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1) INLEIDING

De financiéle gevolgen van overlijden kunnen voor huishoudens en gezinnen
groot zijn. De huidige corona-crisis laat nog maar eens zien hoe kwetsbaar het
leven kan zijn. Het verdriet van het overlijden van een dierbare gaat gepaard met
directe gevolgen voor de financiéle situatie van de nabestaanden. In hoeverre die
gevolgen beheersbaar zijn is afhankelijk van verschillende factoren. Een daarvan
is het feit of er een voorziening is getroffen om het verlies aan inkomen op te
vangen. Om de financiéle gevolgen van overlijden (deels) af te dekken, zijn er
overlijdensrisicoverzekeringen beschikbaar.

De markt van overlijdensrisicoverzekeringen kent een eigen dynamiek. Deze
verzekeringen vallen onder het provisieverbod en zijn typische brengproducten
voor financieel adviseurs. Er wordt gesuggereerd dat consumenten niet voor
advies bij deze producten willen betalen, dat het risico mogelijk onderschat
wordt en dat bijvoorbeeld ZZP-ers onvoldoende actie ondernemen. Met name
hypotheekadviseurs / adviseurs bij banken nemen onvoldoende de tijd om te
adviseren over inkomensverzekeringen (AMweb 26 november 2019). Dat kan in
potentie tot grote schade leiden voor zowel de consument als de adviesmarkt. En
die schade betreft zowel mensen met een koopwoning als mensen met een
huurwoning. Meerdere organisaties binnen de intermediaire kolom hebben al
hun zorgen geuit.

De vraag is in hoeverre er maatschappelijke schade gaat ontstaan als
consumenten en ondernemers de financiéle gevolgen van inkomensverlies door
overlijden onvoldoende afdekken en welke gevolgen dit zal hebben voor de
adviesmarkt en de consument.

Daarom is in mei 2020 een onderzoek uitgevoerd naar de manier waarop
consumenten omgaan met de financiele gevolgen van overlijden. Het onderzoek
is uitgevoerd door Onderzoeksbureau Fred de Jong en MCH Consultancy in
opdracht van Scildon.
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Voor het onderzoek is gebruik gemaakt van het consumentenpanel van Dynata.
In totaal hebben 1247 consumenten de online enquéte ingevuld. De

respondenten zijn representatief voor de Nederlandse bevolking qua leeftijd en
geslacht.

In dit rapport staan de uitkomsten van het onderzoek.

Juni 2020

Dr. Fred de Jong Bjorn Bierhaalder

Onderzoeksbureau Fred de Jong MCH Consultancy
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2) SAMENVATTING

De financiéle consequenties van overlijden voor gezinnen kunnen groot en
impactvol zijn. Meer dan de helft van de gezinnen heeft daar rekening mee
gehouden door een buffer op te bouwen of een verzekering af te sluiten. Maar er
is ook een grote groep Nederlanders die dat niet heeft gedaan. 27% van de
Nederlanders zonder een overlijdensrisicoverzekering heeft helemaal niet
nagedacht over het wel of niet afsluiten van een dergelijke voorziening. Onder
huurders is dit percentage zelfs 39%.

Tweederde van de huishoudens maakt zich in meer of mindere mate zorgen over
de financiéle gevolgen als een van de partners komt te overlijden. Ruim een
kwart van de Nederlanders verwacht zelfs direct in financiéle problemen te
komen. En maar liefst 17% heeft geen idee of heeft er niet over nagedacht. De
financiéle problemen ontstaan in meerdere mate bij gezinnen met het volgende
profiel:

- Laagopgeleid en inkomen tot modaal;

- Wonend in een huurhuis;

- Alleenstaanden met financiéle verplichtingen voor kinderen;

- Die onwetend zijn over de hoogte van hun woonlasten;

- Die vertrouwen op familie en vrienden of zelf hun financiéle zaken

regelen;
- Die vooral bezig zijn om dagelijks te overleven op financieel gebied.

Van de huishoudens die passen binnen dit profiel, heeft 69% geen
overlijdensrisicoverzekering. Het zijn ook deze Nederlandse gezinnen die de
financiéle gevolgen van overlijden binnen hun gezin veel minder vaak bespreken
dan de meeste Nederlanders doen.

De groep consumenten die financieel advies het meest nodig lijken te hebben,
maken naar verhouding daar minder gebruik van. Over de financiéle gevolgen
van overlijden wordt vaak nagedacht als een hypotheek wordt afgesloten. Het
onderzoek wijst uit dat de laatste jaren de financiéle gevolgen van overlijden
vaker worden besproken door hypotheekadviseurs. En er wordt ook vaker een
ORV geadviseerd en afgesloten. Maar er is ook een grote risicogroep is die in een
huurhuis woont. Daar waar het intermediair de belangrijkste partner van
consumenten is voor het afsluiten van financiéle producten (hypotheek,
overlijdensrisicoverzekering), is het intermediair veel minder het eerste
aanspreekpunt voor consumenten die in financiéle problemen dreigen te raken.

Er is veel onbekendheid bij consumenten. In de beleving van de meeste
consumenten (met name bij huurders) is de premie van een
overlijdensrisicoverzekering veel hoger dan in werkelijkheid het geval is. De
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kosten van advies worden meestal lager gewaardeerd dan de prijs die adviseurs
gemiddeld rekenen.

Om de waarde van advies te kunnen vergroten is meer inzicht nodig bij
consumenten van de financiéle consequenties van overlijden en de oplossingen
die intermediairs (en verzekeraars) kunnen bieden om die consequenties
beheersbaar te maken. Daarnaast is er een grote groep Nederlanders die
financieel kwetsbaar zijn (laag inkomen, hoge woonlasten, laag opgeleid) en geen
voorziening hebben getroffen voor het financiéle risico van overlijden. Voor deze
groep zijn de kosten van financieel advies vaak een struikelblok.

De totale maatschappelijke schade die kan ontstaan door het onvoldoende
afdekken van het financiéle risico van overlijden is groot. Daarbij gaat het niet
alleen om materiele (financiéle) schade, maar ook om immateriéle schade. De
meeste Nederlanders willen na het overlijden van een partner een vergelijkbare
levensstijl behouden en niet verplicht kleiner gaan wonen. De emotionele schade
van het moeten accepteren van een minder prettige levensstijl kan heel groot
zijn.

Gemiddeld verwachten consumenten minimaal 20% minder besteedbaar
inkomen over te houden bij overlijden van één van de partners. Bij huurders
zonder ORV is dit zelfs 33% minder inkomen.

Nederlanders schatten de financiéle impact van hun eigen overlijden vaak hoger
in dan wanneer hun partner komt te overlijden. Dat vraagt om een
maatwerkberekening van de mogelijke financiéle gevolgen die afhankelijk is van
degene (n) op wie de verzekering wordt afgesloten.

Consumentenonderzoek Omﬁaan met overlijdensrisico 7

(J SCILDON



d make
M = Hdleshureau

onderzoek, beleid en advies in financiéle markten

3) WOONSITUATIE

De woonsituatie van een huishouden is van grote invloed op de financiéle
gevolgen van overlijdensrisico. Het onderzoek bevestigt het beeld dat we in
Nederland vooral met een gezin in extern gefinancierde koopwoningen wonen.

Wat is uw woonsituatie?

m [k heb een koophuis

M [k heb een huurhuis

Het aantal consumenten met een koophuis is in dit onderzoek licht
oververtegenwoordigd. In Nederland had in 2017 69,4% van de bevolking een
eigenwoning (CBS, 2019). Om het eigenwoning bezit te duiden wordt soms
gekeken naar het percentage koopwoningen ten aanzien van het totaal aantal
woningen in Nederland. Het CBS komt dan op 56,2%.

Consumentenonderzoek Omlg_aan met overlijdensrisico 8
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Heeft u op dit moment een hypotheek op uw
woning bij een bank of andere
hypotheekaanbieder?

H]a

H Nee

Van de respondenten met een koophuis, geeft 89% aan dat er op dat huis een
hypotheek rust. Dat komt overeen met de landelijke cijfers. Van de Nederlanders
met een eigenwoning heeft 87% daarvoor een hypotheek of lening afgesloten
(CBS, 2019).

Hoe hoog is de hypotheek?

WEET IK NIET

DE HYPOTHEEK IS MINDER DAN 50%
VAN DE WAARDE VAN DE WONING

DE HYPOTHEEK IS TUSSEN DE 50% EN
100% VAN DE WAARDE VAN DE
WONING

DE HYPOTHEEK IS HOGER DAN DE
WAARDE VAN DE WONING

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Bij 8% van de respondenten staat het huis volgens hen ‘onder water’. Dat
betekent dat bij verkoop van de woning (ten tijde van het onderzoek) er een
restschuld overblijft. Dat percentage is lager dan gemiddeld in Nederland.
Huizensite Funda (2020) stelt dat er nu 730.000 woningen onder water staan.
Dat komt overeen met circa 18% van de koopwoningen waarop een hypotheek
rust. Het is waarschijnlijk dat de respondenten geen goed inzicht hebben in de
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status van hun hypotheek in relatie tot de waarde van hun woning. Door de
stijgende huizenprijzen van de afgelopen jaren en het feit dat nieuwe
hypotheken tegenwoordig annuitair of lineair worden afgesloten, is het risico op
een restschuld bij verkoop fors afgenomen. In 2015 stond nog 32% van de
huishoudens met een eigen woning ‘onder water’. (CPB, 2020).

Daarnaast zien we dat 8% van de respondenten niet weet hoe hoog de
hypotheek is in relatie tot de waarde van de woning. In hoeverre hier sprake is
van een verhoogd risico valt niet direct af te leiden uit het onderzoek. Het feit dat
respondenten zich niet bewust zijn van de hoogte van hun hypotheek, is wel een
punt van zorg en aandacht.

Wat is uw gezinssituatie?

SAMENWONEND / GETROUWD MET THUISWONENDE KINDEREN

SAMENWONEND / GETROUWD ZONDER KINDEREN

SAMENWONEND / GETROUWD ZONDER FINANCIELE
VERPLICHTINGEN VOOR UITWONENDE KINDEREN

ALLEENSTAAND MET THUISWONENDE KINDEREN

ALLEENSTAAND MET INWONENDE OUDERS VOOR MANTELZORG

SAMENWONEND / GETROUWD MET FINANCIELE %
VERPLICHTINGEN VOOR UITWONENDE KINDEREN 0 ‘ ‘ ‘

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Voor dit onderzoek zijn alleenstaanden zonder directe financiéle verplichtingen
(zoals kinderen of ouders met mantelzorg) buiten beschouwing gelaten. De
meeste respondenten wonen samen of zijn getrouwd. Als er binnen een gezin
ook kinderen zijn waarvoor de ouders nog financieel verantwoordelijk zijn, dan
zijn de financiéle gevolgen van overlijden meestal groter dan wanneer er geen
kinderen bij betrokken zijn.

Consumentenonderzoek Omlg_aan met overlijdensrisico 10
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4) OVERLIJDENSRISICO

In 2019 waren er in Nederland bijna 152.000 sterfgevallen (CBS). Het aantal
overledenen neemt de afgelopen jaren toe (de corona-crisis niet meegerekend)
maar het overlijdensrisico neemt juist af. Dat komt door de samenstelling van de
Nederlandse bevolking. We leven langer, er komen minder kinderen bij terwijl
de omvang van de bevolking toeneemt.

De verwachte financiéle consequenties bij overlijden van één van de partners

Het overlijden van iemand heeft altijd financiéle consequenties. De nabestaanden
blijven achter met minder inkomen, er kan sprake zijn van een erfenis, er kunnen
schulden open blijven staan etc. De impact van de financiéle gevolgen van
overlijden kunnen groot zijn, bijvoorbeeld als dit de kostwinner van een
huishouden betreft. En de impact wordt beinvloed door het feit of er wel of geen
(hypotheek) schulden zijn, of er kinderen zijn en welke financiéle buffers er zijn.

Wat zijn de financiéle consequenties voor uw woonsituatie als u of
uw partner komt te overlijden? (meerdere antwoorden mogelijk)

Een overlijdensrisicoverzekering keert een afgesproken
bedrag uit

Er blijft voldoende inkomen over om de woonlasten te
kunnen blijven betalen

Er zijn voldoende financiéle buffers uit sparen of beleggen

De woning is vrij van hypotheek, dus er is genoeg financiéle
ruimte

Geen idee

Het huis wordt verkocht om goedkoper te gaan wonen (indien
in bezit van koophuis)

Ik ga noodgedwongen meer werken
Dan komen er financiéle problemen
Daar heb ik niet over nagedacht

Anders, namelijk %

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

De grootste problemen ontstaan voor consumenten als men door overlijden van
een partner drastische maatregelen moet nemen op financieel gebied. Ze komen
direct in financiéle problemen, moeten noodgedwongen meer gaan werken of

Consumentenonderzoek Omlg_aan met overlijdensrisico 11
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hun huis verkopen en kleiner gaan wonen. In totaal verwacht 27% van de
respondenten dergelijke drastische gevolgen als zij zelf of hun partner komen te
overlijden. Daarnaast geeft 17% aan geen inzicht te hebben (ze hebben geen idee
of hebben er niet over nagedacht) in de financiéle consequenties van overlijden
voor hun woonsituatie. Dat kwalificeren we ook als een (financieel) probleem,
omdat deze respondenten zeer waarschijnlijk ook geconfronteerd worden met
financiéle tegenslag. Omdat de respondenten meerdere antwoorden konden
geven op deze vraag, is er enige overlap. Het percentage unieke respondenten
dat in de financiéle problemen komt (direct of doordat ze het niet weten / niet
over hebben nagedacht) door het overlijden van hun partner is 39%.

Of men nadelige financiéle gevolgen verwacht wordt mede beinvloed door de
achtergrond van de respondenten. Met name de hoger opgeleiden, de mensen
met een koophuis en de mensen die de afgelopen jaren een financieel adviseur
hebben geraadpleegd verwachten veel minder nadelige gevolgen van een
overlijden. Zij verwachten meer buffers, meer restinkomen, vaker een
overlijdensrisicoverzekering dan respondenten die laag zijn opgeleid, mensen
met een huurhuis en mensen die geen adviseur hebben ingeschakeld.

In hoeverre de verwachtingen overeenkomen met de werkelijkheid op het
moment dat één van de partners komt te overlijden, is moeilijk in te schatten.
Onderzoek van o.a. Daniél Kahneman toont aan dat mensen vaak een te
rooskleurig beeld hebben over de eigen toekomst en complexiteit onderschatten.
Het valt daarom te verwachten dat vanuit deze groep respondenten meer
financiéle problemen zullen ontstaan dan men nu zelf inschat.

Consumentenonderzoek Omﬁaan met overlijdensrisico 12
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Zorgen

In hoeverre maakt u zich zorgen over de financiéle
gevolgen van het overlijden van uw partner?

Ik maak me geen Ik maak me Ik maak me Ik maak me Ik heb daar grote
zorgen nauwelijks  enigszins zorgen redelijk wat zorgen over
zorgen zorgen

Ruim een derde van de respondenten maakt zich enigszins tot veel zorgen over
de financiéle gevolgen van het overlijden van hun partner. Aan de respondenten
die zich nauwelijks tot grote zorgen maken, is gevraagd waar die zorgen over
gaan.

Als u zich zorgen maakt, waar gaan die zorgen
concreet over? (N=821)

OF IK VOLDOENDE GELD OVERHOUD
VOOR MIJN LEVENSONDERHOUD

OF IK IN MIJN HUIS KAN BLIJVEN
WONEN

OF MIJN KINDEREN NOG KUNNEN
STUDEREN

OF IKIN DE SCHULDEN TERECHT KOM
OF IK NOG OP VAKANTIE KAN

ANDERS, NAMELIJK

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
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Als consumenten zich zorgen maken over de financiéle gevolgen van overlijden,
dan gaat dat hoofdzakelijk over de vraag of men na het overlijden van hun
partner nog voldoende geld overhouden om in hun levensonderhoud te
voorzien. Daarnaast heeft een derde zorgen of men wel in hun huis kunnen
blijven wonen. Dat betekent dat de zorgen die mensen hebben over de financiéle
gevolgen van overlijden gaan over zeer ingrijpende vraagstukken in het leven
van mensen.

Heeft u de financiéle gevolgen van overlijden van u
of uw partner besproken binnen uw gezin?

H]Ja

H Nee

De financiéle gevolgen van overlijden binnen een gezin kunnen groot en
ingrijpend zijn. Veel consumenten maken zich zorgen over die financiéle
gevolgen. Toch heeft 37% van de respondenten dit onderwerp binnen het gezin
niet besproken. Alleenstaanden met financiéle verplichtingen voor kinderen
bespreken dit beduidend minder vaak. Bij alleenstaanden met thuiswonende
kinderen wordt door 61% niet gesproken over de financiéle gevolgen van
overlijden en bij uitwonende kinderen is dat 75%.

Consumentenonderzoek Omlg_aan met overlijdensrisico 14
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Aanspreekpunt

Bij wie klopt u als eerste aan indien u door het
overlijden van uw partner in de financiéle
problemen zou komen?

MIJN BANK

NIET VAN TOEPASSING

MIJN VRIENDEN / FAMILIE

MIJN TUSSENPERSOON / FINANCIEEL
ADVISEUR

MIJN GEMEENTE / DE OVERHEID

0% 5% 10% 15% 20% 25%

ANDERS, NAMELIJK %

Consumenten gaan eerder naar een bank, naast vrienden en familie, dan naar het
intermediair als men in de financiéle problemen komt door het overlijden van
een partner. Naarmate er in een gezin meer zelfstandig ondernemers aanwezig
zijn, wordt er vaker aangeklopt bij de tussenpersoon / financieel adviseur over
financiéle problemen door overlijden.

Consumentenonderzoek Omlg_aan met overlijdensrisico 15
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Verzekering

Heeft u een overlijdensrisicoverzekering (ORV)
afgesloten?

H]Ja
B Nee

m Weet ik niet

Meer dan de helft van de respondenten heeft een ORV afgesloten. Opvallend is
dat 7% niet weet of men een ORV heeft of niet.

Bij de respondenten met een koopwoning heeft 60% een ORV afgesloten, bij
mensen met een huurwoning is dat 31%. Bij respondenten waar één of beide
partners ZZP-er is, heeft circa een kwart een ORV afgesloten.

Lager opgeleiden en mensen met een laag tot modaal inkomen sluiten ook
minder vaak een ORV af.

Hoe heeft u de overlijdensrisicoverzekering
afgesloten?

VIA MIJN TUSSENPERSOON /
FINANCIEEL ADVISEUR

RECHTSTREEKS BI] EEN VERZEKERAAR
VIA INTERNET / VERGELIJKINGSSITE
VIA MIJN BANK

ANDERS, NAMELIJK | 1%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
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Het intermediair (tussenpersoon / financieel adviseur) is het belangrijkste
kanaal om een ORYV af te sluiten. In de meeste gevallen zijn de vergelijkingssites
ook intermediaire partijen. Een ORV is ook volgens de Wft een impactvol
financieel product waarover de meeste klanten geadviseerd willen worden
voordat ze zo’n product afsluiten.

Bij het onderzoek naar de evaluatie van het provisieverbod (Decisio 2017)
kwamen de onderzoekers op een marktaandeel van 43% voor het intermediair
bij hypotheekgerelateerde risicoverzekeringen. Dit betrof vrijwel uitsluitend de
ORV. Het marktaandeel in hypotheken van het intermediair is 64% (AFM, 2018).

Voor welk uitkeringsbedrag heeft u een
overlijdensrisicoverzekering afgesloten?

m Het volledige bedrag van de
hypotheek

H Meer dan de helft van het
hypotheekbedrag, maar niet
het volledige bedrag

De helft van het
hypotheekbedrag of minder

Bijna driekwart van de respondenten met een ORV heeft minimaal de helft van
de hypotheek afgedekt. Respondenten met een lage opleiding hebben meer dan
gemiddeld (40%) een ORV afgesloten voor de helft of minder dan de hypotheek.
Mogelijk dat zij dit hebben gedaan om de premielasten beperkt te houden. In de
praktijk komt het geregeld voor dat hypotheekadviseurs een ORV adviseren voor
alleen het minimale bedrag dat door de geldverstrekker wordt geéist. Daarmee
zijn de kosten voor de hypotheek wel gedekt maar zijn de overige woonlasten
mogelijk niet verzekerd. Daardoor kan een consument alsnog in financiéle
problemen komen, ondanks dat een ORV is afgesloten.

Consumentenonderzoek Omlg_aan met overlijdensrisico 17
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Voor welk bedrag heeft u een ORV afgesloten?

WEET IK NIET

MEER DAN € 200.000
€100.001 TOT € 200.000
€75.001 TOT €100.000
€50.001 TOT € 75.000
€20.001 TOT € 50.000

MINDER DAN € 20.000

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Het aantal respondenten die geen hypotheek hebben maar wel een ORYV, is zeer
beperkt (22). Opmerkelijk is dat van deze groep ruim een kwart niet weet voor
welk bedrag ze een ORV hebben afgesloten.

Was het afsluiten van een
overlijdensrisicoverzekering verplicht bij uw
hypotheek?

H]Ja
B Nee

M Weet ik niet

Bij bijna de helft van de respondenten met een ORV was het afsluiten ervan
verplicht in combinatie met de hypotheek. Sinds 1 januari 2018 is een ORV niet
meer verplicht voor nieuwe hypotheken die vallen onder de Nationale
Hypotheek Garantie (NHG). Sinds 1 januari van dit jaar is die verplichting ook
voor reeds lopende NHG-hypotheken afgeschaft.

Bij de meeste hypotheekverstrekkers is een ORV verplicht als de hypotheek
hoger is dan 80% van de marktwaarde van de woning (Vereniging Eigen Huis,
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2019). Bij kleinere hypotheken is die verplichting door de banken meestal
losgelaten.
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Van de respondenten waar het huis ‘onder water’ staat (de hypotheek is dan
hoger dan de waarde van de woning) heeft bijna driekwart een ORV afgesloten.
Naarmate de hypotheek lager wordt in verhouding tot de woningwaarde, daalt
het percentage respondenten dat een ORV heeft afgesloten.

% respondenten met
een ORV

De hypotheek is hoger dan de waarde van de 73%
woning

De hypotheek is tussen de 50 en 100% van de 51%
waarde van de woning

De hypotheek is minder dan 50% van de waarde 37%
van de woning

Had u de overlijdensrisicoverzekering ook
afgesloten als dit vanwege uw hypotheek niet
verplicht was?

H]ja
B Nee

M Weet ik niet

Driekwart van de respondenten met een ORV die verplicht was, zouden die ORV
ook hebben afgesloten als die verplichting er niet was geweest.
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Aan de respondenten die geen ORV hebben afgesloten is gevraagd waarom men
dat niet heeft gedaan.

Wat is voor u de voornaamste reden om geen
overlijdensrisicoverzekering af te sluiten?

WE HEBBEN VOLDOENDE FINANCIELE
BUFFER(S)

NIET OVER NAGEDACHT
DE PREMIE IS TE HOOG
ANDERS, NAMELIJK

ONS IS GEADVISEERD DIT NIET TE DOEN

ZO’'N VERZEKERING KEERT TOCH NOOIT
UIT

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Van de respondenten heeft 41% geen ORV afgesloten en weet 7% dit niet zeker.
Bij deze respondenten geeft 27% aan niet te hebben nagedacht over het wel of
niet sluiten van een dergelijke verzekering. Drie op de tien respondenten vindt
de prijs/kwaliteit van een ORV onvoldoende. De premie is te hoog of men heeft
geen vertrouwen in de uitkering bij overlijden.
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Inkomenseffect

Hoeveel gaat u er maandelijks qua netto-inkomen

op achteruit als uw partner komt te overlijden?
NIET VAN TOEPASSING
WEET IK NIET
€2.001 OF MEER
€1.501 - €2.000

€1.001 - €1.500

€501-€1.000

€500 OF MINDER

11%
\

0% 5% 10% 15% 20% 25%

De gemiddelde koopkracht per huishouden in Nederland is 29.500 euro (CBS),
bij een gemiddeld bruto-inkomen van 56.800 euro. Dat is dus het gemiddelde
van alle Nederlandse huishoudens, dus zowel de hele arme als de hele rijke. Het
gemiddelde inkomen is geen goed referentiepunt om de inkomenseffecten te
analyseren. Daarvoor is het beter om te kijken naar het modale inkomen. Het
modaal inkomen per jaar (het inkomen dat het meeste voorkomt in Nederland)
is 36.500 euro. Dat is dus het inkomen per persoon. Dat komt overeen met 2.816
euro bruto per maand, exclusief vakantietoeslag (CPB 2019). Omgerekend naar
een nettoloon is dat ongeveer 2250 euro. Het modale gezinsinkomen is ongeveer
65.000 euro. Ruim een op de vijf respondenten weet niet hoeveel men er qua
netto-inkomen op achteruit gaat als de partner komt te overlijden. Bij een
modaal nettoloon gaat 41% van de respondenten er minimaal 1.000 euro, dus
bijna 50% op achteruit als een partner overlijdt. Tenminste als dit financiéle gat
niet wordt gedekt met een overlijdensrisicoverzekering of andere
inkomensvoorziening.
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Hoeveel gaat uw partner er maandelijks qua netto-
inkomen op achteruit als u zelf komt te overlijden?

NIET VAN TOEPASSING
WEET IK NIET

€2.001 OF MEER
€1.501 - €2.000
€1.001 - € 1.500
€501-€1.000

€500 OF MINDER

0% 5% 10% 15% 20%

Als de partner overlijdt, gaat 41% er minimaal 1000 euro qua netto-inkomen op
achteruit, als de respondent zelf overlijdt is dat 45%. Het verschil tussen mannen
en vrouwen qua inkomenspositie komt in de antwoorden ook naar voren. Bij het
overlijden van de vrouw gaat 32% er minimaal 1000 euro op achteruit, bij
mannen is dat 57%.

Hoeveel verwacht u dat de maandelijkse uitgaven
van uw gezin verminderen als uw partner komt te
overlijden?

NIET VAN TOEPASSING
WEET IK NIET

€ 2.001 OF MEER
€1.501-€2.000
€1.001-€1.500
€501-€1.000

€500 OF MINDER

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Naast het wegvallen van een bron van inkomsten betekent het overlijden van
iemand dat er ook minder uitgaven zijn. De kosten van levensonderhoud vallen
weg, het water- en energieverbruik zal minder zijn en sommige abonnementen
en verzekeringen kunnen worden opgezegd. Bij 24% van de respondenten gaat
dit om 1000 euro of meer.

Consumentenonderzoek Omlg_aan met overlijdensrisico 23

U SCILDON



d make
M = Hdleshureau

onderzoek, beleid en advies in financiéle markten

Bijna een kwart van de respondenten weet niet hoeveel minder men uitgeeft als
hun partner komt te overlijden. Dit gebrek aan financieel inzicht kan er voor
zorgen dat gezinnen onverwacht in financiéle problemen komen.

Hoeveel verwacht u dat de maandelijkse uitgaven
van uw gezin verminderen als u komt te
overlijden?

WEET IK NIET
€2.001 OF MEER
€1.501 - € 2.000
€1.001 - € 1.500

€501 - € 1.000

€500 OF MINDER

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Het overlijden van de partner of de respondent zelf zorgt voor vergelijkbare
daling van de maandelijkse uitgaven.

Als u komt te overlijden, hoe wilt u uw gezin financieel
achterlaten? Kies het antwoord dat het best bij u past.

IK WIL DAT MIJN GEZIN FINANCIEEL OP
DEZELFDE MANIER KAN BLIJVEN LEVEN ZOALS
WIJ NU DOEN

IK VIND HET ACCEPTABEL DAT MIJN GEZIN
FINANCIEEL EEN KLEINE STAP TERUG DOET,
MAAR WEL IN ONS HUIS KAN BLIJVEN WONEN

DAAR HEB IK NIET OVER NAGEDACHT

IK VIND HET DE VERANTWOORDELIJKHEID VAN
MIJN GEZIN OM NA MIJN OVERLIJDEN ZELF HUN
FINANCIEN TE REGELEN

ANDERS, NAMELIJK %

0% 10% 20% 30% 40% 50%

De financiéle gevolgen van overlijden worden niet alleen bepaald door de
optelsom van inkomsten en uitgaven. Ook is van invloed hoe je in het leven staat
en wat je acceptabel vindt qua levensstijl nadat iemand is overleden. Zo vindt
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ruim een derde van de respondenten het acceptabel dat het gezin financieel een
stap terug doet, mits men maar wel in het huis kan blijven wonen. 43% van de
respondenten wil dat de levensstijl na het overlijden gelijk blijft.

Als uw partner komt te overlijden, hoe wilt u er dan
financieel bij zitten? Kies het antwoord dat het best bij u
past.

IK VIND HET ACCEPTABEL DAT WIJ FINANCIEEL EEN
KLEINE STAP TERUG DOEN, MAAR WEL IN ONS HUIS
KAN BLIJVEN WONEN

IK WIL DAT WIJ FINANCIEEL OP DEZELFDE MANIER
KUNNEN BLIJVEN LEVEN ZOALS WIJ NU DOEN

IK VIND HET MIJN VERANTWOORDELIJKHEID OM NA
HET OVERLIJDEN VAN MIJN PARTNER ZELF ONZE
FINANCIEN TE REGELEN

DAAR HEB IK NIET OVER NAGEDACHT

ANDERS, NAMELIJK %

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

De respondenten accepteren voor zichzelf in meerdere mate een financiéle stap
terug dan dat ze dat acceptabel vinden voor hun partner.
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Premie

Op basis van een voorbeeld is aan de deelnemers gevraagd om een inschatting te
maken van de kosten van een ORV. De volgende casus is voorgelegd: “Stel u bent
40 jaar en sluit een overlijdensrisicoverzekering met een uitkeringsbedrag bij
overlijden van € 150.000, -. U sluit deze verzekering voor 20 jaar af.”

Wat verwacht u dat een overlijdensrisicoverzekering
gemiddeld per maand kost?

26%
18% 17%
| 8%

€100F €11TOT€ €21TOT€ €51TOT€ €101 TOT€ €2010F WEET IK
MINDER 20 50 100 200 MEER NIET

De gemiddelde premie voor het voorbeeld uit de casus is bij Scildon 13 euro per
maand. Dat betekent dat tenminste 55% van de respondenten de premie veel
hoger inschat dan men in de praktijk hoeft te betalen. Mogelijk dat de groep die
heeft ingevuld ‘weet ik niet’ ook de premie van een ORV te hoog inschat.
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Rol adviseur

Naast verzekeringspremie zijn er ook kosten verbonden aan het advies over een
ORV. Sinds 2013 is het wettelijk verboden om provisie te betalen of te ontvangen
voor de distributie of bemiddeling van een ORV.

Hoeveel verwacht u dat een advies over een
overlijdensrisicoverzekering van een financieel adviseur of
tussenpersoon kost?

€501 OF MEER

€401 TOT €500

€301 TOT €400

€201 TOT € 300

€101 TOT € 200

€51 TOT €100

€ 50 OF MINDER

NIETS, DAT ZIT IN DE PREMIE

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Opmerkelijk is dat 36% van de respondenten nog steeds denkt dat er een vorm
van provisie zit in een ORV. Bij respondenten die alles zelf regelen op financieel
gebied is dit 49%. Maar zelfs bij de respondenten die een tussenpersoon als
belangrijkste aanspreekpunt hebben voor financiéle zaken, geeft 37% aan dat de
kosten van advies in de premie versleuteld zitten. Terwijl dit dus al ruim zeven
jaar niet meer bestaat bij het afsluiten van deze producten.

De adviestarieven voor ORV verschillen per intermediair. De meeste
intermediairs hanteren een vast tarief voor een ORV-advies. De bedragen lopen
uiteen van 350 - 750 euro. 55% van de respondenten verwacht echter een
adviestarief dat onder de 300 euro ligt. Er is een groot gat tussen wat de klant
qua kosten voor een ORV-advies verwacht en wat de adviesmarkt in de praktijk
rekent.
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Wat verwacht u van een financieel adviseur met betrekking tot
de financiéle gevolgen van overlijden in combinatie met uw
woonsituatie? (meerdere antwoorden mogelijk)

MIJ LATEN ZIEN WAT DIE FINANCIELE GEVOLGEN
KUNNEN ZIJN
ACTIEF ADVISEREN OVER HET NUT VAN EEN
OVERLIJDENSRISICOVERZEKERING

REGELEN VAN EEN OVERLIJDENSRISICOVERZEKERING

MAKEN VAN EEN PLAN OM DE FINANCIELE GEVOLGEN
OP TE VANGEN EN DIT PLAN AAN TE PASSEN ALS MIJN...
ZORGEN VOOR EEN GOEDE OPLOSSING DIE MI] WEINIG

KOST

IK VERWACHT NIETS VAN EEN FINANCIEEL ADVISEUR

AANGEVEN WAT IK KAN DOEN OM DE FINANCIELE
GEVOLGEN OP TE VANGEN ZONDER VERZEKERING

ANDERS, NAMELIJK

1%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Bijna de helft van de respondenten verwacht van een financieel adviseur dat die
de financiéle gevolgen van overlijden inzichtelijk maakt. Bijna een derde
verwacht een actieve rol over het nut van een ORV.

Heeft uw hypotheekadviseur met u gesproken over de
financiéle gevolgen van overlijden?

JA, DE GEVOLGEN ZIJN IN KAART GEBRACHT, ER IS
EEN VERZEKERING GEADVISEERD EN DIE IS 00K
AFGESLOTEN

NEE, DAAR IS NIET OVER GESPROKEN

DAT KAN IK ME NIET MEER HERINNEREN

JA DE GEVOLGEN ZIJN IN KAART GEBRACHT, MAAR ER
IS GEEN VERZEKERING GEADVISEERD

JA, DE GEVOLGEN ZIJN IN KAART GEBRACHT, ER IS
EEN VERZEKERING GEADVISEERD MAAR DIE IS NIET
AFGESLOTEN

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Volgens 21% van de respondenten heeft de hypotheekadviseur niet volgens de
wettelijke adviesregels geadviseerd. Bij een hypotheekadvies hoort de adviseur
de financiéle gevolgen van overlijden met de klant te bespreken. Bij recente
hypotheeksluiters (minder dan 5 jaar geleden) is dat 18%. Tijdens de corona-
crisis is er meer aandacht voor het overlijdensrisico. Mogelijk dat het percentage

Consumentenonderzoek Omlg_aan met overlijdensrisico 28

U SCILDON



d make
M = Hdleshureau

onderzoek, beleid en advies in financiéle markten

adviseurs dat dit risico tijdens een hypotheekgesprek nu niet meer bespreekt
een stuk lager is.

Dat kan ik me niet meer herinneren

Nee, daar is niet over gesproken

Ja, de gevolgen zijn in kaart gebracht, er is een
verzekering geadviseerd maar die is niet
afgesloten

Ja, de gevolgen zijn in kaart gebracht, er is een
verzekering geadviseerd en die is ook afgesloten

Ja de gevolgen zijn in kaart gebracht, maar er is
geen verzekering geadviseerd

l"'”

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

® > 5jaar geleden geadviseerd ~ W< 5 jaar geleden geadviseerd ~ M Totaal

Bij respondenten die de afgelopen 5 jaar een hypotheekadvies hebben gehad,
heeft de hypotheekadviseur niet alleen de financiéle gevolgen van overlijden
vaker besproken maar ook vaker een verzekering geadviseerd en afgesloten.
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Collectieve ORV

Vindt u dat de overheid een collectieve
overlijdensrisicoverzekering voor alle gezinnen in
Nederland verplicht moet stellen?

H Jq, altijd
M Ja, maar alleen voor
gezinnen met een eigen huis

B Nee

B Geen mening

Hoewel er op dit moment geen aanleiding is om te veronderstellen dat er een
verplichte collectieve ORV voor gezinnen gaat komen op korte termijn, is wel aan
de deelnemers gevraagd wat men van deze gedachte vindt. Er zijn iets meer
consumenten voor een collectieve ORV dan consumenten die er tegen zijn, maar
het verschil is minimaal (3%).

Consumentenonderzoek Omlg_aan met overlijdensrisico 30

U SCILDON



d make
M = Hdleshureau

onderzoek, beleid en advies in financiéle markten

Life-events

Wanneer denkt u na over de financiéle gevolgen van
overlijden binnen uw gezin?

ALS EEN VAN ONS (ERNSTIG) ZIEK IS
ALS WE EEN (NIEUWE) WONING KOPEN

NOOIT

ALS IEMAND UIT ONZE OMGEVING KOMT TE
OVERLIJDEN

ALS WE KINDEREN KRIJGEN

ALS WE GAAN SCHEIDEN/ UIT ELKAAR GAAN

ALS MIJN PARTNER EN/ OF IK EEN ONDERNEMING
BEGINT/BEGINNEN

ALS DE KINDEREN GAAN STUDEREN

ANDERS, NAMELIJK

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Ook hier wordt bevestigd dat een substantieel deel van de Nederlandse
bevolking (24%) nooit nadenkt over de financiéle gevolgen van overlijden voor
het gezin. Terwijl is vastgesteld dat die gevolgen enorm kunnen zijn en kan
leiden tot grote financiéle problemen. De natuurlijke momenten voor
consumenten om na te denken over dit onderwerp zijn de zogeheten life-events
zoals ziekte, overlijden, kinderen krijgen en een woning kopen.
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5) VERDIEPING VERSCHILLEN BlJ RESPONDENTEN

De onderzoeksuitkomsten laten relevante verschillen zien tussen huurders &
kopers en tussen respondenten met of zonder ORV. De meest in het oog
springende verschillen lichten we toe.

Impact overlijden hoogst bij huurders zonder ORV

Bijna de helft (48%) van de respondenten heeft geen ORV. Bij huurders zien we
dat dit percentage aanzienlijk hoger is, namelijk 69%. De belangrijkste rede voor
huurders om geen ORV te sluiten is dat zij er niet aan denken. Daarnaast zien we
dat 27% van de huurders zonder ORV (vaak ten onrechte) verwacht dat de
premie te hoog is. Het lijkt vooral de onbekendheid met ORV te zijn waarom
huurders besluiten geen verzekering af te sluiten

Reden voor geen bezit ORV

Zonder ORV

Heb fin. buffers Niet aan gedacht [Premietehoog
Huurwoning 13% 39% 27%
Koopwoning 39% 19% W
Gemiddeld 29% 27% 24%

Het is juist de groep respondenten met het laagste bruto inkomen die geen ORV
heeft.

Bruto Jaarinkomen

Met ORV Zonder ORV
Huurwoning € 60.510 | € 34.117 D
Koopwoning € 75.101 | € 63.272
Gemiddeld € 72.588 | € 51.599

Voor huurders zonder ORV zien wij dat de financiéle impact bij overlijden van
één van beide partners het hoogst is. Gemiddeld is voor hen de afhame in
besteedbaar inkomen hoger dan de maandelijkse woonlasten, waardoor het de
vraag is in hoeverre zij zonder andere maatregelen de woonlasten kunnen
blijven dragen.
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Hoogte woonlasten vs. Terugloop besteedbaar inkomen
Met ORV fzonder ORV
Woonlast Minder inkome 'Woo

Huurwoning € 17.352
Koopwoning € 18.951 | € 15.090 10.876
Gemiddeld € 18.678 | € 14.564 ¢ € 11.399 | € 10.075

Logischerwijs is het de groep huurders zonder ORV die het meest verwacht in de
financiéle problemen te komen na overlijden van één van de partners.

Financiéle problemen

Met ORV Zonder ORV
Huurwoning 46% s 66%
Koopwoning 28% 37%
Gemiddeld 31% 48%

Huurders zonder ORV buiten beeld van adviseurs

Opvallend en zorgwekkend tegelijkertijd is dat huurders zonder ORV nauwelijks
gebruik maken van financieel adviseurs. Slechts 14% van deze groep
respondenten heeft afgelopen 5 jaar gebruik gemaakt van een adviseurs. Terwijl,
zoals hiervoor beschreven, het juist deze groep is die de grootste kans heeft om
in financiéle problemen te komen.

Gebruik adviseur afgelopen 5 jaar

Met ORV Zonder ORV
Huurwoning 45% S 14%>
Koopwoning 78% 50%
Gemiddeld 73% 36%

Sowieso valt op dat huurders weinig gebruik maken van adviseurs. Huurders
met een ORV sluiten deze slechts 37% via een tussenpersoon of bank. De meeste
huurders kiezen voor online sluiten of rechtstreeks bij een verzekeraar. Men
regelt een ORV liever zelf.

Sluiten ORV via adviseur

Met ORV
Huurwoning S 37%>
Koopwoning 72%
Gemiddeld 67%
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Nadenken over overlijdensrisico leidt tot meer beleving financiéle zorgen

Tegen de verwachting in zijn er weinig verschillen in de beleving van financiéle
zorgen tussen huurders & kopers, al dan niet met een ORV. Respondenten met
een ORV geven zelfs iets vaker aan zich financiéle zorgen te maken.

Zorgen

Met ORV Zonder ORV
Huurwoning 75% 65%
Koopwoning 67% 62%
Gemiddeld 68% 63%

De zorgen bij respondenten met een koopwoning en een ORV zijn deels te
verklaren doordat 26% van deze groep een ORV heeft die voor minder dan de
helft van het hypotheekbedrag dekking biedt. Bij nog eens 40% van deze groep
biedt de verzekering minder dan 100% dekking voor het hypotheekbedrag.

Een tweede verklaring komt doordat consumenten met een ORV simpelweg
vaker nadenken over het onderwerp en zich daardoor bewuster zijn van
mogelijke financiéle problemen. Dit zien we o.a. terug bij de vraag hoe
consumenten hun gezin willen achterlaten in het geval zijzelf komen te
overlijden. 26% van de huurders zonder ORV geeft aan hierover niet te hebben
nagedacht. En gemiddeld zien we dat bij 1 op de 5 respondenten zonder ORV niet
nadenkt over hoe zij hun gezin financieel willen achterlaten. Het in gesprek gaan
met consumenten zonder ORV is daarom belangrijk, met name omdat het de
financieel kwetsbaren zijn die er minder over nadenken.

Met ORV Zonder ORV

Stapjeterug |Zelfdealsnu [Niet nagedacht||Stapjeterug |Zelfdealsnu
Huurwoning 34% 50% 10% 26% 35%
Koopwoning 43% 47% 5% 35% 43%
Gemiddeld 42% 48% 6% 32% 40%

De overige respondenten spreken vooral de wens uit om hun gezin financieel

goed verzorgd achter te laten.
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6) FINANCIEEL ADVIES

Heeft u de afgelopen 5 jaar voor uw hypotheek
gebruik gemaakt van de diensten van een
financieel adviseur

H]Ja

B Nee

Vrijwel alle Nederlanders die een hypotheek nodig hebben voor het kopen van
een huis, schakelen daarvoor een hypotheek- of financieel adviseur in. Dat kan
een adviseur van een bank zijn, van een hypotheekketen of een zelfstandig
intermediair. In dit onderzoek is gevraagd of de respondenten recent, de
afgelopen 5 jaar, een adviseur hebben ingeschakeld voor hun hypotheek. Meer
dan de helft van de respondenten heeft dat gedaan.
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Aanspreekpunt

Wie beschouwt u als uw belangrijkste aanspreekpunt op
financieel gebied?

ADVISEUR VAN EEN BANK

IK REGEL ALLES ZELF, HEB GEEN
AANSPREEKPUNT

ZELFSTANDIGE, ONAFHANKELIJKE ADVISEUR
(TUSSENPERSOON, PENSIOENADVISEUR,
BELEGGINGSADVISEUR)
ADVISEUR VAN EEN LANDELIJKE FORMULE
(BIJVOORBEELD HYPOTHEKER OF
HYPOTHEEKSHOP)

BEKENDE/VRIEND/FAMILIELID

I
0% 5% 10% 15% 20% 25%  30%

Het zelfstandige intermediair (waartoe ook de adviseurs van een landelijke
formule behoren) is voor meer respondenten (samen 38%) het belangrijkste
aanspreekpunt op financieel gebied dan adviseurs bij banken (28%). Ruim een
kwart heeft geen aanspreekpunt omdat men zelf alles op financieel gebied regelt.
Bij jongeren is dat percentage lager. Bij 18-24-jarigen regelt 8% alles zelf, bij 25-
34-jarigen is dat 18%. Lager opgeleiden regelen meer zelf dan hoger opgeleiden.
Mensen met een huurhuis regelen meer zelf dan mensen met een koophuis.

Respondenten die aangeven vooral bezig te zijn met overleven (op financieel
gebied), kiezen vaker (40%) om alles zelf te regelen. Opmerkelijk is verder dat
van de respondenten die aangeven dat het belangrijkste argument om eventueel
een financieel adviseur in te schakelen is dat men het zelf niet kan, maar liefst
51% zegt geen aanspreekpunt te hebben op financieel gebied.
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Kwalificatie

In het onderzoek is gevraagd om een kwalificatie van de financieel adviseur te
geven. De respondenten konden daarbij kiezen uit de volgende kwalificaties:

o Tussenpersoon: is primair bezig met het bemiddelen in financiéle
producten tussen aanbieders (verzekeraars en banken) en consumenten.

o Financieel adviseur: begint met een analyse van de persoonlijke situatie
van de klant, adviseert onafhankelijk over de mogelijke oplossingen en
sluit indien gewenst ook het eventuele financieel product af.

o Financiéle gids: gaat uitsluitend voor het advies aan zijn klant. Hij overziet
de totale financiéle situatie en legt verbanden tussen verschillende
financiéle deelgebieden. De financiéle gids verkoopt geen financiéle
producten.

Welk van onderstaande kwalificaties past het beste bij
uw huidige financieel adviseur?

. . 18%
Financiéle gids w
inanci i 59%
Tussenpersoon 23%
29%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

m 2019 m2020

De verhouding tussen de verschillende typeringen is in 2020 redelijk gelijk aan
die in 2019. Deze groep respondenten zien het intermediair meer als
tussenpersoon en minder als financiéle gids dan vorig jaar (Scildon, 2019).

Bijna 30% van de respondenten vindt zijn financieel adviseur primair een
tussenpersoon die bemiddelt in financiéle producten. Dat percentage is hoger
dan hoe het intermediair zichzelf wil positioneren (Dela, 2019). Er is een
duidelijk verschil tussen hoe intermediairs zichzelf willen positioneren en hoe de
consument dat ziet. Onderstaande positioneringsmatrix laat dat verschil zien.
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Een duidelijke positionering is belangrijk om het eerste aanspreekpunt te
kunnen zijn als consumenten hulp nodig hebben, bijvoorbeeld als men nadenkt
over de financiéle consequenties van overlijden. Nu kiezen consumenten vaak
voor een bank of familie en vrienden. Het is in het belang van het intermediair
om juist als het gaat financieel impactvolle situaties ‘top of mind’ te zijn bij de
consument. Daarvoor is een onderscheidende positionering nodig.
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Waarom een financieel adviseur?

Stel u maakt gebruik van een financieel adviseur, wat is dan
voor u het belangrijkste argument?

OM MEE TE DENKEN OVER EEN ONBEZORGDE
FINANCIELE LANGE TERMIJN EN DE
MOGELIJKHEDEN OM DROMEN VOOR LATER...

OM DE RISICO’S DIE IK (EN MIJN GEZIN) LOOP,
GOED AF TE LATEN DEKKEN.

OMDAT IK HET ZELF NIET KAN

OM INZICHT TE KRIJGEN IN MIJN HUIDIGE
FINANCIELE SITUATIE OM KORTE TERMIJN
DOELEN, ZOALS EEN VAKANTIE OF DE...

ANDERS, NAMELIJK

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

De waarde van een financieel adviseur is theoretisch gezien het verminderen van
transactiekosten (efficiency), het bieden van gemak en het verkleinen van de
informatiekloof. Voor één op de vijf respondenten is de kennis en kunde van de
adviseur het belangrijkste argument. Voor drie op de tien respondenten is het
afdekken van risico’s en/of het meedenken over een onbezorgde financiéle
toekomst de belangrijkste reden om een financieel adviseur in te schakelen.
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7) KENMERKEN RESPONDENTEN

Aan dit onderzoek hebben 1247 consumenten deelgenomen. Aan deze respondenten zijn enkele
algemene vragen gesteld om relevante kruisverbanden tussen de antwoorden te kunnen

ontdekken.

Leeftijd

18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65+

De respondenten zijn evenredig verdeeld over de verschillende leeftijdsgroepen.
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Geslacht
Vrouw
50%
Man

50%

De respondenten zijn gelijk verdeeld tussen mannen en vrouwen. Dat komt overeen met de
landelijke verdeling. In 2019 bestond de Nederlandse bevolking voor 49,7% uit mannen en voor
50,3% uit vrouwen.
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Opleidingsniveau

Middel
41%

Het opleidingsniveau van de respondenten is bepaald aan de hand van de hoogst genoten
opleiding.

Laag opleidingsniveau: LO (lagere school, LAVO, VGLO), LBO (VMBO basis/kader, LBO, LTS, ITO,
LEAO, Huishoudschool, LLO), MAO (VMBO GL/TL, MAVO, IVO, MULO, ULO, 3jr HBS, 3jr VWO, 3jr
VHMO)

Middelbaar opleidingsniveau: MBO (MTS, UTS, MEAO, ROC), HAO (HAVO, VWO,

atheneum, gymnasium, NMS, HBS, lyceum)

Hoog opleidingsniveau: HBO (HTS, HEAO, wetensch. kand., univers. onderwijs

kand., Bachelor), WO (Universitair onderwijs, doctoraalopleiding, TH, Master)

Bij de respondenten van dit onderzoek is het aandeel hoogopgeleiden oververtegenwoordigd en
het aantal laagopgeleiden ondervertegenwoordigd. In Nederland is ongeveer 30% laag opgeleid,
40% middelbaar opgeleid en 30% hoog opgeleid (Onderwijsincijfers.nl).
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Jaarinkomen

Wat is het totale bruto jaarinkomen
van uw huishouden?

WEET IK NIET/ WIL NIET ZEGGEN
MEER DAN € 200.000
€100.001 -€200.000

€75.001-€100.000
€50.001-€75.000
€30.000 - €50.000

MINDER DAN € 30.000

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

In 2017 was het gemiddelde inkomen per huishouden (CBS) 56.800 euro. Met dat inkomen blijft
er gemiddeld 29.500 euro aan koopkracht over.

Woonlasten

Hoe hoog zijn uw maandelijkse woonlasten (incl. hypotheek, huur,
verzekeringen, energie, belastingen) in een percentage van het
totale maandinkomen van uw huishouden?

WEET IK NIET
MEER DAN 80%
71-80%
61-70%
51-60%
41-50%
31-40%
21-30%

20% OF MINDER
0% 5% 10% 15% 20% 25%
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Bij 64% van de respondenten zijn de woonlasten maximaal 50% van het totale maandinkomen.
Bij ruim één op de vijf respondenten zijn de woonlasten meer dan 50%.

Arbeidssituatie

Wat is uw werk / inkomenssituatie? Welke situaties zijn op uw
gezin van toepassing?

GEEN VAN DE PARTNERS WERKT

EEN VAN DE PARTNERS WERKT NIET EN ONTVANGT OOK GEEN UITKERING
BEIDE PARTNERS ONTVANGEN EEN UITKERING

EEN VAN DE PARTNERS ONTVANGT EEN UITKERING

BEIDE PARTNERS ZIJN GEPENSIONEERD

BEIDE PARTNERS ZIJN ZELFSTANDIG ONDERNEMER ZONDER PERSONEEL
BEIDE PARTNERS ZIJN ZELFSTANDIG ONDERNEMER MET PERSONEEL

EEN VAN DE PARTNERS IS ZELFSTANDIG ONDERNEMER ZONDER PERSONEEL
EEN VAN DE PARTNERS IS ZELFSTANDIG ONDERNEMER MET PERSONEEL
BEIDE PARTNERS WERKEN IN LOONDIENST

EEN VAN DE PARTNERS WERKT IN LOONDIENST

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

De inkomens/werk situatie van de alleenstaanden (die financieel verantwoordelijk zijn voor
anderen) is als volgt:
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Wat is uw werk / inkomenssituatie? Welke
situaties zijn op u/uw gezin van toepassing?

IK WERK IN LOONDIENST
IK ONTVANG EEN UITKERING
IK BEN ZELFSTANDIG ONDERNEMER
ZONDER PERSONEEL
IK BEN ZELFSTANDIG ONDERNEMER
MET PERSONEEL
IK BEN GEPENSIONEERD | 1%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Hoe typeert u zichzelf als consument op financieel gebied?

Autonoom: iemand die zo veel mogelijk zelf dingen _ 40%
op financieel gebied uitzoekt en zo veel mogelijk
alles zelf regelt. 40%
Pragmaticus: iemand die financiéle vraagstukken
als een noodzakelijk kwaad beschouwt en 41%
afhankelijk van de omstandigheid kiest voor 36%

uitbesteding of zelf doen

Uitbesteder: iemand die zich wel bezig houdt met 199
financién, maar zo veel mogelijk op financieel .
gebied uitbesteedt aan een deskundige / specialist 24%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

m2019 m2020

De verschillen in beantwoording tussen 2019 (Scildon, 2019) en 2020 zijn verwaarloosbaar. Een
beperkt deel van de Nederlanders ziet zichzelf als een pure uitbesteder op financieel gebied. Dat
betekent dat de meeste consumenten in ieder geval deels zelf de controle wil houden als het om

de financién gaat.
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Waar bent u op financieel gebied het meest mee bezig?

ANDERS, NAMELIJK

OVERLEVEN, ZORGEN DAT IK DE MAAND GOED DOOR KOM
EN DAT DE DAGELIJKSE DINGEN KUNNEN BLIJVEN
DOORGAAN

DROMEN VAN EEN GOED PENSIOEN, ZORGEN VOOR
VOLDOENDE BUFFERS OM BIJVOORBEELD ZORG IN TE
KUNNEN KOPEN OF DE KINDEREN TE KUNNEN HELPEN

ZORGEN DAT ER OP FINANCIEEL GEBIED RUIMTE IS OM
MATERIELE ZAKEN ALS EEN WONING, EEN ANDERE AUTO
OF DIE DROOMVAKANTIE TE KUNNEN KOPEN

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

m 2019 =2020

In vergelijking met het onderzoek uit 2019 (Scildon, 2019) lijkt er iets meer financiéle lucht te
zijn voor consumenten om meer over de lange termijn na te denken.
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8) AANBEVELINGEN VOOR FINANCIEEL ADVISEURS

De uitkomsten van het consumentenonderzoek bieden financieel adviseurs extra
inzicht in het consumentengedrag omtrent overlijdensrisico. Op basis van dit
rapport is een aantal aanbevelingen opgesteld voor financieel adviseurs.

Help het intermediair

Scildon heeft via dit onderzoek meer inzicht in de financiéle gevolgen van
overlijden voor consumenten. De inzichten uit dit onderzoek zijn ook zeer
waardevol voor het intermediair. Het advies is om de belangrijkste uitkomsten
actief te delen met het intermediair. Bijvoorbeeld via een infographic,
whitepaper, masterclasses, video en/of een artikel in de vakpers.

Help consumenten

Grote groepen consumenten hebben niet of nauwelijks inzicht in de financiéle
gevolgen van overlijden. Dat betekent dat zij niet goed weten of zij in financiéle
problemen komen als dit risico zich openbaart en daar dus ook geen afdoende
maatregelen voor hebben getroffen. Enkele opvallende uitkomsten:
- 27% van de consumenten zonder ORV heeft er niet over nagedacht of een
ORV nodig was of niet;
- Ruim 25% komt direct in financiéle problemen als een van de partners
komt te overlijden;
- 17% heeft geen idee of er niet over nagedacht of men in financiéle
problemen komt bij overlijden;
- 30% weet niet hoeveel de maandlasten verminderen als er iemand komt
te overlijden;
- 21% heeft geen idee over de hoogte van de gemiddelde premie voor een
ORV;
- 8% weet niet hoe hoog de hypotheek is in verhouding tot de
woningwaarde.

Verzekeraars en financieel adviseurs zullen actie moeten ondernemen om
consumenten beter voor te lichten over de risico’s en de financiéle gevolgen van
overlijden. Aan de hand van maatmensen en voorbeeldscenario’s kan dit
inzichtelijk worden gemaakt. Consumenten zijn hierbij gevoeliger voor visuele
informatie, dus inzicht via infographics, animaties of influencers. Intermediairs
hebben behoefte aan ondersteuning bij het inzichtelijk en begrijpelijk maken van
overlijdensrisico. Via sessies met intermediairs kan gebrainstormd worden over
de exacte invulling van dit instrumentarium.
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Maak overlijdensrisico bespreekbaar

Ruim een derde van de consumenten maakt zich actief zorgen over de financiéle
gevolgen van overlijden. Maar deze zorgen worden vervolgens niet altijd binnen
het gezin besproken. Overlijden en de financiéle consequenties daarvan zijn geen
leuk onderwerp om te bespreken, maar wel zeer noodzakelijk. Het intermediair
zal dit in de contacten met de klant regelmatig moeten benoemen, vooral als zich
een van de life-events voordoet. Dan is de consument het meest vatbaar om dit
onderwerp wel te bespreken.

Scildon en het intermediair kunnen gezamenlijk campagnes ontwikkelen om het
thema overlijdensrisico bespreekbaar te maken. Daarnaast is het advies om het
thema van een andere kant te benaderen. Zorg niet alleen dat de financiéle
gevolgen van overlijden binnen het gezin worden besproken, maar geef ook
concreet aan wat de consument kan doen om de kans op vroegtijdig overlijden te
verkleinen (preventie).

Zorg voor een heldere positionering als intermediair

Vaak wordt het intermediair gezien als tussenpersoon of bemiddelaar in
verzekeringen. Met een dergelijke positionering zal de consument minder snel
geneigd zijn om hulp te zoeken bij bredere financiéle vraagstukken. Het
intermediair zal zich beter moeten onderscheiden van andere adviseurs (banken,
maar ook familie) om de vertrouwenspersoon te kunnen zijn. Daarvoor dient de
focus van het intermediair te worden verlegd van productverkoper naar
klantgerichte financieel adviseur die aansluit op de daadwerkelijke behoefte van
de klant en die zorgen van de klant wegneemt. Daarvoor is meer inzicht nodig in
de behoefte van de klant en de zorgen die er leven op financieel gebied. En het
intermediair moet getraind worden in het uitdragen van een andere
positionering dan men nu gewend is.
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Wees proactief in adviesgesprekken

In aansluiting op het vorige punt, is het belangrijk dat financieel adviseurs veel
proactiever optreden in adviesgesprekken. Met name hypotheekadviseurs
besteden te weinig aandacht aan de financiéle gevolgen van overlijden (en ook
arbeidsongeschiktheid en pensionering). Consumenten geven aan dat 21% van
de hypotheekadviseurs het niet over de financiéle gevolgen van overlijden heeft
gehad, 14% kan het zich niet herinneren. Vaak wordt dit onderwerp alleen maar
benoemd vanwege de compliance-eisen, zonder dat er actief over geadviseerd
wordt aan de klant. Het voldoen aan de zorgplicht is belangrijk, maar voor de
toegevoegde waarde van het intermediair is het goed om meer zorgambitie uit te
spreken. Door actief het thema overlijdensrisico te bespreken met de klant
ontstaan nieuwe advieskansen en is de kans ook groter dat er een verzekering
kan worden afgesloten.

Een ORV vraagt om doorlopend advies

De financiéle gevolgen van overlijden veranderen in de loop der tijd. De
inkomsten fluctueren, de woonlasten veranderen en de gezinssituatie wijzigt. De
veranderen omstandigheden bij de klant kunnen aanleiding zijn om het
verzekerde bedrag van de afgesloten ORV te herzien. Dat vraagt om doorlopend
of periodiek contact met de klant om dit risico en de financiéle impact daarvan te
bespreken. En daarvoor zal het intermediair ook een goed verdienmodel moeten
ontwikkelen om die doorlopende adviesrol goed in te kunnen vullen.

Mogelijk dat Scildon een rekentool kan ontwikkelen om te bepalen in hoeverre
een klant met een ORV voldoende verzekerd is. Door de wegvallende inkomsten
af te zetten tegen de te betalen maandlasten (minus de lagere uitgaven voor de
overleden persoon) in verhouding tot het verzekerde bedrag kan een percentage
worden berekend dat een maatstaf kan zijn voor problematische
onderverzekering.

Benut het corona-momentum

Hoewel de corona-crisis zeer ingrijpend is, biedt dit voor het intermediair ook
kansen. Zonder dat dit specifiek is onderzocht, bestaat de indruk dat er meer
bewustzijn is ontstaan over het risico van overlijden en de financiéle gevolgen
ervan. Het aantal gesloten ORV’s neemt ook toe. Het intermediair kan juist in
tijden van crisis laten zien aan de klant dat hij de vertrouwenspersoon is die
begaan is met het welzijn van zijn klanten.

Samenwerking intermediair en Scildon

Om het thema overlijdensrisico en de financiéle gevolgen daarvan voor een gezin
beter bespreekbaar te maken en consumenten daar uitgebreider over te
adviseren, is een goede samenwerking tussen intermediairs en verzekeraars
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belangrijk. Een overlijdensrisicoverzekering is een echt ‘breng’-product dat
proactief aandacht nodig heeft. Intermediairs en verzekeraars hebben hierin een
gelijk belang. Het ontwikkelen van ondersteunend materiaal, het aandacht
genereren voor het onderwerp en het ‘verkopen’ van de toegevoegde waarde
van financieel advies kan bij uitstek via co-creatie tot stand worden gebracht.
Scildon zal het intermediair dan ook actief moeten betrekken bij de
vervolgstappen naar aanleiding van dit onderzoek.

Extra aandacht voor huurders

De ORV is vooral een product die door klanten met een koopwoning en een
hypotheek wordt afgesloten. Het percentage ORV bij mensen met een koophuis is
60%, bij huurders is dat de helft (31%). Maar de financiéle gevolgen van
overlijden kunnen voor mensen met een huurwoning ook enorm zijn. Het
onderzoek toont aan dat mensen met een huurhuis vaker verwachten in
financiéle problemen te komen dan mensen met een koophuis. Het is dus
belangrijk dat financieel adviseurs extra aandacht besteden aan de doelgroep
huurders. Deze doelgroep maakt minder gebruik van een financieel adviseur, dus
zal Scildon samen met het intermediair acties moeten opzetten om bij die
doelgroep beter in beeld te komen. Dat kan bijvoorbeeld via specifieke
campagnes, rekentools voor huurders of wellicht een aangepaste ORV.

Zet het onderwerp op de politieke agenda

De maatschappelijke schade van consumenten die zich niet of onvoldoende
financieel voorbereiden op het risico van overlijden, is hoog. Het voorkomen van
deze schade gaat verder dan de invloedssfeer van verzekeraars en adviseurs. En
is waarschijnlijk binnen de huidige wet- en regelgeving niet volledig op te lossen
door financieel dienstverleners. Vorm een collectief met een brede groep
belanghebbende partijen om het onderwerp op de politieke agenda te plaatsen
met als doel zorgen dat er maatregelen worden genomen om met name
financieel zwakkeren in onze samenleving te beschermen.
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