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Wat kunt u vanavond verwachten?

• Een somber verhaal over de verzekeringsbranche

• Een nog somberder verhaal over autoverzekeringen

• Een positief verhaal over uw toekomst

• De visie van Turien & Co. en Ansvar
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Wie realiseert zich dat de 

verzekeringsmarkt de 

afgelopen 15 jaar ongeveer 

gehalveerd is?
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Premie-inkomsten van Levens- en Schadeverzekeraars

Exclusief 
consumptief 

en hypothecair 
krediet



De 7 grootste 
schadeverzekeraars 
hadden in 2000 een 
marktaandeel van 

33%.

In 2015 was dat 62% 
en dit jaar > 80%.

Enkele cijfers over de afgelopen jaren

Premie inkomen 

Leven en Schade

2000: 41 mrd.

2015: 26 mrd.

Voor inflatie gecorrigeerd: 

Een daling van 52% in 15 jaar

Aantal schade

verzekeraars

van 247 in 2000 naar 123 
in 2015

Daling van 50% in 15 jaar

Aantal assurantie 
adviseurs

van 11.000 in 2006 
naar 5.200 in 2016 *

Een daling van 52% 
in 10 jaar tijd

Het aantal 
medewerkers 

bij verzekeraars 
is de laatste 
vier jaar met 
16% gedaald
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*  Het totaal aantal bemiddelaars met buitenlandse dienstverleners en
nevenverzekeringstussenpersonen bedraagt ca. 20.000.



De belangrijkste trends over de afgelopen jaren

• Instorten van de levenmarkt.

• Convergentie van tarieven, druk op kosten en beloning in het 
distributiekanaal en daling van technische resultaten.

• Individualisering in de maatschappij, afbrokkelende solidariteit, 
vergrijzing, terugtredende overheid.

• Verschuiving van het indirecte naar het directe kanaal, binnen het 
indirecte kanaal toenemend marktaandeel voor serviceproviders.

• Concentratie aan aanbiederzijde en in het indirecte kanaal.
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De verzekeringsmarkt in internationaal perspectief

Onderzoek van PWC 
in 2015 geeft aan dat 
de Nederlandse 
verzekeringsmarkt 
een van de meest 
kostenefficiënte en 
concurrerende 
markten is.
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U heeft dit allemaal 

meegemaakt en overwonnen.

Maar de daling zet door.
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Bron: DNB, “Visie op de toekomst van de Nederlandse verzekeringssector”, december 2016
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Historische 
ontwikkeling

Nieuwe producten compenseren deels de 
verwachte afname van het premievolume en 
de prijsgedreven concurrentie vermindert

Technologische innovatie zorgt 
voor een sneller dan verwachte 
afname van het premievolume

Huidige trend en 
ontwikkelingen 
zetten door

Bedragen in miljard EUR

Ontwikkeling omvang schademarkt – 3 scenario’s van DNB



De belangrijkste trends voor de komende jaren

• Voortzetting van de maatschappelijke trends van terugtredende 
overheid, vergrijzing, individualisering, etc.

• Enorme impact van technologie op de maatschappij.

• Verdere concentratie bij verzekeraars en distributiepartijen.

• Ontkoppeling van de keten; andersoortige partijen en nieuwe toetreders 
die delen van de keten zullen verzorgen
– Credit card maatschappijen
– Dienstverleners die financiële dekking aan hun diensten toevoegen
– Partijen die vanuit hun klantkennis een voorsprong hebben (gebruik 

van big data).
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Een sterk veranderende omgeving

Bron: TNO, februari 2015



Is er nog toekomst voor de autoportefeuille ?

Om die vraag te beantwoorden moeten een paar deelvragen 
beantwoord worden:

1. Hoe is de ontwikkeling over afgelopen jaren?

2. Wat zijn de maatschappelijke ontwikkelingen?

3. Hoe ontwikkelt de automotive industrie zich?

4. Wat is er te verwachten m.b.t. de autoverzekering?
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Een paar kerncijfers m.b.t. autoverzekeringen

• De verkoop van nieuwe auto’s is gedaald van ca. 550.000 rond de eeuwwisseling 
(598.000 in 2000) naar 400.000 de afgelopen drie jaar (-/- 25%).

• De gemiddelde premie per polis is van € 570 in 2005 gedaald 
naar € 370 in 2015 (-/- 35%), onder meer als gevolg van:

– Daling van het aantal verkeersdoden (47% sinds de eeuwwisseling)
– Verkoop in het A/B segment (van 30% voor de crisis naar 50% na de crisis)
– Concurrentie (Independer:  “wij hebben de branche beter gemaakt”).

• Afgelopen 3 jaar is de premie per polis weliswaar met ca. 15% gestegen, doch 
dan kom je nog steeds 25% lager uit dan begin deze eeuw.
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De assurantieadviseur verliest marktaandeel
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Ultimo 2015:

36.000

Private lease 
personenauto’s.

4,7% van de 
leasevloot.

Ultimo 2016:

64.000 

private lease 
personenauto’s.

78% groei.

8% van de 
leasevloot.

2017: 47.000 
nieuwe private 
leaseauto’s

2018: 60.000 
nieuwe private 
leaseauto’s

Maar ook:

• Autoverzekeringen zijn 
low interest product

• Gemak van digitaal afsluiten
• Opkomst van retailers 

(Mediamarkt)
• Kostenloading:

• 20% provisie
• € 180 leadvergoeding



Uw inkomsten onder druk
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”Wij verwachten dezelfde ontwikkeling als de heren 
Oosterbaan en De Jong. Vooral verzekeraars die verder 
sturen op kostenefficiency, standaardisatie en digitale 
transactieplatformen zullen de kosten van het indirecte 
kanaal willen rechttrekken met het directe kanaal.

Een concentratie van aanbieders en daarmee 
verschuiving van de inkoopfunctie naar aanvullende 
dienstverlening bij assurantieadvseurs zal de 
ontwikkeling verder versterken.”

“Indien de assurantieadvsieur hier niet op inspeelt zal 
alleen al de verwachting van een toekomstige daling van 
het provisieniveau leiden tot waardeverlies van de 
portefeuille.”



De nieuwe generatie en mobiliteit

• Een wereldwijde trek van het platteland naar de steden: 
elke maand trekken wereldwijd 6 miljoen mensen van het 
platteland naar de steden
– Andere vervoersoplossingen
– Bezit van een auto wordt een belasting.

• Andere maatschappelijke indeling:
– Kleinere huishoudens (minder kinderen)
– Andere invulling van het werk (het nieuwe werken)
– Kleinschaligheid in productie (3D printer)

• Verschuiving van bezit naar gebruik:
– Deeleconomie (Airbnb)
– Snappcar, greenwheels, Uber
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Urban population

De VN verwacht 
dat 96% van de 

Nederlandse 
bevolking in 

2050 in steden 
woont



Millenials en mobiliteit (Deloitte University Press)

https://www.youtube.com/watch?v=rt54LOoRc8s#a

ction=share
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https://www.youtube.com/watch?v=rt54LOoRc8s


Van autobezit naar autodelen
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Mogelijke nieuwe toetreders in de verzekeringsindustrie
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Amazon zou zo maar een van die toetreders kunnen zijn
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Amazon is bij diverse automotive ontwikkelingen betrokken
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Voor wie denkt dat het zo’n vaart niet zal lopen….
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Lemonade: een voorbeeld van de inzet van technologie…
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Wij zien nog enkele aanvullende of onderliggende ontwikkelingen

• Nieuwe brandstofvormen, milieubewustzijn, nieuwe materialen, lichter, 
complexer herstel.

• De impact van rijhulpsystemen op de schadelast, ook wel Advanced 
Driver Assistance Systems (ADAS).

• Gebruik van Internet of things, integratie van infrastructuur met de auto 
met het risico dat bepaalde auto’s voor bepaalde infrastructuur 
uitgesloten worden.

• De auto industrie is bij uitstek geëquipeerd om de rol van 
autoverzekeraars en assurantieadviseurs over te nemen.
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Risico: autofabrikanten verkopen de auto inclusief verzekering
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The connected car as a data generating machine
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De autonoom 
rijdende auto



Er worden 5 gradaties van autonoom rijden onderkend
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In Nederland is Tesla het meest gezocht in Google
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Hoe snel gaat het met de autonoom rijdende auto?

• Afhankelijkheid van de infrastructuur, wet- en 
regelgeving en internationale samenwerking.

• Afhankelijkheid van de vervanging van het 
wagenpark:

– In 2000 werden er 598.000 personenauto’s verkocht 
op een wagenpark van 6,4 miljoen auto’s: factor 10,7

– De afgelopen drie jaar zijn er gemiddeld 415.000 
auto’s verkocht op een wagenpark van 8 miljoen 
auto’s: factor 20.

– De BOVAG verwacht een blijvend lager volume aan 
autoverkopen.

• Afhankelijkheid van de bereidheid bij de 
consument er voor te willen betalen en het 
vertrouwen dat de consument heeft.
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De bereidheid en het vertrouwen zijn er nog niet (1)

1. De bereidheid om te betalen 
voor autonome auto’s is beperkt 
t.o.v. de bereidheid te betalen 
voor veiligheid

2. Bij de oudere generaties (die de 
middelen hebben) is de 
bereidheid het laagst

3. Het vertrouwen in de veiligheid 
van autonome auto’s is 
vooralsnog niet groot.



De bereidheid en het vertrouwen zijn er nog niet (2)





Wetgeving dwingt rijtaak ondersteunende functies (ADAS) af
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De impact van de “ADAS” op de schadelast zal fors zijn (1)
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De impact van de “ADAS” op de schadelast zal fors zijn (2)
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Warren Buffett, owner of Geico insurance company

“If you could come up with 
anything involved in driving that 
cut accidents by 30%, 40%, 50%, 
that would be wonderful …”

“… But we would not be 
holding a party at our 
insurance company …”

GEICO protects more than 15 million policyholders and insures more 

than 24 million vehicles. The company looks forward to even more 

growth, founded on quality coverage and outstanding GEICO customer 

service.



Hoe somber kun je zijn?
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Impact op autoverzekeringen

• De auto als onderdeel van een mobiliteitsoplossing nodigt nieuwe toetreders 
uit dit als service te leveren.

• Deeleconomie leidt tot minder bezit van auto’s (factor 1:32!)

• Toenemende veiligheid in het verkeer leidt tot afnemende schadelast, derhalve 
lagere premies
Bloomberg: “car insurance premiums decline with 60% by 2030.”
Volvo: : “Håkan Samuelsson (CEO) says research suggests an 80% fall in crashes by 2035 which 
could put motor insurers and premiums at risk”

• Toenemend gebruik van data leidt tot individuele risicopremies: het zal steeds 
lastiger worden de klant de hoogte van zijn premie uit te leggen.

• Toenemende techniek in auto’s leidt tot toenemende 
complexiteit in herstel.
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Grip vanuit 
de auto 

fabrikant 
neemt toe



Op weg naar 2 autoverzekeraars ?

“Verzekeraars doen er verstandiger aan 
het accent te verleggen van 
kostensanering naar gezonder 
risicoselectie en acceptatiebeleid.”

“Wij verwachten dat “de klap” zich geleidelijk 
tussen 2025 en 2035 zal voltrekken tenzij de 
autoindustrie de markt naar zich toe trekt.“

“De markt biedt bij verstandig 
marktgedrag ruimte aan meer dan 2 of 
3 autoverzekeraars. Een specialisatie 
van verzekeraars zal beperkt worden 
door gelijktijdige concentratie van 
enkele grote allround aanbieders.”

“Een specialisatie van verzekeraars zal de inkoopfunctie 
van het intermediair en de toegevoegde waarde van 
serviceproviders doen verminderen. Een specialisatie 
naar klantgroepen bij service providers en een sterker 
accent op dienstverlening van zowel intermediair als 
serviceproviders kan het bestaansrecht verlengen.”
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Waarom een nieuw autotarief?Toenemende complexiteit verlangt differentiatie in premie

Bron:
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Waarom een nieuw autotarief?De life cycle van aan auto: ca. 30 verschillende varianten op 1 type

Bron:



Wat betekent dit voor de tarifering van autoverzekeringen?
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Wij zijn een van de aanbieders die momenteel werken aan nieuwe tarieven voor 
autoverzekeringen. In het nieuwe tarief zullen wij het aantal risicofactoren aanzienlijk 
uitbreiden:

• Mee geleverde opties per individuele auto
• Impact van veiligheidsfunctie en het (afgedwongen) gebruik ervan
• Reparatievriendelijkheid van de auto
• Diefstalkans van onderdelen
• Sportiviteit/accelaratie etc.
• Type energie
• Etc.

Impact
• De premie zal steeds meer afgestemd zijn op de individuele auto en zijn gebruiker.
• De premie zal vrijwel uitsluitend nog tot stand kunnen komen door koppelingen met 

externe data
• De verzekeraar weet meer over de auto van de klant dan de klant zelf.



Onze visie op de distributie

• De professioneel adviseur wint aan belang in een maatschappij met 
toenemende onzekerheden, toenemende informatievervuiling en 
toenemende verantwoordelijkheden voor het individu.

• Volmachten komen verder onder druk:
– Oorzaken: wet- en regelgeving, toezicht, Solvency II, toepassing van Big data door 

verzekeraars, verschraling aan aanbodzijde, etc.
– Resultaat: de rendements-, compliance- en datakwaliteiteisen voor gevolmachtigden 

worden aangetrokken.

• Ongewisse toekomst voor serviceproviders a.g.v. de druk op het 
volmachtkanaal en de “race to the bottom” met kostenefficiënte 
transactieplatforms.
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Onze reactie / strategie op de ontwikkelingen
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• Migratie van assuradeur naar verzekeraar

• Focus op niches
– Accent op kennis en kunde
– Product leadership
– Specialisatie in dure auto’s en klassiekers
– Uitbreiding met aanvullende dienstverlening

• Focus op cyberverzekeringen en 
financial lines, samenwerking met andere 
verzekeraars

• Focus op de assurantieadviseur

Druk op het volmachtkanaal

Standaardisering bij 
verzekeraars: verzekering als 
commodity, “race to the
bottom”.

Verschuiving van traditionele 
verzekeringen naar nieuwe 
risico’s.

Benutting van de kracht van 
het persoonlijk advies



Is er nog toekomst voor de autoportefeuille ?

Jazeker
Mits gericht op specifieke segmenten vanuit 

een goede adviesrol en rekening houdend met 
de ontwikkelingen die op ons af komen.
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Toekomst voor autoverzekeringen
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• Zoek de niches en specifieke segmenten op.

• Accepteer dat een groot deel van de klanten tevreden is met 
standaardproducten en pas hier uw businessmodel op aan.

• Richt u op de klantgroep die het advies nodig heeft en waardeert en ga voor 
deze klantgroep niet mee in de “race to the bottom” en standaardisering.

• Voeg waarde toe met uitstekende dienstverlening waar de klant ook 
daadwerkelijk die waarde aan toekent.

• Houd rekening met technologische ontwikkelingen en probeer die in het  
voordeel van uw klant en bedrijfsvoering te benutten.

• Houd er rekening mee dat het belang van autoverzekeringen in de portefeuille 
zal afnemen en anticipeer hierop.

Turien & Co. voor 

het exclusieve 

segment



Is er nog toekomst voor de assurantieadviseur ?

Absoluut
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De toekomst voor de assurantieadviseur

• Het duurt nog 7 tot 12 jaar voordat er sprake is van een existentieel vraagstuk op 
het gebied van autoverzekeringen.

• Gebruik die tijd en uw kracht om de kansen uit alle ontwikkelingen te benutten.

• De klant heeft meer dan ooit uw advies nodig:
• De particuliere klant die het niet kan overzien of simpelweg wil dat het goed geregeld is
• De zakelijke klant voor wie de risico’s exponentieel toenemen.

• Speel in op de adviesbehoefte:
• Kijk naar levensfases van de klant, bijvoorbeeld bij scheiding of verlies van een dierbare.
• Verbreed het advies voor een selecte groep klanten of specialiseer u in een specifiek vakgebied.
• Blijf ontwikkelen, verdiep uw kennis en kunde, ga samenwerkingsverbanden aan, speel in op de 

technologische ontwikkelingen.
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Accept the past, embrace the present, create the future



Uw klant ziet nog steeds niet de risico’s ?
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Vragen ?




