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1. Inleiding

De uitvaartsector is volop in ontwikkeling en het aantal uitvaartverzekeringspolissen neemt toe. Het doel van
een uitvaartverzekering is om er bij overlijden verzekerd van te zijn dat de kosten van de uitvaart betaald
kunnen worden. Een gemiddelde uitvaart kost al snel EUR 5.000. Gegeven het feit dat er volgens het CBS
jaarlijks ongeveer 135.000 mensen overlijden, is het economisch belang van de uitvaartverzorgingsmarkt
met een voorzichtig geschatte omzet van EUR 675 miljoen groot.

Bij een natura-uitvaartverzekering wordt in beginsel de begrafenis in natura vergoed. Alle diensten
worden dan door de verzekeraar geregeld. Een aantal grote uitvaartverzekeraars zoals Monuta, Yarden en
Dela biedt natura-pakketten aan en is daardoor actief op verschillende deelmarkten'. Deze
uitvaartverzekeraars exploiteren eigen uitvaartcentra, mortuaria, crematoria en begraafplaatsen. Hoewel de
focus van de marktscan ligt op de markt voor natura-uitvaartverzekeringen, zijn waar nodig ook activiteiten
op andere markten betrokken in de analyse. Mogelijk willen verzekeraars met hun sterke positie op de
natura-uitvaartverzekeringsmarkt hun positie op deze aanpalende markten uitbreiden.

Rol van de Nederlandse Mededingingsautoriteit

De Nederlandse Mededingingsautoriteit (NMa) ziet toe op de naleving van de Mededingingswet. Het
verbod van kartelafspraken is vastgelegd in artikel 6 van de Mededingingswet. Onder een kartel wordt onder
andere verstaan het maken van prijsafspraken, het verdelen van de markt en het gezamenlijk bepalen van
productiehoeveelheden, maar ook andere afspraken tussen marktpartijen die de normale onzekerheid over
het gedrag van concurrenten wegnemen, kunnen in strijd zijn met de Mededingingswet. Dergelijke
afspraken verminderen immers de prikkels voor ondernemingen om vernieuwend bezig te zijn en leiden
vaak tot hogere prijzen voor consumenten.

Artikel 24 van de Mededingingswet verbiedt ondernemingen misbruik te maken van een
economische machtspositie. Een onderneming heeft een machtspositie, indien zij haar gedrag kan bepalen
zonder rekening te houden met concurrenten, afnemers of leveranciers. Mogelijke vormen van misbruik van
een economische machtspositie zijn koppelverkoop, onbillijke voorwaarden en het hanteren van excessieve
prijzen of roofprijzen. Roofprijzen zijn extreem lage prijzen waardoor het voor nieuwkomers onmogelijk
wordt gemaakt om daartegen te concurreren. Dit zou ervoor kunnen zorgen dat geen nieuwe spelers op de
markt kunnen toetreden (uitsluiting van concurrentie).

De Monitor Financiéle Sector (MFS) van de NMa doet economisch onderzoek naar de concurrentie
in de verschillende deelmarkten van de financiéle sector. Hierbij worden kenmerken van deze markten in
kaart gebracht en wordt geanalyseerd in hoeverre er op een bepaalde deelmarkt sprake is van risico’s voor de
mededinging. Eén van de doelstellingen van de MFS is het geven van ‘guidance’ aan de sector en ‘advocacy’
aan collega-toezichthouders en beleidsmakers. Zo onderhoudt de NMa hauw contact met de Autoriteit
Financiéle Markten en de ministeries van Financién en Economische Zaken. Zoals uit deze marktanalyse zal
blijken, zijn ook problemen die in de uitvaartsector spelen niet altijd terug te voeren op overtredingen van de
Mededingingswet. Daar waar relevant zal in kaart worden gebracht in hoeverre er in dergelijke situaties een
rol is weggelegd voor collega-toezichthouders of beleidsmakers.

Aanleiding
De NMa heeft in de afgelopen jaren diverse signalen ontvangen uit de uitvaartbranche. De meeste klachten
zijn afkomstig van uitvaartondernemers die klagen over het gedrag van uitvaartverzekeraars. Ook in de

!In deze marktscan wordt de term ‘markt’ gebruikt in economische zin: de plaatsen waar vraag en aanbod elkaar ontmoeten. De term
‘markt’ verwijst in deze publicatie dan ook niet naar een mededingingsrechtelijk afgebakende markt (tenzij expliciet anders wordt
vermeld, zoals in paragraaf 2.3).



media is de laatste jaren geregeld aandacht besteed aan (hatura-)uitvaartverzekeringsmaatschappijen en in
het vervolg van dit document zal verschillende keren naar dergelijke publicaties worden verwezen.
Bovendien is de markt volop in beweging door de toename van het aantal verticale relaties tussen
uitvaartverzekeraars en uitvaartverzorgers. Mogelijk zijn franchise-contracten en overnames in deze sector
van invloed op de concurrentie.

De verzekeringssector staat in 2008 hoog op de NMa Agenda, onder meer door het feit dat
verzekeraars op verschillende manieren samenwerken, waarbij mogelijk concurrentieaspecten in het geding
komen. In combinatie met signalen uit de markt over de uitvaartbranche is er dan ook reden om deze sector
nader onder de loep te nemen. Met behulp van dit onderzoek heeft de NMa haar kennis van deze markt
geinventariseerd en uitgebreid. In deze marktscan maakt de NMa aan marktpartijen duidelijk wat
mededingingsrechtelijk is toegestaan en wat niet. Een andere doelstelling van deze marktscan is om
consumenten en bedrijven aan te moedigen om meer concrete tips, signalen en klachten bij de NMa te
melden. Hoewel er geregeld dergelijke tips bij de NMa binnenkomen, is er niet altijd sprake van
overtredingen van de Mededingingswet. In deze marktanalyse geven we aan in welke gevallen de NMa
handhavend kan optreden en welke tips, signalen en klachten van bedrijven en consumenten aanleiding
kunnen geven tot opsporingsonderzoek naar overtredingen van de Mededingingswet door
uitvaartverzekeraars of uitvaartverzorgers.

Werkwijze

De MFS heeft verschillende indicatoren in de uitvaartverzekeringssector onderzocht, zoals de
concentratiegraad en toetredingsdrempels. Deze indicatoren leveren een risico-inschatting vanuit
mededingingsperspectief op. Vervolgens zijn marktpartijen begin 2008 benaderd om het beeld van de
concurrentie in de uitvaartverzekeringssector te verscherpen. Zo heeft de NMa in januari een vragenlijst
uitgezet onder uitvaartverzorgers. In deze vragenlijst is gevraagd naar opvattingen van uitvaartverzorgers
over de concurrentie in deze markt en over het gedrag van uitvaartverzekeraars. De NMa heeft ongeveer
vijftig vragenlijsten verstuurd naar uitvaartverzorgers, verspreid over alle Nederlandse provincies. Hiervan
zijn er achtentwintig ingevuld en geretourneerd. Ook hebben veel uitvaartverzorgers de vragenlijst via andere
bronnen ontvangen, zoals branchevereniging NUVU. In totaal is er door vijfentachtig uitvaartverzorgers
gereageerd op deze vragenlijst. Hoewel het hier geen a-selecte steekproef betrof, waren de reacties wel
afkomstig van uitvaartverzorgers die verspreid zijn over heel Nederland. De problemen die worden geschetst
komen onderling sterk overeen, waardoor de NMa zich een goed beeld van mogelijke problemen in deze
sector heeft kunnen vormen. Ook heeft de NMa gesprekken gevoerd met uitvaartverzorgers en
uitvaartverzekeraars. In deze gesprekken heeft de NMa onder meer de mening over gevolgen van recente
ontwikkelingen in de sector gepeild, waardoor deze gesprekken hebben bijgedragen aan een completer beeld
van de markt.

Opbouw

In hoofdstuk twee zal een uitgebreide beschrijving van de markt voor natura-uitvaartverzekeringen worden
gegeven. De belangrijkste spelers en hun posities worden beschreven, waarna een aantal indicatoren voor de
mate van concurrentie in de markt wordt geanalyseerd. Ook de recente ontwikkelingen in de uitvaartsector
komen aan bod. Na de theoretische benadering van de markt zal er in hoofdstuk drie worden stilgestaan bij
verschillende problemen die in de praktijk in deze markt spelen en elk probleem zal in het perspectief van
mededingingsregels worden gezet. Ten slotte wordt er in hoofdstuk vier een conclusie over deze markt
gegeven.



2. De markt voor natura-uitvaartverzekeringen

Dit hoofdstuk beschrijft de markt voor (natura-)uitvaartverzekeringen. Natura-uitvaartverzekeraars zien het
aantal polishouders van jaar tot jaar stijgen, volgens hun jaarverslagen. Eerst worden de producten in deze
markt toegelicht in paragraaf 2.1, waarna de marktomvang en -afbakening (paragraaf 2.2 en 2.3) nader
worden omschreven. Paragraaf 2.4 geeft verschillende indicatoren die tot aanwijzingen leiden voor de mate
van concurrentie in deze sector. Aan de hand van deze indicatoren wordt in paragraaf 2.5 een conclusie
getrokken. Paragraaf 2.6 besteedt aandacht aan recente ontwikkelingen in de uitvaart(verzekerings)sector.

2.1 Producten

Een uitvaartverzekering biedt nabestaanden een uitkering in natura (enkel diensten/producten of een
combinatie van diensten/producten en geld) of in geld waarbij het geld aangewend dient te worden voor de
uitvaart.

Een natura-uitvaartverzekering kan twee verschijningsvormen hebben:

a) ‘Zuivere’ natura-uitvaartverzekering: de natura-uitvaartverzekering komt direct na het overlijden van de
verzekerde tot uitkering. De uitkering bestaat niet uit geld, maar wordt ‘in natura’ voldaan. Dat betekent dat
de verzekeraar de begrafenis of crematie verzorgt. Verzekeraars bieden pakketten aan met een aantal
omschreven goederen en diensten (zie verder box 1).

b) Natura-sommenuitvaartverzekering: Een sommenverzekering die bij overlijden een geldbedrag uitkeert
dat aangewend moet worden voor betaling van de uitvaartkosten. De nabestaanden dienen facturen aan te
leveren op basis waarvan de verzekeraar kan uitkeren.

Er komen ook combinaties van bovenstaande verzekeringen voor, waarbij een gedeelte van de uitkering in
uitvaartdiensten en een gedeelte in geld wordt voldaan.

De premie kan worden voldaan door middel van een periodieke premie of koopsom. De hoogte van de
periodieke premie is in de meeste gevallen afhankelijk van een aantal factoren, zoals de leeftijd en het
geslacht van de verzekerde. Bij een koopsompolis stort de verzekerde een eenmalig bedrag. Bij veel
verzekeringsmaatschappijen kan vanaf een bepaalde leeftijd alleen nog een verzekering op basis van
koopsom worden afgesloten.

Box 1 Het natura-pakket

Consumenten die een natura-uitvaartverzekering afsluiten, krijgen hun uitkering bij overlijden uitgekeerd in
de vorm van diensten. De natura-uitvaartverzekeraar regelt de uitvaart. Het basispakket bevat de meest
gebruikelijke diensten zoals het overbrengen en verzorgen van de overledene, standaard grafkist,
overlijdensbewijs, rouwauto, een beperkt aantal kopjes koffie, een beperkt aantal rouwkaarten, eenvoudige
bloemversiering etc. Wanneer nabestaanden andere diensten willen, die buiten het pakket vallen, moeten ze
hiervoor bijbetalen.

Na vergelijking blijkt dat de pakketten van de grote natura-uitvaartverzekeraars Monuta, Dela en Yarden niet
geheel identiek zijn. Zo verzekert Dela bijvoorbeeld als enige partij de grafrechten (tot op zekere hoogte).
Een ander verschil is dat Yarden tegenwoordig de verzekerde waarde van het pakket op de polis vermeldt, in
tegenstelling tot andere natura-uitvaartverzekeraars. In de praktijk bieden de pakketten vaak geen complete
dekking van alle uitvaartkosten. De meeste klachten bij het Klachteninstituut Verzekeringen over natura-




uitvaartverzekeringen gaan (naast afkoop) over bijbetaling. Nabestaanden gaan er van uit dat de verzekering
toereikend is voor de uitvaart, maar in de praktijk moet vrijwel altijd een aanzienlijk bedrag worden
bijbetaald. Uit periodiek onderzoek van de Consumentenbond blijkt dat er sprake is van structurele
onderverzekering.? In dit onderzoek is becijferd dat een uitvaart gemiddeld EUR 5.000,- tot EUR 6.000,- kost.
De waarde van een natura-basispakket bedraagt op basis van de kostencalculator van www.uitvaart.nl circa
EUR 4.000,-. Er moet dus gemiddeld EUR 1.000,- tot EUR 2.000,- worden bijbetaald.

De extra uitgaven zitten deels in uitbreidingen zoals een luxere kist, meer volgauto’s etc. Het meeste zal
echter moeten worden bhijbetaald bij een begrafenis, omdat de huur van een particulier graf en de steen niet
of slechts tot een beperkt bedrag meeverzekerd zijn. De kosten van huur van een graf verschillen sterk per
gemeente. Omdat mensen vaak overlijden in een andere plaats dan waar ze ten tijde van het sluiten van de
verzekering woonden, zijn de grafrechten ook lastig verzekerbaar in een pakket. Dela maakte in 2007 bekend
dat ze in 2008 voor nieuwe klanten van haar natura-polis maximaal EUR 950,- vergoedt voor de
begraafplaats. Voor veel gemeenten zal dit bedrag de grafrechten niet dekken, waardoor bijbetaald moet
worden.? In paragraaf 3.1 wordt teruggekomen op de kwestie van bijbetalingen.

Overigens zal er wanneer consumenten zelf maandelijks een bedrag sparen, vergelijkbaar met de hoogte van
een premie aan een verzekeraar, na een aantal jaren een aanmerkelijk hoger bedrag gespaard zijn dan door
een verzekeraar wordt uitgekeerd. Daarom is het opmerkelijk dat er zoveel sommenverzekeringen worden
afgesloten. Voordeel van de verzekering is wel dat het risico van vroegtijdig overlijden wordt gedekt, doordat
ook bhij overlijden op jonge leeftijd een uitkering plaatsvindt, terwijl een spaarbedrag op dat moment nog
relatief laag zal zijn.

2.2 Omvang markt

Bij de ongeveer vijftig uitvaartverzekeraars (zowel natura- als sommenverzekeraars) die in Nederland actief
zijn, staan op dit moment 9,8 miljoen polissen geregistreerd.* Het totaal verzekerde kapitaal bedraagt EUR
22,4 miljard. In 2006 realiseerden uitvaartverzekeraars een gezamenlijke omzet van EUR 551 miljoen aan
brutopremies. De grootste spelers op de markt voor uitvaartverzekeringen zijn in onderstaande tabel
schematisch weergegeven®.

Tabel 2.1 De grootste spelers op de markt voor uitvaartverzekeringen

Verzekeraar Verzekerd Aantal polissen Marktaandeel

kapitaal (brutopremie)
1. Dela Natura Uitvaart EUR 9,2 miljard 3.176.000 41,2%
2. Monuta (natura) EUR 3,3 miljard 1.096.422 14,9%
3. Aegon Nabestaanden Zorg EUR 3,2 miljard 2.457.113 12,7%
4. Yarden (natura) EUR 2,3 miljard 1.081.740 9,4%
5. Ardanta EUR 1,5 miljard 558.672 9,0%

Bron: AM Jaarboek 2007

2 Consumentenbond (2006), De prijs van afscheid nemen, Geldgids, Den Haag, juli 2006.

% Klopper, Roy (2007), ‘Begrafenispolis per gemeente duurder’, De Telegraaf, 29 oktober 2007.

4 AM Jaarboek (2007), ‘Winst uitvaartoranche onder druk’, Wolters Kluwer Amsterdam, oktober 2007.

S Er is overigens ook een aantal verzekeraars, zoals RVS (onderdeel van ING), Reaal en Nationale Nederlanden, dat in zijn jaarverslag
geen opsplitsing meer maakt naar uitvaartverzekeringen, waardoor het beeld van de uitvaartverzekeringsbranche niet volledig is.




2.3 Marktafbakening

De NMa maakt bij het beoordelen van risico’s op mededingingsproblemen en voor het onderzoeken van
markten gebruik van het begrip ‘relevante markt’. Hiermee wordt de markt bedoeld waarop leveranciers van
bepaalde producten met elkaar concurreren. Om de markt te definiéren wordt zowel naar de geografische
dimensie als naar de productdimensie gekeken.

De geografische markt voor natura-uitvaartverzekeringen is nationaal. Verzekeraars werken landelijk
en consumenten kunnen bij alle Nederlandse verzekeraars een uitvaartverzekering afsluiten.

Voor het vaststellen van de productmarkt is van belang of producten elkaar kunnen vervangen, of ze
door de consument als substituut worden gezien en door aanbieders als substituut kunnen worden
aangeboden. Alle producten die onderling uitwisselbaar zijn, behoren tot dezelfde relevante markt. Wanneer
verschillende producten in de ogen van de consument geen substituten zijn, concurreren de leveranciers
niet met elkaar (tenzij andere leveranciers dezelfde producten op korte termijn ook kunnen gaan aanbieden)
en behoren de producten tot twee verschillende markten.

In het verleden is in besluiten van de NMa® in het midden gelaten of er een aparte markt is voor het
aanbieden van natura-uitvaartverzekeringen (zuivere natura- en naturasommenuitvaartverzekeringen) of dat
uitvaartverzekeringen onderdeel vormen van de ruimere markt voor levensverzekeringen. De beoordeling
van de betreffende zaken werd hierdoor niet beinvloed. Op basis van het onderzoek dat we nu gedaan
hebben, lijkt er sprake te zijn van een aparte markt voor natura- en naturasommenuitvaartverzekeringen
omdat’:

e Consumenten zien kapitaalverzekeringen niet als substituut. Een veel gebruikt argument om een natura-
uitvaartverzekering af te sluiten, is de zorgfunctie van de verzekering. De kosten van een uitvaart zouden
vaak niet de voornaamste reden zijn om een natura-uitvaartverzekering af te sluiten. Verzekerden vinden
het belangrijker dat bij hun overlijden hun nabestaanden gevrijwaard zijn van veel geregel.?

e Hoewel het mogelijk zal zijn voor levensverzekeraars de markt voor uitvaartverzekeringen te betreden, is
niet aannemelijk dat deze en andere aanbieders natura-uitvaartverzekeringen zullen gaan aanbieden. De
betreffende verzekeraar zal een netwerk van uitvaartverzorgers moeten opbouwen die het natura-pakket
kunnen leveren. Gesprekken met verzekeraars hebben dit beeld bevestigd.

2.4 Marktindicatoren

Om een beeld te krijgen van de mate waarin een bepaalde markt functioneert, gebruikt de NMa indicatoren
die inzicht geven in de structuur van de markt en marktuitkomsten. Deze indicatoren kunnen informatie
geven over de huidige en toekomstige concurrentie in de sector. In de volgende paragrafen is per indicator
de status op de markt voor natura-uitvaartverzekeringen weergegeven. Ook wordt kort uitgelegd welke
informatie een indicator oplevert. De indicatoren geven geen informatie over de eventuele positie van
uitvaartverzekeraars op de gerelateerde markten voor uitvaartverzorging, crematoria etc.

6 Zie besluit in de zaken 1979/X vs Barbara-Dela Uitvaartverzorging B.V. en 2502/Barbara-Dela Uitvaartverzorging B.V., punt 48 en besluit
van 13 oktober 2006 in de zaak 5727/Dela Natura Uitvaartverzekeringen N.V.- Onderling Uitvaartfonds Sint Barbara U.A., punt 9. Besluiten
zijn online beschikbaar op website NMa via www.nmanet.nl.

"Voor een exacte marktafbakening dient uitvoerig te worden onderzocht of consumenten verschillende producten als uitwisselbaar zien
en derhalve of ze voor een ander product kiezen als de prijs van een natura-uitvaartverzekering stijgt. Ook moet onderzocht worden of
andere aanbieders dit product zouden gaan aanbieden bij prijsstijgingen. De exacte marktafbakening hangt af van de context in een
concrete mededingingsrechtelijke casus.

8 Verbond van verzekeraars (2003), De zin van een natura-uitvaartverzekering, Den Haag, februari 2003.



2.4.1 Concentratie

De concentratie in een markt geeft de relatie weer tussen het aantal partijen en hun marktaandelen.

Het risico dat er kartelafspraken worden gemaakt is groter in een geconcentreerde markt, omdat een gering
aantal partijen dat een groot deel van de markt bedient, relatief eenvoudig in staat is dergelijke afspraken te
codrdineren.

Zoals in paragraaf 2.2 al is weergegeven, zijn volgens het AM Jaarboek de vijf grootste uitvaartverzekeraars
en hun marktaandelen:

Tabel 2.2 De grootste uitvaartverzekeraars en hun marktaandelen

Verzekeraar Marktaandeel (brutopremie)
1. Dela Natura Uitvaart 41,2%
2. Monuta (natura) 14,9%
3. Aegon Nabestaanden Zorg 12,7%
4. Yarden (natura) 9,4%
5. Ardanta 9,0%

Bron: AM Jaarboek 2007

De C3-ratio en de C4-ratio zijn indicatoren die weergeven hoe groot het gezamenlijke marktaandeel van de
drie (C3) of vier (C4) grootste partijen is. Deze bedragen respectievelijk 68,8 en 78,2, wat relatief hoog is. De
HHI°, een andere indicator die de mate van concurrentie tussen bedrijven in een bepaalde sector weergeeft,
bedraagt 2250,1. Over het algemeen wordt aangenomen dat er vanaf een HHI-waarde van 1800 sprake is van
een hoge concentratie.

Op basis van GfK-data (waarbij de marktaandelen op basis van het aantal polissen zijn berekend) bedraagt
de HHI 2085 en zijn C3 en C4 gelijk aan 68 en 74.

Zowel aan de hand van AM-gegevens als GfK-data kan geconcludeerd worden dat de concentratie in de
sector hoog is.

2.4.2 Penetratie

De penetratiegraad geeft aan hoeveel consumenten in de markt het product hebben gekocht. In een niet-
verzadigde markt is ruimte voor aanbieders om individuele marktaandelen te vergroten. In dat geval is er in
theorie nog volop ruimte voor concurrentie.

TNS-NIPO, dat elke twee jaar onderzoek doet naar de uitvaartsector, heeft in 2006 geconcludeerd
dat 70% van de bevolking een uitvaartverzekering heeft afgesloten.’® Van alle verzekerden heeft 47% een
naturaverzekering; 30% heeft een kapitaalverzekering; 14% heeft een combinatie van beide verzekeringen en
10% weet niet precies wat voor soort verzekering ze heeft. Overigens zijn de consumenten die in het
onderzoek aangeven een verzekeringspolis te hebben, mogelijk niet volledig verzekerd. Wellicht zijn er
verzekerden onder de respondenten die jaren geleden een niet-geindexeerde verzekeringspolis hebben
afgesloten.

9 De HHI is gelijk aan de som van de gekwadrateerde marktaandelen van alle uitvaartverzekeraars. Wanneer alleen al de marktaandelen
van de grootste spelers worden gekwadrateerd en opgeteld bedraagt de HHI al: 41,2% + 14,92 + 12,72+9,4% + 9,02 = 2250,1. Omdat er ook
nog wat kleinere marktpartijen actief zijn, zal de werkelijke waarde van de HHI nog wat hoger zijn.

10 TN'S-NIPO (2006), Uitvaartonderzoek 2006.



In gesprekken die de NMa met marktpartijen heeft gevoerd is door partijen gesteld dat
waarschijnlijk 1/3 deel van de bevolking goed verzekerd is, 1/3 deel is onderverzekerd en 1/3 deel is
onverzekerd.

Natura-uitvaartverzekeraar Dela schrijft in een publicatie dat ruim tien miljoen Nederlanders door middel
van 7,6 miljoen polissen direct of indirect worden beschermd door een uitvaartverzekering. Van deze
polissen zijn er 3,4 miljoen natura-polissen. Alleen al marktleider Dela heeft ruim een miljoen polishouders
en 3 miljoen verzekerden.™

Doordat een groot deel van de markt al een verzekeringsproduct heeft afgesloten, lijkt het erop dat de markt
voor uitvaartverzekeringen al behoorlijk rijp is. De mogelijkheid om nog nieuwe klanten te werven lijkt
immers beperkt, wat in theorie doorgaans tot dalende winsten leidt. Uitvaartverzekeraars hebben de NMa
gemeld dat het steeds moeilijker wordt om consumenten te werven en hun uitvaartverzekeringsproducten te
verkopen. Anderzijds worden er mogelijk uitvaartverzekeringen overgesloten of worden er veel nieuwe
innovatieve verzekeringsproducten ontwikkeld, wat resulteert in een opleving van de markt. Een andere
oorzaak voor een opleving van de markt kan zijn dat consumenten beseffen dat zij op basis van hun oude
polis onderverzekerd zijn en daarom een nieuwe (extra) uitvaartverzekering afsluiten. Uit gesprekken met
uitvaartverzekeraars is gebleken dat deze laatste mogelijkheid in de praktijk een grote rol lijkt te spelen.

Hoewel de penetratie van verschillende voorzieningen voor het bekostigen van een uitvaart gezamenlijk
hoog is (een groot deel van de markt heeft een product gekocht om in de kosten van de uitvaart te voorzien),
lijkt het deel van de markt dat zijn gehele uitvaart goed heeft verzekerd nog steeds beperkt. Door over- en
bijsluitingen is er nog steeds sprake van groei van deze markt, hoewel een gedeelte van de markt zich niet
zal verzekeren voor een uitvaart. Op basis van de hierboven gegeven informatie is het risico op
mededingingsproblemen als gevolg van de penetratie van uitvaartverzekeringsproducten relatief beperkt.

2.4.3 Stabiliteit van marktaandelen
In onderstaand overzicht zijn de marktaandelen en de ontwikkeling hiervan tijdens de afgelopen jaren van de

grootste (natura-)uitvaartverzekeraars schematisch weergegeven.

Tabel 2.3 Ontwikkelingen marktaandelen uitvaartverzekeraars

Dela Aegon Monuta Yarden Reaal Amev- Overig

Ardanta
2003 36% 14% 12% 9% 9% 7% 12%
2004 33% 14% 14% 10% 8% 7% 14%
2005 33% 13% 14% 10% 8% 8% 14%
2006 41% 13% 15% 9% 2 9% 13%

Bron: AM Jaarboek 2007

Uit dit overzicht blijkt dat de marktaandelen (naar brutopremie-inkomsten) van natura-uitvaartverzekeraars
Dela en Monuta de afgelopen jaren zijn toegenomen. De fluctuaties in de marktaandelen zijn over het

U Dela (2007), ‘Bodemprijzen, uiteenlopende aspecten van de grafkostenproblemathiek’, Eindhoven, april 2007.
2 volgens AM weigert Reaal Overlijdenszorg, dat is opgegaan in het grote geheel van levensverzekeraar Reaal, nog langer aparte cijfers
over de uitvaartportefeuille te verstrekken.



algemeen klein. Van de andere grote uitvaartverzekeraars zijn de marktaandelen vrij stabiel. Stabiele
marktaandelen kunnen wijzen op een gebrek aan marktwerking.

2.4.4 Toe- en uittreding

In Nederland bieden ongeveer vijftig verzekeraars (natura-)uitvaartverzekeringen aan. Uit de overzichten die
jaarlijks door het Assurantie Magazine worden gepubliceerd, blijkt dat sinds 2001 geen nieuwe uitvaart-
verzekeraars tot de markt zijn toegetreden. Uittreding van bestaande uitvaartverzekeraars heeft in deze
periode ook niet plaatsgevonden. Wel is een aantal zelfstandige uitvaartverzekeraars overgenomen door
grotere partijen.

Mogelijk is het bestaan van toe- en uittredingsdrempels de oorzaak van deze beperkte migratie-
aantallen op de markt voor uitvaartverzekeringen. Wanneer er in een markt belemmeringen bestaan om
bedrijfsactiviteiten op te starten of te beéindigen, is het risico op eventuele mededingingsproblemen groter.
Theoretisch zijn er veel verschillende toetredingsdrempels denkbaar, zoals wet- en regelgeving, de
noodzakelijkheid van het hebben van een netwerk van intermediairs en het opbouwen van een goed imago.

In het vervolg wordt ingegaan op drie mogelijke toetredingsdrempels die specifiek voor
uitvaartverzekeraars een rol spelen.

Verticale integratie

Toetreding tot de markt voor natura-uitvaartverzekeringen lijkt op het eerste gezicht lastig, aangezien een
nieuwe speler een netwerk van relaties met leveranciers (uitvaartondernemers, crematoria, kistenfabrikanten
etc.) dient op te bouwen. Zo is een groot deel van de crematoria al eigendom van, of heeft een contract met
een andere natura-uitvaartverzekeraar. Het is de vraag of dit feit potentiéle toetreders kan verhinderen de
markt te betreden. Paragraaf 2.6 zal verder stilstaan bij verticale integratie in deze sector.

Overstapkosten
Een andere toetredingsdrempel komt voort uit het feit dat het onaantrekkelijk is voor verzekerde
consumenten om naar een concurrerende uitvaartverzekeraar over te stappen. De reden hiervoor is dat de
consument bij de meeste uitvaartverzekeraars geen bedrag uitgekeerd krijgt of in elk geval een bedrag dat
lager is dan zijn inleg, wanneer hij na een beperkt aantal jaren besluit om zijn verzekering op te zeggen.
De overstapkosten bestaan verder onder andere uit de tijd en moeite die gepaard gaan met het
zoeken naar informatie over alternatieve verzekeraars en de onzekerheid over de kwaliteit van de andere
aanbieders.

Schaal- en netwerkeffecten

Schaalvoordelen spelen voor alle verzekeraars een rol, doordat vaste kosten en administratieve lasten per
verzekerde lager zijn wanneer het aantal verzekerden toeneemt. Voor natura-uitvaartverzekeraars zijn
schaalvoordelen van een nog groter belang. Deze verzekeraars kopen namelijk vaak diensten in (of hebben
eigen uitvaartverzorgingsbedrijven) waarbij de gemiddelde lasten per verzekerde aanmerkelijk zullen
afnemen als het aantal verzekerden stijgt. Zo zullen natura-uitvaartverzekeraars bijvoorbeeld goedkoper
grafkisten kunnen inkopen, wanneer ze grotere partijen afnemen.

Box 2 Toetredingsdrempels voor uitvaartverzorgers

In deze sector bestaan niet alleen toetredingsdrempels voor uitvaartverzekeraars, maar ook voor
uitvaartverzorgers. Uit reacties op de NMa-enquéte aan uitvaartverzorgers is gebleken dat het in bepaalde
regio’s moeilijk is om een onafhankelijke uitvaartonderneming op te richten. Dit kan het geval zijn wanneer
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veel consumenten in deze regio bij een bepaalde natura-uitvaartverzekeraar zijn verzekerd. Een potentiéle
uitvaartverzorger is in deze situatie afhankelijk van de mogelijkheid tot het sluiten van contracten met de
verzekeraar, teneinde klandizie te verwerven. Ook als een mogelijke toetreder efficiénter is dan zijn
concurrenten en hij deze diensten goedkoper kan aanbieden, zal het onmogelijk zijn de markt te betreden
zonder verzekeraars te contracteren. De consument neemt de dienst immers via de verzekeraar af en
betaalt de kosten niet rechtstreeks. Dit voorbeeld sluit aan bij klachten die bij de NMa binnenkomen dat
uitvaartverzorgers afhankelijk zijn van grote verzekeraars. In paragraaf 3.5 wordt nader op dit probleem
ingegaan.

Overigens laat de praktijk zien dat het aantal uitvaartverzorgers de laatste jaren is gestegen. Begin
2006 waren er in Nederland ruim 700 uitvaartverzorgingsbedrijven.® Zowel verzekeraars als
uitvaartverzorgers geven aan dat het eenvoudig is deze markt te betreden. Er worden geen wettelijke eisen
gesteld aan uitvaartverzorgers, zodat het gemakkelijk is een onderneming op te starten. Ook bestaat de
geschetste drempel van de noodzakelijkheid van het sluiten van contracten met verzekeraars voor
uitvaartverzorgers in veel regio’s niet, omdat nog een groot deel van de markt niet is verzekerd.

Het bestaan van deze toetredingsdrempels op de markt voor natura-uitvaartverzekeringen leidt ertoe dat er
voor zittende marktpartijen weinig dreiging is van mogelijke nieuwe spelers op de markt. Dit gebrek aan
nieuwe concurrenten zorgt ervoor dat er minder prikkels zijn om lagere premies te berekenen en te
innoveren. Grote marktpartijen hebben in gesprekken met de NMa aangegeven geen toetreding van nieuwe
natura-uitvaartverzekeraars te verwachten. Het aanbieden van een sommen-uitvaartverzekering naast andere
verzekeringsproducten is voor een bestaande verzekeringsmaatschappij echter vrij eenvoudig.

Uit deze paragraaf blijkt dat er verschillende drempels voor toe- en uittreding bestaan. Ook in de praktijk
blijkt dat er inderdaad geen toetreding door uitvaartverzekeraars plaatsvindt. Het risico op
concurrentiebeperkende gedragingen kan daarom als hoog worden beschouwd.

2.5 Risico op basis van signalen marktindicatoren

De conclusies op basis van de structuurindicatoren uit paragraaf 2.4 zijn in onderstaande tabel samengevat.
Wanneer de uitkomst van een indicator als rood wordt beoordeeld, is er een hoog risico op
mededingingsbeperkingen. Bij de status oranje is het risico gemiddeld. Wanneer een uitkomst van een
indicator als groen wordt gekwalificeerd is er een laag risico op mededingingsbeperkingen op basis van deze
indicator.

Tabel 2.5 Status structuurindicatoren

Indicator Status
Concentratie Rood
Penetratie Oranje
Stabiliteit Marktaandelen Oranje
Toe- en uittreding Rood

13 CBS (2007), ‘Uitvaartverzorging blijft groeien’, Voorburg, maart 2007.
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Uit het overzicht van de structuurindicatoren kan geconcludeerd worden dat het risico vanuit
concurrentieoptiek in deze sector gemiddeld tot hoog is. Binnen de huidige omstandigheden is het denkbaar
dat illegale afspraken over prijzen, productaanbod of marktverdeling worden gemaakt.

2.6 Recente ontwikkelingen in de markt

2.6.1 Verticale integratie

Met verticale integratie wordt bedoeld dat een onderneming een andere onderneming in dezelfde
productieketen overneemt of daarmee fuseert. Wanneer een uitvaartverzekeraar bijvoorbeeld een
crematorium of een uitvaartcentrum overneemt, spreken we van achterwaartse verticale integratie.
Voorwaartse integratie, waarbij het omgekeerde gebeurt, komen we in deze sector niet tegen, al zijn er wel
uitvaartverzorgers die als tussenpersoon ook verzekeringen aanbieden.

Figuur 1 Verticale integratie in de uitvaartsector

Verticale integratie

] Uitvaart-
Uitvaart- verzorger
verzorger

A\ 4
\ 4 .

] Uitvaart-
Uttvaart- verzekeraar
verzekeraar

A A\ 4
Consument Consument

In gesprekken met verzekeraars en in de vragenlijst aan uitvaartverzorgers heeft de NMa gevraagd naar de
effecten van verticale relaties. Het gaat hierbij niet alleen om de gevolgen van overnames, maar ook om
contracten en mondelinge overeenkomsten in verticale verbanden. Zo is geinformeerd naar eventuele
contracten en naar problemen die worden ondervonden als gevolg van deze verticale relaties.

In het onderzoek komen drie soorten verticale verbanden vaak naar voren. Het gaat hierbij om
relaties tussen verzekeraars en crematoria, relaties tussen verzekeraars en uitvaartverzorgers en relaties
tussen zorginstellingen en uitvaartverzorgers of verzekeraars.

Verticale integratie kan leiden tot een toename van de welvaart, doordat dubbele marginalisatie wordt
tegengegaan. Hiermee wordt bedoeld dat voorkomen wordt dat door meerdere schakels in de
productieketen winsten worden doorberekend. Verticale integratie kan op deze manier leiden tot lagere
eindprijzen. Een ander voordeel is dat de productie en distributie van diensten beter worden gecodrdineerd,
wat tot kostenbesparingen kan leiden.

Echter, verticale integratie kan ook een afname van de welvaart tot gevolg hebben wanneer het
andere partijen van de markt afsluit. Dit kan het geval zijn wanneer een partij die op twee markten actief is,
zijn sterke positie op de afnemersmarkt gebruikt om zijn positie op de leveranciersmarkt te versterken
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danwel vice versa. Het kostenvoordeel kan op deze manier dus leiden tot uittreding van andere partijen en
stijgende prijzen op de lange termijn.

Als een marktpartij geen dominante positie heeft, is de verticale integratie doorgaans geen probleem. Vaak is
er op een of meerdere niveaus van de keten nog sprake van voldoende restconcurrentie. In het geval van de
uitvaartsector zal er zowel op het niveau van verzekeraars als op het niveau van uitvaartverzorgers vaak nog
voldoende mogelijkheden voor restconcurrentie zijn. De Europese Commissie stelt het als volgt: ‘De meeste
verticale beperkingen kunnen alleen tot mededingingsproblemen leiden wanneer er sprake is van onvoldoende
interbrand-concurrentie, d.w.z. wanneer er sprake is van een zekere mate van marktmacht op het niveau van de
leverancier of van de afnemer of van beiden.”™ Met interbrand-concurrentie wordt concurrentie tussen
verschillende verzekeringsmaatschappijen (en onverzekerde consumenten) en tussen verschillende
uitvaartondernemingen bedoeld.

In bepaalde regio’s zijn mogelijk wel negatieve effecten verbonden aan een dergelijke verticale integratie.
Verschillende uitvaartondernemers hebben de NMa gewezen op nadelen van verschillende verticale relaties.
Deze zullen in hoofdstuk drie worden besproken.

2.6.2 Horizontale verbanden

Naast verticale integratie zijn er recentelijk ook horizontale verbanden in de uitvaartsector ontstaan. Hierbij
gaat het om uitvaartverzorgers die zich verenigen in een netwerk. Volgens hun websites proberen deze
netwerken op deze manier tegenwicht te bieden aan de grote natura-uitvaartverzekeraars en hun
uitvaartbedrijven, onder andere door gezamenlijk een merk op te bouwen en te promoten. Deelnemende
uitvaartverzorgers betalen hiervoor contributie.

Voorbeelden van dergelijke netwerken van uitvaartverzorgers zijn Requiem en Anoubis,” die zich
zeggen te onderscheiden door meer persoonlijke aandacht aan een uitvaart te schenken dan hun
concurrenten. Nabestaanden kunnen een centraal telefoonnummer bellen, waarna automatisch naar een
aangesloten ondernemer in de regio wordt doorverwezen. Het aantal leden per regio is beperkt. Volgens
deze netwerken gaat er een strenge selectieprocedure aan toetreding van de leden tot het netwerk vooraf,
waarna de uitvaartverzorger een gebied krijgt toegewezen.

14 Europese Commissie (2000), ‘Richtsnoeren inzake verticale beperkingen’, oktober 2000, online beschikbaar via website NMa:
http://www.nmanet.nl/Images/Richtsnoeren%20verticale%20beperkingen_tcm16-84211.pdf.
5 De website van uitvaartnetwerk Requiem is bereikbaar via www.requiem.nl. De website van Anoubis is te vinden via www.anoubis.nl.
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2.7 Samenvatting

Dit hoofdstuk geeft een beeld van de markt voor (natura-)uitvaartverzekeringen. De belangrijkste producten,
de belangrijkste spelers en de mate van concurrentie in deze markt zijn aan de hand van verschillende
indicatoren beschreven.

Duidelijk is geworden dat de markt voor uitvaartverzekeringen omvangrijk en groeiende is. Een
groot deel van de Nederlandse bevolking heeft al via een of andere vorm een voorziening voor zijn uitvaart.
Verzekerde bedragen nemen van jaar tot jaar toe. Natura-uitvaartverzekeraars die de grootste marktaandelen
hebben, spelen hierbij een belangrijke rol en lijken hun positie op de markt te verstevigen.

Op basis van verschillende marktindicatoren kan geconcludeerd worden dat het risico op
mededingingsrechtelijke problemen op de markt voor (natura-)uitvaartverzekeringen gemiddeld tot hoog is.
Met name de hoge concentratie (een klein aantal partijen bedient een groot deel van de markt) en de
aanwezigheid van een aantal hoge toetredingsdrempels geeft een aanwijzing voor een beperkte mate van
concurrentie in deze markt. Hoofdstuk 3 gaat nader in op mogelijke problemen vanuit mededingings-
perspectief.
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3. Problemen in de uitvaartsector

Dit hoofdstuk beschrijft een aantal problemen in de uitvaartsector. Het gaat hierbij om onderwerpen die via
tips en signalen van consumenten en ondernemers bij de NMa zijn binnengekomen en om de belangrijkste
zaken die uit de enquéte aan uitvaartverzorgers zijn gekomen.

Hoewel deze marktscan zich tot nu toe vooral richtte op de markt voor uitvaartverzekeringen, is uit
het onderzoek ook een aantal problemen naar voren gekomen dat zich afspeelt op markten voor levering van
uitvaartdiensten (zoals uitvaartverzorging). Mogelijk hebben natura-uitvaartverzekeraars in bepaalde regio’s
ook sterke posities op deze gerelateerde markten. De NMa heeft deze signalen nader bekeken. Van een deel
van de klachten is op voorhand duidelijk dat er waarschijnlijk geen mededingingsaspecten in het geding zijn.
Een aantal problemen lijkt te worden veroorzaakt door intransparantie van het product voor de consument
of andere gedragingen door verzekeraars of uitvaartverzorgers die door de consument als nadelig kunnen
worden ervaren. De commerciéle vrijheid van ondernemingen kan de reden voor gedragingen zijn die tot
problemen leiden, hoewel ze geen overtreding van mededingingsregels zijn.

In dit hoofdstuk wordt per geval beschreven in hoeverre verschillende problemen in deze sector aan
mededingingsaspecten zijn gerelateerd. Zoals in de inleiding al is beschreven, handhaaft de NMa de
Mededingingswet (Mw). Op grond van deze wet is het ondernemingen verboden om de concurrentie uit te
schakelen, te verhinderen of te beperken. Dit kan bijvoorbeeld door middel van het maken van verboden
prijsafspraken (kartelverbod, artikel 6 Mw). Indien concurrenten een prijs voor een bepaald product
afspreken, wordt de concurrentie op prijs tussen deze concurrenten uitgeschakeld. Ook kan het zo zijn dat
een onderneming een dermate sterke positie in de markt heeft dat deze geen rekening hoeft te houden met
concurrenten en afnemers en deze positie uitbuit, bijvoorbeeld door middel van het vragen van excessief
hoge prijzen (misbruik van een economische machtspositie, artikel 24 Mw). In beginsel wordt aangenomen
dat een marktpartij pas over een economische machtspositie kan beschikken als zijn marktaandeel groter is
dan 40%.

Aan het einde van dit hoofdstuk wordt een schematisch overzicht gegeven met een beknopte
samenvatting van de verschillende problemen en mogelijke mededingingsbeperkende aspecten ervan.

3.1 Bijbetalingen en koppelverkoop

Uit de reacties op de vragenlijst aan uitvaartverzorgers blijkt dat grote bijbetalingen als grootste probleem in
de sector worden gepercipieerd. Consumenten verwachten dat alle diensten door een natura-
uitvaartverzekeraar worden vergoed, maar doordat de voorwaarden niet altijd even duidelijk zijn en deze
volgens reacties van uitvaartverzorgers soms tussentijds worden aangepast, moet er vaak worden bijbetaald.

Het ligt voor de hand dat bijbetalingen in elk geval bij uitvaarten van onafhankelijke ondernemingen
(zonder relatie met de verzekeraar) gedaan moeten worden, doordat schaalvoordelen en de efficiéntie van de
geintegreerde onderneming niet worden benut. Toch moet er vaak ook bij uitvaarten die door de
verzekeraars zelf worden verzorgd, worden bijbetaald.

Er zijn bij de NMa verschillende signalen binnengekomen waarin gesproken wordt over
koppelverkoop, omdat een verzekerde zijn uitvaart moet laten verzorgen door een door de verzekeraar
aangewezen onderneming. De gebonden uitvaartondernemingen zouden hiervoor een vergoeding van de
verzekeraar krijgen die onder de kostprijs ligt, waardoor ze de aanvullende diensten die niet in het pakket
zitten duurder moeten aanbieden, om het verlies te compenseren. Wanneer de consument voor een
onafhankelijke uitvaartondernemer kiest, zal het bedrag dat bijbetaald moet worden nog groter zijn, omdat
de natura-uitvaartverzekeraar maar een beperkt bedrag vergoedt. Dit bedrag zal gebaseerd zijn op zijn
gemiddelde kosten. Deze kosten zullen laag zijn, omdat diensten bij gebonden uitvaartverzorgers en
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leveranciers op grote schaal, en derhalve goedkoper worden ingekocht dan bij onafhankelijke
uitvaartverzorgers en leveranciers.

De meest genoemde reden voor het ontbreken van een pakket dat alle diensten vergoedt, is dat de
premie hierdoor omhoog moet, wat de naturaverzekering onaantrekkelijk zou maken. Verder is het moeilijk
een premie te berekenen voor een pakket waarin alle diensten zitten, omdat de wensen van consumenten
steeds individueler en unieker worden en de kosten (zoals de huur van een graf) van veel factoren afhankelijk
zijn. De consument houdt hier niet altijd rekening mee als hij zich verzekert (tijdsinconsistentie).

Analyse vanuit mededingingsperspectief

Uitvaartverzorgers zien relaties tussen uitvaartverzekeraars en uitvaartverzorgers vaak als een beperking van
de concurrentie. Vooral omdat de natura-uitvaartverzekeraar volgens uitvaartverzorgers vaak druk op de
consument uitoefent met het vooruitzicht van grote bijbetalingen in het geval dat voor een onafhankelijke
uitvaartondernemer wordt gekozen, wordt de consument automatisch richting de gebonden ondernemer
gestuurd. Hierdoor wordt de keuzevrijheid beperkt.

Bij koppelverkoop is de afnemer verplicht twee producten die ook los van elkaar verkocht kunnen worden
gezamenlijk af te nemen. Bij koppelverkoop zou marktafscherming kunnen gaan optreden. Dit kan
mededingingsbeperkend zijn, omdat andere aanbieders die het gekoppelde product ook kunnen produceren
zo mogelijk worden uitgesloten. Het marktafschermende effect hangt samen met het marktaandeel op de
totale verkoop van uitvaartverzekeringen en de totale verkoop op de markt voor uitvaartverzorging.

Bij een natura-uitvaartverzekering is echter de koppeling van de verzekering aan de uitvaart inherent
aan het product. De consument krijgt immers bij overlijden een uitkering in uitvaartverzorgingsdiensten van
de verzekeraar. De keuze voor de uitvaartdiensten wordt al gemaakt op het moment dat de consument zijn
uitvaartverzekering afsluit. Daarnaast is er, hoewel consumenten vaak sterk naar een bepaalde onderneming
worden gestuurd door de uitvaartverzekeraar, in feite nog wel de mogelijkheid voor consumenten om te
kiezen voor een andere uitvaartverzorger. Er lijkt daarom geen sprake van pure koppelverkoop te zijn.

Dat er hogere bijbetalingen tegenover de keuze voor een onafhankelijke uitvaartverzorger staan, lijkt
in beginsel objectief gerechtvaardigd te zijn. Het is aannemelijk dat natura-uitvaartverzekeraars
schaalvoordelen realiseren (die aan de consument worden doorgegeven) door grote hoeveelheden diensten
bij een beperkt aantal uitvaartverzorgers in te kopen. Wanneer de consument voor een andere
uitvaartverzorger kiest, lijkt het logisch dat hij niet van deze voordelen profiteert en een hoger bedrag moet
bijbetalen.

Uitvaartverzorgers hebben in hun reactie op de NMa-vragenlijst ook gesteld dat communicatie door
uitvaartverzekeraars vaak gebrekkig en intransparant is en dat polisvoorwaarden verschillend worden
geinterpreteerd. Mogelijk is dit de oorzaak voor onverwacht grote bijbetalingen voor een uitvaart. Inmiddels
lijkt de sector zelf verbeteringen in deze factoren door te voeren door bijvoorbeeld de waarde van het
verzekerde pakket duidelijk op de polis te vermelden. Echter, uit reacties van uitvaartverzorgers op de NMa-
vragenlijst blijkt dat onverwacht grote bijbetalingen nog steeds als een groot probleem worden beschouwd.
Verdere verbeteringen in transparantie en communicatie lijken derhalve noodzakelijk. De NMa roept de
sector op om deze verbeteringen te realiseren. Mogelijk kunnen andere toezichthouders of beleidsmakers
hierbij een rol spelen. De NMa heeft hierover al contact met laatstgenoemde partijen en zal ook in de
toekomst nauw met hen blijven samenwerken om de marktwerking en concurrentie binnen de verschillende
deelmarkten van de uitvaartsector te stimuleren.
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3.2 Lokale machtsposities

Wanneer de landelijke markt voor het leveren van uitvaartdiensten (in tegenstelling tot de markt voor
verzekeringen) in ogenschouw wordt genomen, zijn er geen aanwijzingen dat individuele natura-
uitvaartverzekeraars, die ook uitvaartdiensten leveren, economische machtsposities hebben en daar
misbruik van kunnen maken. Hoewel de grootste spelers op de markt voor uitvaartverzekeringen hoge
marktaandelen hebben (Dela 41%, Monuta 15%, Aegon 13%, Yarden 9%), hebben verschillende
marktpartijen de NMa geschetst dat ongeveer 1/3 deel van de bevolking goed verzekerd is voor zijn uitvaart;
1/3 deel is onderverzekerd en 1/3 deel is niet verzekerd. Verder is door een marktpartij in zijn reactie op onze
vragenlijst gesteld dat het aantal uitvaarten in 2006 135.809 bedroeg. Daarvan is naar schatting 40.000
uitvaarten gekoppeld aan een natura-uitvaartverzekering. Als de geschetste marktverhouding klopt, is er nog
2/3 deel aan ‘vrije uitvaarten’.

Echter, in tegenstelling tot de markt voor uitvaartverzekeringen zal de geografische markt voor
uitvaartdiensten vaak niet nationaal maar regionaal zijn. Het is niet waarschijnlijk dat consumenten enorme
afstanden zullen afleggen wanneer ze gebruik willen maken van de diensten van een uitvaartcentrum.
Mogelijk doen zich daardoor in verschillende regio’s wel problemen voor. Dit kan bijvoorbeeld het geval zijn
wanneer een groot deel van de bevolking in een bepaald gebied verzekerd is, waardoor ongebonden
uitvaartverzorgers meer moeite hebben om klanten aan te trekken (zie paragraaf 3.5).

Een andere mogelijkheid is dat in een bepaalde regio maar één of twee crematoria zijn. Als een
uitvaartverzekeraar die tevens de eigenaar van een crematorium is, een economische machtspositie heeft, is
het mogelijk dat hij hier misbruik van maakt door hogere tarieven aan onafhankelijke uitvaartverzorgers te
rekenen, om zo de positie van eigen uitvaartverzorgers te verstevigen.

Analyse vanuit mededingingsperspectief

Om te bepalen of een onderneming een economische machtspositie bezit, moet eerst de relevante markt
waarop de onderneming actief is, worden afgebakend. Daarna kan de positie van een aanbieder op de
afgebakende relevante markt worden bepaald. In beginsel wordt aangenomen dat een marktpartij met een
marktaandeel lager dan 40% niet over een economische machtspositie beschikt. Bovendien is het hebben
van een machtspositie op zich niet verboden. Pas wanneer een marktpartij misbruik maakt van een
economische machtspositie is dit in strijd met Artikel 24 Mw.

Het vervolg van deze paragraaf komt terug op het hierboven geschetste voorbeeld van een regio
met een beperkt aantal crematoria. Dit voorbeeld is in reacties op de NMa-vragenlijst aan uitvaartverzorgers
naar voren gekomen. Wanneer de markt voor crematies in een bepaalde regio de relevante markt is, kan een
natura-uitvaartverzekeraar die een crematorium bezit, misbruik maken van zijn economische machtspositie
door het toepassen van prijsdiscriminatie. Dit betekent dat aan verschillende gebruikers verschillende
tarieven worden gerekend. Door hogere prijzen aan onafhankelijke uitvaartverzorgers dan aan eigen
uitvaartverzorgers te rekenen of kortingen te geven aan eigen uitvaartverzorgers wordt de concurrentie op de
markt voor uitvaartverzorging mogelijk beperkt. Onafhankelijke uitvaartverzorgers worden immers met
hogere kosten geconfronteerd dan de gebonden uitvaartverzorgers, waardoor het voor hen moeilijker wordt
om klanten aan te trekken.

Vragen die onder meer beantwoord dienen te worden om te bepalen of een natura-
uitvaartverzekeraar over een economische machtspositie beschikt, zijn of begraven een substituut is voor
cremeren en of de geografische markt voor crematies regionaal is. De afstand die consumenten bereid zijn
te reizen voor een crematie moet hiervoor worden onderzocht. Pas wanneer de NMa concreet
mededingingsrechtelijk onderzoek doet, zal bijvoorbeeld door het uitzetten van grootschalig
consumentenonderzoek, het antwoord op deze vragen worden gezocht.
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3.3 Afscherming toegang aan kleine of startende ondernemingen door uitvaartcentra

Hoewel de meeste uitvaartverzorgers aangeven geen hinder te ondervinden van verticale relaties tussen
uitvaartverzekeraars en uitvaartverzorgers en geen beperkingen van de toegang te merken, ervaren sommige
respondenten soms toch problemen met de toegang tot uitvaartcentra. Dit lijkt vooral het geval te zijn als er
sprake is van kleine of startende ondernemingen, die volgens verschillende reacties soms geconfronteerd
worden met hogere tarieven en ongunstigere tijden van een uitvaartcentrum.

Verder zijn er verschillende reacties op de NMa-enquéte waarin wordt aangegeven dat grote natura-
uitvaartverzekeraars in sommige regio’s geen onafhankelijke uitvaartverzorgers tot hun uitvaartcentra
toelaten. Vooral voor kleine startende ondernemingen doet dit probleem zich soms voor. Een mogelijke
verklaring hiervoor is dat een grote natura-uitvaartverzekeraar zijn naam niet wil verbinden aan een
onderneming waarvan de verzekeraar de kwaliteit betwist. Het kan zijn dat de grote natura-
uitvaartverzekeraar het risico van reputatieschade wil voorkomen. Een grote natura-verzekeraar schrijft zelf
in een reactie op de NMa-vragenlijst dat onafhankelijke uitvaartverzorgers in principe van zijn centra gebruik
mogen maken, wanneer deze aan een aantal eisen voldoen. Ook uit gesprekken met verzekeraars is gebleken
dat hun faciliteiten in principe ook voor onafhankelijke uitvaartverzorgers openstaan.

Een ander signaal dat aan de NMa wordt gegeven, is dat in verschillende regio’s ondernemers met
een eigen uitvaartcentrum proberen om concurrerende ondernemers met een eigen uitvaartcentrum ertoe
aan te zetten de toegang tot hun centra voor kleine uitvaartondernemers te beperken. Ook zijn er
aanwijzingen dat in sommige regio’s afspraken tussen uitvaartverzorgers met uitvaartcentrum worden
gemaakt over hogere tarieven voor ondernemers zonder centrum.

Analyse vanuit mededingingsperspectief

Het is hinderlijk voor onafhankelijke uitvaartverzorgers zonder eigen uitvaartcentrum dat ze door sommige
concurrenten worden geweerd of tegen minder gunstige tarieven of voorwaarden van deze centra gebruik
mogen maken. Toch zal een gedraging van een individuele uitvaartondernemer niet zo snel een overtreding
van de Mededingingswet behelzen. Een individuele ondernemer met een uitvaartcentrum mag in principe
zelf bepalen aan wie hij toestemming geeft om gebruik te maken van zijn centrum. Hoewel dit gedrag van
deze uitvaartcentra vaak als concurrentiebeperkend wordt ervaren, zullen er doorgaans op beperkte afstand
andere uitvaartcentra liggen waar het wel mogelijk is om tegen redelijke voorwaarden van de diensten
gebruik te maken. De NMa spreekt in een dergelijk geval van restconcurrentie. Er zijn nog voldoende
alternatieve uitvaartcentra die concurreren om de gunst van de uitvaartverzorger. Mogelijk is het tevens
interessant voor de uitvaartondernemer om zelf ook een uitvaartcentrum op te starten.

Wanneer er echter in een bepaalde regio afspraken tussen eigenaren van uitvaartcentra worden
gemaakt die de toegang beperken of waarbij prijzen of opslagen worden overeengekomen, dan is dit gedrag
mogelijk in strijd met de mededingingswetgeving. De concurrentie tussen uitvaartverzorgers met een
uitvaartcentrum om de gunst van de ondernemer zonder eigen centrum wordt hierdoor immers beperkt.

3.4 Relaties tussen zorginstellingen en uitvaartondernemingen

Niet alleen worden er relaties tussen verzekeraars enerzijds en uitvaartverzorgers, uitvaartcentra en
crematoria anderzijds aangegaan. Ook komen er bij de NMa regelmatig signalen binnen over
overeenkomsten van ziekenhuizen, bejaardentehuizen of verpleegtehuizen met uitvaartondernemers of
uitvaartverzekeraars. Veel ziekenhuizen hebben eigen mortuaria die door een onafhankelijke
uitvaartverzorger worden beheerd. Ook verschillende andere zorginstellingen hebben relaties met
uitvaartverzorgers. Wanneer er iemand overlijdt, wordt er in een dergelijk geval standaard contact
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opgenomen met een ondernemer met een eigen mortuarium, zodat het lichaam snel overgebracht kan
worden. Concurrerende uitvaartverzorgers hebben in hun reactie aan de NMa aangegeven dat in dat geval
door de nabestaanden vaak voor de overige diensten ook voor deze relatie van de zorginstelling wordt
gekozen. In sommige gevallen wordt volgens uitvaartverzorgers zelfs druk op consumenten uitgeoefend en
wordt hun medegedeeld dat nabestaanden geen invloed meer hebben op de keuze voor een
uitvaartverzorger. Ook heeft de NMa het signaal gekregen dat in bepaalde ziekenhuizen de uitvaartverzorger
die het mortuarium in de zorginstelling beheert, de patiént of zijn familie al voor overlijden een contract laat
tekenen, waarin staat dat de betreffende uitvaartverzorger de hele uitvaart mag verzorgen. Een concreet
voorbeeld van een klacht over de relatie tussen een zorginstelling en een uitvaartverzorger wordt in box 3
gegeven.

Overigens is uit verschillende geretourneerde vragenlijsten gebleken dat niet alleen zorginstellingen,
maar in sommige gevallen ook de politie vaak dezelfde uitvaartondernemingen inschakelt wanneer er een
dodelijk ongeval heeft plaatsgevonden of de politie op een andere manier betrokken is bij een sterfgeval.
Opvallend is dat volgens een uitvaartondernemer in sommige gevallen visitekaartjes van natura-
uitvaartverzekeraars worden uitgereikt door agenten aan nabestaanden.

Analyse vanuit mededingingsperspectief

Hoewel er bij een overlijden haast geboden is en de zorginstelling (of de politie) het proces van lijkbezorging
snel in gang wil zetten, kan het hierboven genoemde gedrag wel van invloed zijn op de concurrentie.
Ondernemers die zijn verbonden met een zorginstelling hebben een voorsprong op uitvaartverzorgers
zonder een dergelijke relatie. Echter, zolang er geen vaste contracten tussen ziekenhuizen en
uitvaartverzorgers bestaan die verplichten de hele uitvaart bij de betreffende ondernemer te laten verzorgen
en de consument feitelijk nog wel vrij is in het kiezen van een eigen uitvaartondernemer, is ook hier geen
sprake van een overtreding van de Mededingingswet.

Zelfs wanneer er wel contracten bestaan tussen zorginstellingen en uitvaartverzorgers, is dit niet
automatisch in strijd met de Mededingingswet. Pas wanneer de betreffende zorginstelling een economische
machtspositie heeft, is een dergelijke overeenkomst mogelijk in strijd met de Mededingingswet.

In het algemeen geldt dat nabestaanden in deze gevallen feitelijk vrij zijn in de keuze voor een
uitvaartverzorger, maar dit zich door het dringende advies onvoldoende realiseren. Het lijkt van belang dat
men zich hier meer van bewust wordt.

Box 3 Monuta vs Schieland Ziekenhuis/ Matrice'®

In 2000 heeft de NMa een klacht van Monuta afgewezen over een overeenkomst tussen het Schieland
Ziekenhuis en uitvaartverzorger de Matrice uit Schiedam (in zaak 1437). Hierin zijn de volgende
argumenten gebruikt:

o De overeenkomst tussen de Matrice en het Schieland Ziekenhuis heeft betrekking op mortuarium-
werkzaamheden en niet op het verzorgen van de uitvaart. De nabestaanden zijn geheel vrij in de
keuze van een uitvaartonderneming. Dit zou ook blijken uit de cijfers. In 1999 zijn 825 personen in
Schiedam overleden, waarvan 359 in het Schieland Ziekenhuis. Matrice heeft de uitvaart verzorgd
voor [VERTROUWELIJK] van de overleden personen in het Schieland Ziekenhuis. Daardoor
ontstond door de overeenkomst geen uitsluitingseffect op de markt voor uitvaartverzorging.

e Het Schieland Ziekenhuis voerde verder aan dat het ook om praktische redenen niet mogelijk is

16 De openbare versie van het besluit is online beschikbaar op de website van de NMa: http://www.nmanet.nl/Images/bk1437-
0103_tcm16-46368.pdf
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om met meerdere ondernemingen een overeenkomst af te sluiten met betrekking tot het uitvoeren
van werkzaamheden in het in het Schieland Ziekenhuis aanwezige mortuarium. Om een goede
laatste verzorging van overledenen te garanderen, is met slechts een enkele uitvaartverzorger een
overeenkomst voor het mortuariumbeheer afgesloten. De onderhavige gedragingen van het
Schieland Ziekenhuis zijn daarmee objectief gerechtvaardigd.

3.5 Onderhandelen over contract niet mogelijk

Veel uitvaartondernemers die uitvaarten voor een van de grote natura-uitvaartverzekeraars verzorgen,
zeggen dat er geen schriftelijke overeenkomsten met de verzekeraars zijn en dat hun relaties op basis van
mondelinge afspraken en ‘*herenakkoorden’ zijn gevormd. Ook is het volgens veel ondernemers moeilijk om
Uberhaupt een relatie met een natura-uitvaartverzekeraar aan te gaan, omdat verzekeraars slechts met een
beperkt aantal ondernemers willen werken.

Een veel voorkomende reactie is dat wanneer een ondernemer niet voor de door de verzekeraar
gestelde prijs en voorwaarden wil werken, de verzekeraar niet meer geinteresseerd is en op zoek gaat naar
een andere uitvaartondernemer.

Veel uitvaartondernemers vrezen dat het in de toekomst steeds lastiger wordt om voldoende
consumenten te werven wanneer er geen contract met een uitvaartverzekeraar is gesloten. Anderen stellen
dat zolang onafhankelijke ondernemers goede kwaliteit leveren, zij altijd klanten zullen houden.

Analyse vanuit mededingingsperspectief

In beginsel geldt er in Nederland voor iedere ondernemer contractvrijheid. Er bestaat dus voor de
verzekeraar een vrije keus om te bepalen met wie er een contract wordt afgesloten en met hoeveel
ondernemingen.

Het valt een uitvaartverzekeraar in beginsel niet aan te rekenen dat deze per regio met een beperkt
aantal uitvaartverzorgers zaken wil doen. Dit zal hem de grootste kostenbesparingen opleveren. Wanneer
een uitvaartverzekeraar een economische machtspositie heeft, kan hij deze macht mogelijk aan de
inkoopzijde van de markt uitoefenen. Er is sprake van marktmacht als de inkoper zich min of meer
onafhankelijk van zijn leveranciers kan opstellen. Dit kan erin resulteren dat de inkoper onredelijke
inkoopvoorwaarden kan afdwingen zonder dat de leverancier daar iets tegen kan doen. Overigens hoeft het
hebben van marktmacht niet te betekenen dat daarvan misbruik wordt gemaakt. Ook een partij met een
machtige positie mag scherp inkopen en stevig onderhandelen.” De eindgebruiker zal hier doorgaans van
profiteren. Wanneer er bovendien in de praktijk ook nog toetreding plaatsvindt op de leveranciersmarkt, wat
in de uitvaartsector gebeurt (toename aantal uitvaartverzorgers), is het onwaarschijnlijk dat de concurrentie
merkbaar wordt beperkt.

Dat de verzekeraar zijn diensten maar bij een beperkt aantal uitvaartverzorgers wil afnemen, is
mogelijk efficiént, doordat zo schaalvoordelen en kostenvoordelen worden behaald. Bovendien zullen er nog
consumenten zijn die niet zijn verzekerd of bij een andere verzekeraar zijn aangesloten, waardoor er voor
andere uitvaartondernemers ook nog een deel van de markt overblijft. Het is daarom niet waarschijnlijk dat
deze situatie strijdig is met de Mededingingswet.

1 NMa (2004), ‘Visiedocument Inkoopmacht’, Den Haag, december 2004
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3.6 Marktverdeling

Gerelateerd aan het probleem van moeizame onderhandelingen over contracten is een mogelijk
marktverdelingsprobleem waar verschillende uitvaartondernemers de NMa op wijzen. Ook in het verleden
zijn er al verschillende signalen bij de NMa over dit probleem binnengekomen. Uitvaartverzekeraars willen
maar met een beperkt aantal ondernemingen relaties aangaan voor het doorverwijzen van hun klanten;
doorgaans worden er rayonverdelingen gemaakt (bijv. op basis van postcodes). Wanneer een bepaald gebied
al aan een uitvaartverzorger is toegewezen, is het niet meer mogelijk voor een concurrerende onderneming
een contract met de verzekeraar te sluiten. Overigens werken niet alleen verzekeraars met een dergelijke
verdeling. Ook zijn er recentelijk netwerken van uitvaartverzorgers opgericht, zoals Anoubis en Requiem, die
met slechts een beperkt aantal ondernemers per regio een contract sluiten.

Analyse vanuit mededingingsperspectief

Wanneer een rayonverdeling in verzorgingsgebieden (bijv. door postcodes te verdelen) door
uitvaartondernemers binnen een netwerk wordt gemaakt, is er sprake van een horizontale afspraak tussen
concurrenten. In principe is een dergelijke verdeling in strijd met artikel 6 Mw. Echter, de NMa stelt in haar
richtsnoeren samenwerking ondernemingen®® dat ze positief staat tegenover samenwerking tussen
ondernemingen als zij daardoor in staat zijn efficiénter te werken, beter te presteren en beter te concurreren.
Samenwerkingen tussen MKB-bedrijven zullen vanwege het gebrek aan marktmacht, in de meeste gevallen
niet strijdig zijn met de mededingingsregels al is het ook hen niet toegestaan afspraken te maken over
(richt-)prijzen, marktverdelingen en productiehoeveelheden.

Het lijkt erop dat de horizontale samenwerking binnen netwerken van uitvaartverzorgers zich
beperkt tot het vormen van een sterk merk. Als er echter daadwerkelijk marktverdelingsafspraken worden
gemaakt, wordt de concurrentie mogelijk wel beperkt. Als bijvoorbeeld binnen het netwerk deelnemende
ondernemingen met elkaar concurreren, omdat bijvoorbeeld in twee naast elkaar gelegen plaatsen allebei
een uitvaartverzorger aan een netwerk is verbonden, mag dit er niet toe leiden dat tussen deze ondernemers
klanten worden verdeeld. Wanneer de consument uit plaats A naar de netwerkondernemer uit de
nabijgelegen plaats B wil, mag deze ondernemer niet gedwongen zijn de consument door te sturen naar de
netwerkonderneming in plaats A. Anders zou er sprake zijn van marktverdeling, wat verboden is, ook voor
dergelijke samenwerkingsverbanden.*

Bij een verdeling van verzorgingsgebieden (bijv. door postcodes te verdelen) door verzekeraars, is wederom
de verticale relatie tussen de verzekeraar en de uitvaartondernemer van belang om de situatie te beoordelen.
In deze situatie is het voor uitvaartondernemers ook toegestaan om aan andere partijen hun diensten te
verlenen. Bovendien kunnen klanten van de verzekeraar ook voor onafhankelijke ondernemers kiezen, zij het
tegen bijbetaling. Er zijn dus feitelijk geen overeenkomsten, zodat andere uitvaartverzorgers niet worden
uitgesloten. Verzekeraars kunnen mogelijk schaalvoordelen behalen door met slechts een beperkt aantal
ondernemingen te onderhandelen. In principe profiteert de consument hiervan. Waarschijnlijk is er dan ook
geen sprake van een overtreding van de Mededingingswet.

18 De richtsnoeren samenwerking ondernemingen zijn online beschikbaar op de website van de NMa via
http://www.nmanet.nl/Images/Richtsnoeren%20Samenwerking%200ndernemingen_april%202008_tcm16-75276.pdf

9 Hoewel de beschreven gedraging mogelijk in strijd is met artikel 6 van de Mededingingswet, is nog maar de vraag of de NMa in deze
situatie in de praktijk kan ingrijpen. Als het om een kleine markt gaat, valt deze mededingingsbeperking mogelijk onder de
bagatelbepaling (Artikel 7 van de Mededingingswet), die stelt dat kartels van minder dan 8 deelnemers onder een bepaalde omzetgrens
zijn vrijgesteld van Artikel 6 van de Mededingingswet.
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3.7 Gedrag van uitvaartverenigingen

In het noorden en oosten van Nederland komen nog uitvaartverenigingen voor. Deze verenigingen
verzorgen uitvaarten voor hun leden. Hun activiteiten zijn niet altijd kostendekkend. Verenigingen kunnen
vanwege wetgevingsvereisten voor verzekeraars geen complete verzekeringsproducten aanbieden. Leden van
de vereniging betalen bijvoorbeeld 20 euro per jaar waarmee bepaalde diensten worden ‘verzekerd’. In
sommige gevallen hangt hun uitkering af van de duur van hun lidmaatschap. Wanneer ze zes jaar lid zijn bij
overlijden, krijgen ze bijvoorbeeld een uitvaartleider. Wanneer ze twaalf jaar lid zijn een uitvaartleider en
dragers etc. Bij overlijden wordt er door een vereniging geen geld uitgekeerd. Wanneer mensen verhuizen en
ze lid waren van de vereniging krijgen ze in beginsel wel een uitkering. Wanneer een lid van de vereniging
overlijdt, verstrekt de vereniging de diensten waar de verzekerde recht op had, via een van de vaste relaties
van de vereniging. Om de overige kosten van een uitvaart ook te dekken, is het bij veel verenigingen mogelijk
aanvullende diensten te verzekeren, omdat ze vaak samenwerken met verzekeraars. Overigens is uit
gesprekken gebleken dat niet alle verenigingen op deze manier werken en dat ze moeilijk met elkaar te
vergelijken zijn.

Een aantal ondernemers heeft in de vragenlijst geantwoord dat de NMa aandacht moet richten op
het gedrag van deze verenigingen, omdat zij in veel gevallen helemaal niets uitkeren wanneer een lid voor
een onafhankelijke uitvaartverzorger kiest.

Analyse vanuit mededingingsperspectief

Het feit dat er door een uitvaartvereniging geen bedragen worden uitgekeerd bij overlijden, is vanuit
mededingingsoogpunt irrelevant. De consument was niet verzekerd en lidmaatschap geeft enkel recht op
bepaalde diensten, afhankelijk van de duur van het lidmaatschap.

Dat de vereniging zijn diensten maar bij een beperkt aantal uitvaartverzorgers wil afnemen, is
mogelijk efficiént maar misschien mededingingsbeperkend. Dit laatste kan het geval zijn wanneer een groot
deel van de (regionale) markt lid is van de vereniging. Echter, mogelijk wordt de weigering om bij meerdere
leveranciers in te kopen gerechtvaardigd doordat zo schaalvoordelen en kostenvoordelen worden behaald. In
het geval van de uitvaartmarkt zijn deze voordelen er waarschijnlijk ook en zullen er bovendien nog
consumenten zijn die niet bij de vereniging zijn aangesloten, waardoor er voor andere uitvaartondernemers
ook nog een deel van de markt overblijft. Er is voldoende restconcurrentie. Andere uitvaartverzorgers
moeten met aantrekkelijkere voorstellen komen om een vereniging als klant aan te trekken. Het is dus niet
waarschijnlijk dat deze situatie in strijd is met de Mededingingswet.

Overigens wordt in een reactie op de vragenlijst van januari 2008 gesteld dat er in een bepaalde
regio overleg is tussen verenigingen waarin wordt besproken hoe de ‘eigen uitvaartverzorgers’ het beste
beschermd kunnen worden. Hoewel dergelijke relaties tussen verenigingen en lokale uitvaartondernemers
historisch zo gegroeid lijken te zijn, hebben leden van de vereniging ogenschijnlijk geen belang bij dergelijke
concurrentiebeperkende praktijken. Andere uitvaartondernemingen krijgen op deze manier geen kans hun
diensten te leveren, terwijl ze dit mogelijk tegen lagere tarieven kunnen. Wanneer verenigingen overleg
voeren hoe hun eigen relaties beschermd moeten worden, kan dit strijdig zijn met de Mededingingswet.
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3.8 Samenvatting

Dit hoofdstuk heeft een aantal problemen beschreven op de verschillende markten binnen de uitvaartsector.
Ook heeft de NMa een eerste analyse voor deze problemen vanuit het oogpunt van mededingingsregels
gemaakt. Hiermee is duidelijk geworden dat de NMa voor verschillende situaties geen oplossing kan bieden
omdat er geen sprake is van handelen door ondernemingen in strijd met de Mededingingswet. In een aantal
andere gevallen wordt de concurrentie mogelijk wel belemmerd door marktpartijen. Aan de hand van
voorbeelden is verduidelijkt welke factoren belangrijk zijn bij de beoordeling van verschillende situaties.
Mogelijk biedt deze analyse dan ook handvatten aan partijen om nieuwe en eventueel aanvullende
aanwijzingen voor overtredingen van de Mededingingswet onder de aandacht van de NMa te brengen.

In het schema op de volgende pagina zijn de in dit hoofdstuk geschetste problemen en de analyses
vanuit mededingingsperspectief samengevat.
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Schematisch overzicht Problemen in de uitvaartsector en beknopte analyse vanuit mededingingsperspectief

Probleem Analyse vanuit mededingingsperspectief
1 Consumenten moeten vaak bijbetalen, *Van koppelverkoop is geen sprake; uitvaart hoort bij een natura-
Bijbetalingen en | omdat niet alle diensten in het basispakket | uitvaartverzekering. Bovendien kan de consument feitelijk voor een
koppelverkoop | van de uitvaartverzekeraar zitten. Zeker onafhankelijke uitvaartverzorger kiezen, zij het tegen bijbetaling.
wanneer niet voor relaties van de * Pas wanneer er concrete aanwijzingen zijn voor afspraken tussen
verzekeraar maar voor onafhankelijke uitvaartverzekeraars onderling, is er mogelijk sprake van een
uitvaartverzorgers wordt gekozen gaat het | overtreding van de Mededingingswet.
om hoge bedragen. *Een toename van transparantie en communicatie kan dit
probleem mogelijk oplossen. Hierbij is mogelijk een rol weggelegd
voor collega-toezichthouders of beleidsmakers. De NMa werkt
hiertoe met deze partijen samen.
2. Mogelijk hebben uitvaartverzekeraars door | *Door te discrimineren op prijs kan een uitvaartverzekeraar
Lokale verticale integratie in bepaalde regio's een | proberen zijn positie op een aanpalende markt te verstevigen.
machtsposities | economische machtspositie op een markt | Wanneer de verzekeraar een economische machtspositie heeft in
voor het leveren van uitvaartdiensten een regionale markt is prijsdiscriminatie mogelijk in strijd met de
(crematoria). Mogelijk rekenen zij voor Mededingingswet.
deze diensten andere tarieven aan
gebonden ondernemers dan aan
onafhankelijke uitvaartverzorgers.
3 Verschillende uitvaartcentra weigeren *Als een uitvaartcentrum individueel beslist om bepaalde

Afscherming
toegang aan

bepaalde uitvaartverzorgers in hun
centrum.

uitvaartverzorgers te weigeren is dit toegestaan.
*Wanneer meerdere uitvaartcentra collectief overeenkomen om de

kleine of toegang aan bepaalde uitvaartverzorgers te weigeren (of alleen
startende tegen hogere tarieven toe te staan) is er mogelijk sprake van een
ondernemingen overtreding van artikel 6 van de Mededingingswet.

4, Veel zorginstellingen hebben *Wanneer de consument niet verplicht is om alle diensten bij de
Relaties tussen | overeenkomsten met uitvaartverzorgers uitvaartverzorger van de zorginstelling af te nemen is er
zorginstellingen | over mortuariumbeheer en verzorging van | waarschijnlijk geen overtreding van de Mededingingswet.

en uitvaart- het lichaam. Vaak wordt door de (Indien de consument hiertoe wel verplicht is, is er overigens niet

ondernemingen

nabestaanden ook voor de uitvoering van
de overige diensten voor deze ondernemer
gekozen.

automatisch sprake van een overtreding van de Mededingingswet)

5. Het is voor uitvaartverzorgers moeilijk om | *Contractvrijheid voor de verzekeraar

Onderhandelen | een overeenkomst met een *Beperkt aantal contracten zal in beginsel leiden tot

om contract niet | uitvaartverzekeraar aan te gaan. schaalvoordelen en efficiéntie. De consument zal hiervan

mogelijk Verzekeraars willen maar met een beperkt | doorgaans profiteren.

aantal ondernemers werken. *Er zijn doorgaans nog veel onverzekerde consumenten waardoor

er voldoende restconcurrentie is voor onafhankelijke
uitvaartverzorgers.
*Geen aanwijzingen dat er sprake is van overtredingen van de
Mededingingswet.

6 *Uitvaartverzekeraars sluiten per *Contractvrijheid voor de verzekeraar

Marktverdeling

postcodegebied maar met een beperkt
aantal uitvaartverzorgers een
overeenkomst (zie ook 5).

* Netwerken van uitvaartverzorgers maken
een rayon-verdeling in postcodegebieden.

*Beperkt aantal contracten zal in beginsel leiden tot
schaalvoordelen en efficiéntie. De consument zal hiervan
doorgaans profiteren via lagere prijzen.

*Samenwerkingsverband tussen ondernemingen is mogelijk
mededingingsbeperkend als leden binnen het netwerk geen
uitvaarten buiten hun postcode mogen verzorgen, maar deze
moeten doorverwijzen naar een concurrent binnen het netwerk.

7.

Gedrag van
uitvaart-
verenigingen

* Sommige uitvaartverenigingen keren
niets uit wanneer de uitvaart van een lid
van de vereniging niet bij een
gecontracteerde onderneming wordt
verzorgd.

* Overleg tussen uitvaartverenigingen
over het beschermen van ‘eigen
uitvaartverzorgers’.

* Waarschijnlijk is het efficiént om diensten bij een beperkt aantal
uitvaartverzorgers af te nemen. Dit zal leiden tot kosten- en
schaalvoordelen. Bovendien zal een groot deel van de markt niet bij
de vereniging zijn aangesloten, dus is er voldoende
restconcurrentie. Een overtreding van de Mededingingswet is in dit
geval niet waarschijnlijk.

*Qverleg tussen verenigingen om eigen uitvaartverzorgers te
beschermen is mogelijk strijdig met de Mededingingswet, omdat
andere uitvaartondernemingen op deze manier geen kans krijgen
hun diensten te leveren, terwijl ze dit mogelijk tegen lagere tarieven
kunnen.
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4. Conclusie

De Nederlandse Mededingingsautoriteit heeft in dit onderzoek de markt voor natura-uitvaartverzekeringen
onderzocht en in kaart gebracht. Uit een voorlopige analyse van de NMa blijkt dat er een aantal problemen
in de uitvaartsector speelt. Sommige problemen spelen op de markt voor uitvaartverzekeringen, maar er is
ook een aantal problematische situaties in het onderzoek naar voren gekomen op de markt voor
uitvaartverzorging. Een aantal van deze problemen is mogelijk mededingingsrechtelijk van aard. Ook een
gebrek aan marktwerking kan in een aantal gevallen de oorzaak zijn. Zo lijkt het grootste probleem in deze
sector, namelijk onverwacht hoge bijbetalingen wanneer voor een ongebonden uitvaartverzorger wordt
gekozen, volgens reacties op onze vragenlijst gevolg te zijn van een gebrek aan communicatie, transparantie
en voorlichting.

Uitvaartverzekeraars kunnen wellicht van tevoren al duidelijker naar consumenten communiceren waarvoor
ze precies verzekerd zijn en wat de financiéle gevolgen zijn als voor een onafhankelijke uitvaartverzorger
wordt gekozen. Ook zal de consument zich meer bewust moeten worden van de consequenties van de keuze
voor een uitvaartverzekeraar. Hij zal moeten beseffen dat wanneer hij voor een bepaalde natura-
uitvaartverzekeraar kiest, hij indirect ook voor de aan de verzekeraar verbonden uitvaartverzorger kiest.

Mogelijk kunnen uitvaartverzekeraars het initiatief nemen bij het invoeren van deze verbeteringen in de
markt. De NMa roept hen op dat daadwerkelijk te doen. Ook andere toezichthouders, zoals de Autoriteit
Financiéle Markten (AFM) of ministeries kunnen hierbij eventueel een rol spelen. De NMa heeft hierover al
contact met laatstgenoemde partijen en zal ook in de toekomst nauw met hen blijven samenwerken om de
marktwerking en concurrentie binnen de verschillende deelmarkten van de uitvaartsector te stimuleren. Dit
past binnen de MFS-doelstelling van het geven van ‘guidance’ aan de sector en ‘advocacy’ aan collega-
toezichthouders en beleidsmakers.

Uit indicatoren die de mate van concurrentie in de markt aanduiden, is gebleken dat deze sector gevoelig is
voor mededingingsrechtelijke problemen. Gecombineerd met het feit dat de verzekeringsmarkt een
belangrijk aandachtsveld van de NMa is en hoog op de NMa Agenda 2008 staat, blijft er aanleiding om
ontwikkelingen in deze markt en gedragingen van (natura-)uitvaartverzekeraars op de voet te volgen.

Van de signalen en klachten die geregeld bij de NMa binnenkomen over het gedrag van natura-
uitvaartverzekeraars of grote uitvaartondernemers heeft een gedeelte betrekking op overtredingen van de
Mededingingswet. De NMa blijft oproepen klachten, tips en aanwijzingen voor overtredingen van de
Mededingingswet aan de NMa door te geven. Deze kunnen aanleiding zijn om een mededingingsrechtelijk
onderzoek te starten. Aan de hand van de mededingingsrechtelijke analyses in hoofdstuk drie heeft de NMa
duidelijk willen maken welke factoren bij de beoordeling van concurrentiebeperkende situaties relevant zijn.
Deze publicatie draagt hierdoor bij aan duidelijkheid voor alle partijen in de uitvaartsector, over wat
mededingingsrechtelijk is toegestaan en wat niet (zie schematisch overzicht op pagina 24).

Overigens hoeft een vervolgonderzoek van de NMa zich niet noodzakelijkerwijs op het gedrag van
verzekeraars te richten. Zoals is gebleken, leiden gedragingen van uitvaartverzorgers mogelijk ook tot
beperkingen van concurrentie.

Ondernemingen en beboetbare natuurlijke personen die zelf betrokken zijn bij een overtreding van de

Mededingingswet kunnen een clementieverzoek indienen bij de NMa. Op basis hiervan kunnen zij boete-
immuniteit of verlaging van de boete (‘clementie’) verkrijgen, indien zij zelf informatie doorgeven over deze
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overtredingen. Meer informatie over clementie en over het melden van tips, signalen en klachten is te vinden
op de website van de NMa via www.nmanet.nl.
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