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Nicheverzekeraars in Nederland staan op een cruciaal kruispunt. 
 Tot nu toe heeft hun bedrijfsmodel zijn waarde bewezen, maar ze 

worden geconfronteerd met een breed scala aan uitdagingen. Er moeten 
beslissingen worden genomen die een bepalende rol zullen spelen in hun 

toekomstige positie op de verzekeringsmarkt. 

De toekomst van 

door hun omvang mogelijk beter in staat zijn om 
deze verhoogde kosten te absorberen en tegelijker-
tijd concurrerende prijzen te bieden.
Een intrigerend aspect van de marktanalyse is 
de duidelijke tweedeling in voorkeuren tussen 
jongere en oudere consumenten. Oudere klanten 
geven nog steeds grotendeels de voorkeur aan het 
persoonlijk afsluiten van verzekeringen op kantoor, 
terwijl jongere generaties neigen naar het gemak 
van onlinekanalen. Deze verschuiving in consu-

mentengedrag vereist dat nicheverzekeraars een 
proactieve aanpak hanteren om concurrerend te 
blijven. Ze moeten zich aanpassen aan de toene-
mende digitalisering van de wereld, waarbij ze 
zowel de traditionele voorkeuren van oudere klan-
ten respecteren als de digitale wensen van jongere 
klanten accommoderen.

Innovatie en wendbaarheid
Nicheverzekeraars staan voor uitdagingen die om 

wendbaarheid en vooruitziendheid vragen. Het 
aanpassen aan digitale trends is cruciaal; het is 
niet alleen een reactie op de huidige marktdy-
namiek, maar ook een kans om hun rol in het 
veranderende verzekeringslandschap te herdefi-
niëren en te versterken. Door deze kansen aan te 
grijpen, kunnen nicheverzekeraars hun relevantie 
vergroten. Hun diepgaande kennis van specifieke 
markten stelt hen in staat om producten te ont-
wikkelen die nauw aansluiten bij de unieke risico's 
en behoeften van hun doelgroepen. Dit leidt tot 
verhoogde klanttevredenheid en loyaliteit, doordat 
klanten zich herkend en gewaardeerd voelen met 
producten die specifiek voor hen ontworpen zijn 
en echte waarde toevoegen.

Specifieke klantsegmenten 
Nicheverzekeraars kunnen zich onderscheiden 
door zich te richten op specifieke klantsegmenten 
en hun behoeften te begrijpen. Deze verzekeraars 
hebben de mogelijkheid om zich te specialiseren 
in minder beconcurreerde niches zoals elektro-
nica, glas, klassieke auto's of kunstwerken. Door 
zich te concentreren op specifieke markten en de 
unieke eisen van hun klanten te begrijpen, kunnen 
nicheverzekeraars op maat gemaakte oplossingen 
bieden. Dit grondige inzicht in klantbehoeften 
is essentieel om onvervulde wensen binnen 
specifieke doelgroepen te identificeren, waardoor 
ze een aanzienlijk concurrentievoordeel kunnen 
verkrijgen. Door klantgerichte oplossingen te 
leveren, technologische innovatie te omarmen en 

efficiënter te opereren, kunnen ze concurrerend 
blijven.
Daarnaast biedt globalisering kansen door 
internationale klanten of risico's te bedienen. Een 
diepgaand begrip van risicobeheer is fundamenteel 
om specifieke risico's binnen de niche te mitigeren. 
Samenwerkingen en partnerships, met bedrijven 
uit diverse sectoren zoals retail, reisbranche en 
technologie, zijn essentieel. Deze samenwerkingen 

de kracht van nicheverzekeraars in hun 
vermogen zich te richten op specifieke, 
vaak over het hoofd geziene segmenten. 
Deze gespecialiseerde aanpak stelt hen in 
staat om onvervulde behoeften binnen 
specifieke doelgroepen te identificeren en 
hierop in te spelen met innovatieve, op 
maat gemaakte verzekeringsproducten. 
Hoewel succesvol, vormen deze nichever-

zekeraars in Nederland slechts een klein 
segment van de totale verzekeringsmarkt, 
een percentage dat in lijn is met inter-
nationale gemiddelden. Deze bedrijven 
worden echter geconfronteerd met de 
toenemende druk om op te schalen, een 
dominante trend in de sector. Deze trend 
naar schaalvergroting zet hun winstmarges 

onder druk. Historisch gezien hebben deze 
niche-spelers kunnen profiteren van lagere 
schadeclaims en hogere rendementen, 
maar de huidige marktdynamiek brengt 
nieuwe uitdagingen met zich mee.

De toenemende regelgeving en intensiever 
toezicht vormen bijkomende uitdagingen 
voor nicheverzekeraars in Nederland, 

resulterend in hogere operationele kosten. 
Deze ontwikkeling vergroot de druk op 
deze gespecialiseerde spelers, vooral in een 
verzadigde schadeverzekeringsmarkt waar 
prijs een cruciale rol speelt in de besluit-
vorming van consumenten. Dit maakt het 
voor nicheverzekeraars moeilijker om te 
concurreren met hun grotere rivalen, die 

n een snel veranderende 
wereld waarin consumen-
tenbehoeften voortdurend 
veranderen, staan verze-

keraars en financieel adviseurs voor de 
uitdaging om relevant en concurrerend 
te blijven. De traditionele, one-size-fits-
all-verzekeringsoplossingen voldoen vaak 
niet meer aan de specifieke vereisten van 
diverse klantsegmenten. Dit is een unieke 
kans voor nicheverzekeraars. Deze gespeci-
aliseerde spelers richten zich op het vullen 
van gaten in de markt door het aanbieden 
van op maat gemaakte verzekeringspro-
ducten. Deze benadering sluit niet alleen 
nauw aan bij de onvervulde behoeften van 
specifieke doelgroepen, maar biedt ook een 
aanzienlijk potentieel voor verzekerings-
professionals om zich te
onderscheiden in een verzadigde markt.
Een kansrijke toekomst dus voor de niche-
verzekeraar, ware het niet dat zij ook voor 
grote uitdagingen staan. Deze variëren 
van de noodzaak tot schaalvergroting, 
implementatie van wet- en regelgeving en 
het omgaan met een toenemende concur-
rentie, tot het aanpassen aan de digitale 
revolutie en de veranderende consumen-
tenvoorkeuren.

Snijlijn van specialisatie
In een verzekeringslandschap waar de 
behoeften steeds gevarieerder worden, ligt 
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NICHEVERZEKERAARS 

Nicheverzekeraars brengen volgens consultant en 
registermarketeer Kees Swildens een nieuwe dynamiek 
in de verzekeringssector, door hun focus op maatwerk 
en klantgerichtheid. “Ze bieden een antwoord op de 
vraag naar meer gepersonaliseerde en toegespitste 
verzekeringsdekkingen, iets wat steeds meer aan belang 
wint. Voor financiële professionals biedt deze verschuiving 

kansen om hun aanbod te diversifiëren en meer 
waarde te bieden aan hun klanten. Door samen 

te werken met nicheverzekeraars kunnen zij 
klanten voorzien van innovatieve oplossingen 
die aansluiten bij hun unieke behoeften en 
levensstijl.”

Als nicheverzekeraar is Samenwerking Glasverzekering 
gespecialiseerd in glasrisico’s. Maatwerk in plaats van 
een standaardrisico met een standaarddekking en 
een hoog eigen risico, die in veel polissen van grote 
maatschappijen te vinden zijn. Directievoorzitter 
Flip Juch: “Wij hebben eigen technische 
inspecteurs die zelf als glasherstellers hebben 
gewerkt. Vanuit hun kennis en ervaring bieden 
wij de adviseur toegevoegde waarde bij risico-
inventarisaties, preventiemaatregelen en 
schadebegeleiding. Maatwerkproducten 
met maatwerkbegeleiding is een 
toegevoegde waarde die andere 
maatschappijen niet kunnen bieden.”

Kees Swildens Consultant en  
registermarketeer

Flip Juch Directievoorzitter 
Samenwerking Glasverzekering



RUBRIEK

59 InFinance.nl58  InFinance.nl 

BRANCHE

vaak niet kunnen bieden. Deze benadering vereist 
niet alleen aanpassingsvermogen en innovatie, 
maar ook een voortdurende toewijding aan het 
begrijpen en vervullen van de veranderende 
behoeften van hun klant. 

diepgaand inzicht te hebben in marktdyna-
miek, concurrentie en de unieke behoeften 
van hun doelgroep. Door deze kansen 
strategisch te benutten, kunnen zij een 
duurzaam concurrentievoordeel opbouwen 
en hun positie in de verzekeringsmarkt 
versterken. Het is ongetwijfeld een uitda-
gende reis, maar met gerichte strategieën 
en een proactieve aanpak liggen er nog 
steeds kansen voor nicheverzekeraars om 

te gedijen in het veranderende landschap 
van de verzekeringsindustrie. 
Door zich te richten op specifieke 
klantgroepen, zijn zij in staat om unieke 
producten en diensten te ontwikkelen die 
traditionele verzekeringsmaatschappijen 

kunnen helpen het bereik te vergroten 
en meer waarde aan klanten te bieden. 
Nicheverzekeraars kunnen inspelen op de 
vraag naar duurzame en maatschappelijk 
verantwoorde producten door duurzame 
en ethische praktijken te integreren in hun 
bedrijfsvoering en producten zoals groene 
verzekeringen aan te bieden. Door deze 
strategieën te combineren, kunnen niche-
verzekeraars in Nederland zich niet alleen 

onderscheiden, maar ook hun groei en suc-
ces in een competitieve markt versnellen.

Versterking marktpositie
In het licht van deze kansen is het voor 
nicheverzekeraars essentieel om een 
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De Goudse is enthousiast over niche-activiteiten. 
Bestuursvoorzitter Geert Bouwmeester: “Natuurlijk 
zijn deze specialistische markten kleiner dan 
de volume-/commodity-markten. Dit maakt ze 
bewerkelijker en daarmee minder aantrekkelijk voor 

veel van onze (grote) concurrenten. Aan de andere 
kant maakt het hogere kennisniveau, dat voor dit 

soort markten noodzakelijk is, deze markten 
minder prijs- en meer adviesgevoelig. 

Wij blijven dus kijken naar aantrekkelijk 
niches en/of nicheverzekeraars om onze 
activiteiten op dit vlak verder uit te 
breiden.”

Geert Bouwmeester  
Bestuursvoorzitter De Goudse

Nicheverzekeraar Harmony Financial Services biedt 
elektronicaverzekeringen en verlengde garantie 
aan bruin-, wit- en grijsgoed. Directieadviseur 
Paul de Schipper: “Onze niche is relatief klein, 
zeer bewerkelijk en alleen goed en economisch 
te bedienen doordat alles van IT-koppeling 
tot verkoopondersteuning, klantenservice en 
schadeafhandeling diepe kennis heeft van de 
producten die we verzekeren. En van 
de mogelijkheden tot reparatie. 
Over die kennis en dat netwerk 
beschikken we. Waardoor we 
deze jaren stap voor stap verder 
uitgroeien in Nederland en 
België. In een niche waaruit veel 
grote(re) verzekeraars zich hebben 
teruggetrokken.”

Paul de schipper 
Directieadviseur Harmony  

Financial Services

Auteur René Teuwen is partner bij 
BrainsLab, het adviesbureau voor 
ondernemers die een volgende groeistap 
willen zetten

Klantbeheer


