere prijs 
weer door te verkopen.”
Ook in België hebben risico­
kapitaalinvesteerders intus­
sen de markt van de verzeke­
ringsmakelaars ontdekt. De 
bekendste voorbeelden zijn 
de Franse groep LFPI (ge­
lieerd aan de zakenbank La­
zard Frères) die in 2020 een 
meerderheid verwierf in het 
makelaarsnet Wilink, en de 
investeringsmaatschappij Fi­
ve Arrows (deel van de zaken­
bank Rothschild & Co) die 
schuilgaat achter de expansie 
van de groep Hillewaere. Die 
makelaar uit Turnhout deed 
al zeven overnames, waar­
door de omzet steeg van 9 
naar 24 miljoen euro.

Organische  
groeimotor
Toch wil Vanbreda Risk & Be­

nefits in België tegen 2030 
bijna verdubbelen in omvang. 
“We leggen de lat op 200 mil­
joen euro omzet tegen 2030”, 
vertelt Matthynssens. “Maar 
in België zal de groeimotor 
toch vooral organisch zijn. 
We willen de interne groei 
van 6 procent op jaarbasis 
volhouden, en dan komen we 
al aardig in de buurt van ons 
doel. Acquisities zullen er ook 
zijn, maar eerder gericht op 
niches.”
In 2020 deed Vanbreda Risk 
& Benefits nog de grootste 
overname in zijn geschiedenis 
in ons land. Ver moest de ma­
kelaar daarvoor niet zoeken. 
Aan de overkant van de straat, 
langs de Plantin en Moretus­

lei, deed zich met Mediùs een 
kans voor. Het makelaarsbe­
drijf had zich losgemaakt van 
zijn Nederlandse eigenaars en 
de Belgische aandeelhouders 
bleken bereid te verkopen. 
Het kantoor vertegenwoor­
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VANBREDA IN CIJFERS

• Vanbreda Risk & Benefits werd  

in 1937 opgericht en is uitgegroeid 

tot de grootste verzekeringsmake-

laar en risico-adviseur in België

• Bruto-omzet in 2021:  

139,2 miljoen euro

• Operationele cashflow  

(ebitda) van 41 miljoen euro

• Adviseert ruim 25.000  

bedrijfsklanten in verzekeringen, 

risicobeheer en employee  

benefits

• Telt meer dan 760 medewerkers, 

verdeeld over 15 kantoren in  

de Benelux

‘Vijf jaar geleden werden we  
geconfronteerd met de kaping 
van een schip, waarvan we niet 
eens wisten dat het zich voor  
de kust van Afrika bevond. We 
hebben gezworen dat ons dat 
nooit meer zou overkomen’
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digde een omzet van 7 mil­
joen euro. Alle medewerkers 
hebben intussen de straat 
overgestoken naar de kanto­
ren van Vanbreda.
Ook in maritieme verzekerin­
gen versterkte Vanbreda zijn 
positie. De onderneming 
kocht de resterende 50 pro­
cent die het nog niet had in de 
Antwerpse cascoverzeke­
ringsspecialist Proteus. Het 
bedrijf werd samengevoegd 
met de cargoverzekerings­
activiteiten van Vanbreda, om 
de nieuwe divisie Vanbreda 
Marine te vormen.
Ten slotte kocht Vanbreda vo­
rig jaar ook het bedrijf Part­
ner in Benefits, dat vooral be­
kend is voor zijn digitaal plat­
form rond employee benefits. 
“Werknemers kunnen online 
of met de app simulaties ma­
ken voor een rist extralegale 
voordelen”, legt Matthyns­
sens uit. “We zien brood in de 
combinatie van hun software 
met onze klantenportefeuille. 
Als we de commerciële oplos­
singen van Partner in Benefits 
kunnen uitrollen bij onze be­
drijfsklanten en hun werk­
nemers, zit er een groot po­
tentieel in. Op termijn kan dit 
uitgroeien tot een digitaal 
platform dat vergelijkbaar is 
met dat van de bank­verzeke­
raars.”
Pedro Matthynssens gelooft 
sterk in partnerships met an­
dere bedrijven, die Vanbreda 
toegang bieden tot hun werk­
nemers of klanten. Een voor­
beeld daarvan is de samen­
werking met Van Mossel Au­
tomotive Group. Daardoor 
kunnen de dealers van Van 
Mossel klanten die een wagen 
kopen meteen ook een ge­
schikte autoverzekering aan­
bieden.

Technologische tools
“Wij investeren al jaren meer 
dan 10 procent van onze om­
zet in technologie en digitale 
toepassingen. Dat wordt 
steeds meer een competitief 
voordeel”, zegt Matthyns­
sens. “Onze klanten hebben 
oor naar onze technologische 
oplossingen, die we boven­
dien lokaal implementeren. 
Dat maakt een verschil, zowel 
met de grote internationale 
groepen als met de kleinere 
makelaars die louter relatio­
neel werken.”
Zo ontwikkelde Vanbreda 
Risk & Benefits een lokalisa­
tietool voor schepen. “Een 
Waze voor de scheepvaart”, 
noemt Matthynssens het. 
“Daardoor kennen we op elk 
moment de positie van een 
schip dat via ons verzekerd 
wordt. We berekenen het vei­
ligste traject en wat eventuele 
afwijkingen van de vaarroute 
aan extra verzekering kos­
ten.”
De ontwikkeling van dit in­
strument is een gevolg van 
een klein trauma bij Vanbre­
da, legt Matthynssens uit: 
“Vijf jaar geleden werden we 
geconfronteerd met de ka­
ping van een schip, waarvan 
we niet eens wisten dat het 
zich voor de kust van Afrika 
bevond. Er werd losgeld ge­
eist en dat hebben we uitein­
delijk betaald gekregen door 
de verzekeringsmaatschappij. 
We hebben toen gezworen 
dat ons dat nooit meer zou 
overkomen. Nu hebben we 
een digitale wereldkaart 
waarmee de positie van de 
schepen realtime opgevolgd 
kan worden. Steeds meer an­
dere bedrijven zijn geïnteres­
seerd in die innovatieve op­
lossing.” z
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JOINT VENTURE  

MET MEDIAHUIS 

WORDT STOPGEZET

Vanbreda Risk & Benefits en 

de uitgever Mediahuis (De 

Standaard, Het Nieuwsblad,…) 

trekken de stekker uit hun 

joint venture, de prijsvergelij-

kingssite Voilà. Die wilde net 

als concurrent Independer 

van DPG Media particulieren 

de mogelijkheid bieden online 

verzekeringsproducten te ver-

gelijken. Maar volgens CEO 

Pedro Matthynssens was het 

project niet levensvatbaar.

Hij ziet twee redenen: “Ten 

eerste is de Belgische consu-

ment er niet klaar voor. Een 

Belg hecht waarde aan per-

soonlijk contact, als hij een 

verkoop wil afsluiten. De site 

kreeg veel bezoekers, er wer-

den veel simulaties uitge-

voerd. Maar de conversie naar 

de aankoop van een verzeke-

ring was laag: 1 à 1,5 procent. 

Dat is te weinig om fors te in-

vesteren in marketing en 

branding. Independer heeft in 

Nederland twintig jaar aan de 

weg getimmerd. Wellicht 

staan we in België voor een 

vergelijkbaar traject om van 

prijsvergelijkingssites voor 

verzekeringen een rendabele 

businesscase te maken.”

Een tweede verklaring is de 

afwijzende houding van de 

grote verzekeringsmaatschap-

pijen. Matthynssens: “De ge-

vestigde spelers wilden niet 

meedoen, omdat ze de distri-

butie van hun producten via 

de makelaars willen bescher-

men. Enkel directe verzeke-

raars waren bereid producten 

aan te bieden. Dat toont aan 

dat de kleine makelaars op de 

korte termijn niet hoeven te 

vrezen voor hun toekomst. Ze 

blijven in België een belangrijk 

distributiekanaal.”
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