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Samenvatting  

Voor de gehele populatie van Nederlandse huishoudens geldt dat ongeveer 2,7 miljoen van de 6,5 
miljoen huishoudens huurt. Van de resterende kopers hebben 1,2 miljoen huishoudens een hypo-
theek met Nationale Hypotheekgarantie (NHG), een marktaandeel van bijna een derde. Deze groe-
pen verschillen op een aantal kenmerken van elkaar.  
 
Huurders zijn relatief vaak jong of juist ouder, alleenstaand en ze wonen in goedkopere woningen 
in verstedelijkte gebieden. Er zijn relatief veel werknemers en gepensioneerden onder de huurders, 
het belastbaar  huishoudinkomen van deze groepen is relatief laag en ze hebben weinig (financieel) 
vermogen. Kopers zijn evenwichtiger verdeeld over de leeftijdsklassen, het huishouden bestaat re-
latief vaak uit twee volwassenen en zij wonen in duurdere woningen. Zij hebben hogere inkomens 
en meer financieel vermogen. Kopers met NHG zijn relatief jong in vergelijking met de gemiddelde 
koper. Dat spoort met de analyse dat de NHG vooral voor starters op de koopwoningmarkt een 
aantrekkelijk product is (zie rapportage thema 1). Oudere huizenbezitters hebben minder vaak een 
NHG, hetzij omdat ze hun hypotheek (grotendeels) hebben afgelost, hetzij omdat ze inmiddels 
een hypotheek boven de kostengrens hebben. De woningwaarde van kopers met NHG wordt be-
grensd door de kostengrens en is dus relatief laag vergeleken met die van andere kopers, en kopers 
met NHG bevinden zich in de lagere en vooral de middeninkomensklasse. Werknemers zijn over-
vertegenwoordigd onder de kopers met NHG, ondernemers en gepensioneerden zijn onderverte-
genwoordigd. Het netto vermogen van kopers is bimodaal verdeeld met (in 2014) een flinke groep 
met een negatief netto vermogen, en een groep voornamelijk oudere kopers met een aanzienlijk 
positief netto vermogen. Dit vermogen wordt in belangrijke mate bepaald door de overwaarde op 
de eigenwoning, die in 2014 voor een grote groep kopers negatief was.  
 
Er zijn vier potentiele doelgroepen voor de NHG geïdentificeerd: jongeren / starters, senioren, onder-
nemers en huishoudens met een laag inkomen. De grootste potentiele doelgroepen zijn huishou-
dens met een laag inkomen (3,2 mln) en senioren (2,9 mln), gevolgd door jongeren / starters (1,3 
mln) en ondernemers (0,8 mln). Het huidige marktaandeel van de NHG in deze groepen loopt 
flink uiteen: het is relatief hoog onder jongeren – 65% van de jongeren met een koopwoning heeft 
een NHG. Voor senioren is dit 17%, voor ondernemers 22% en voor lage inkomens 39%. 
 
De analyse van de potentiele doelgroepen is er op gericht te identificeren welk deel van de poten-
tiele doelgroep onder redelijk veronderstellingen belangstelling zou kunnen hebben en in aanmer-
king zou kunnen komen voor een NHG: deze subgroep is de relevante doelgroep voor de NHG. De 
analyse laat zien dat de grootste relevante doelgroep (zowel absoluut als relatief ten opzichte van 
de potentiele doelgroep) zich bevindt onder de jongeren / starters. De kans dat zij een voorkeur 
hebben voor een woning onder de kostengrens is groot, zij hebben weinig of geen financieel ver-
mogen waardoor hun loan-to-value ratio (LTV) naar verwachting hoog is, en zij hebben relatief 
vaak een laag/middeninkomen omdat zij nog aan het begin van hun carrière zitten. Voor hen zijn 
ook de baten van de NHG relatief groot als gevolg van hun hoge te verwachten LTV’s. Dat neemt 
niet weg dat er ook onder de potentiele doelgroepen senioren en ondernemers nog substantiële 
groepen zitten die in aanmerking zouden kunnen komen voor een NHG. Het verschil met de 
starters is dat zowel voor ondernemers als voor senioren geldt dat zij in de regel (flink) lagere LTV’s 
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hebben waardoor een NHG voor hen minder baten oplevert. Bovendien geldt zeker voor onder-
nemers dat de kans dat zij een voorkeur hebben voor een woning boven de kostengrens groter is; 
zij hebben relatief hoge inkomens en veel vermogen. Voor senioren geldt dat zij ten opzichte van 
starters minder vaak een verhuiswens hebben, en dat geldt in mindere mate ook voor ondernemers. 
Voor de grootste potentiele doelgroep, huishoudens met een laag inkomen, geldt tenslotte dat de 
relevante doelgroep onder huidige voorwaarden voor de NHG klein is. Verreweg het grootste deel 
van deze groep komt onder redelijke veronderstellingen niet door de loan-to-income (LTI) toets 
voor de NHG.  
 
De gevoeligheidsanalyses laten zien dat voor alle doelgroepen geldt dat de omvang ervan vooral 
gevoelig is voor de hoogte van de LTI. Dat spoort met de bevinding in de analyse dat – abstrahe-
rend van de verhuiswens – het grootste deel van de potentiele doelgroep afvalt bij de LTI-toets. 
Dit is in extreme mate het geval voor doelgroep lage inkomens.   
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1 Inleiding 

De stichting Waarborgfonds Eigen Woningen (WEW) is bezig met een strategische herpositione-
ring van de nationale hypotheekgarantie (NHG) onder invloed van een aantal ontwikkelingen. Die 
ontwikkelingen zijn van invloed op de waarde van (de huidige vormgeving van) de NHG voor 
consumenten en geldverstrekkers. Twee van die ontwikkelingen zijn beleidsmatig gedreven. In de 
eerste plaats leidt de verlaging van de maximaal toegestane loan-to-value ratio (LTV) naar 100% in 
2018 tot een lagere waarde van de NHG voor consumenten en geldverstrekkers (de kans op rest-
schuld neemt immers af). Er loopt een debat over een verdere verlaging van de maximale LTV.1 
De tweede beleidsmatige ontwikkeling is de implementatie van nieuwe Europese richtlijnen voor 
banken en verzekeraars. Momenteel is nog niet helemaal zeker of de NHG als credit risk mitigant 
wordt aangemerkt onder nieuwe Europese richtlijnen met kapitaaleisen voor verzekeraars en ban-
ken (Solvency II en Basel IV). Als dit niet het geval is wordt de rentekorting op NHG-hypotheken 
ten opzichte van niet gegarandeerde hypotheken (fors) kleiner.2 Beide ontwikkelingen leiden dus 
(in potentie) tot een lagere waarde van de NHG voor zowel consumenten als hypotheekverstrek-
kers.  
 
Aan de andere kant zijn er autonome demografische en arbeidsmarkt gerelateerde ontwikkelingen 
die de waarde van de NHG voor specifieke groepen juist kunnen vergroten. De flexibilisering op 
de arbeidsmarkt leidt bijvoorbeeld tot een snelgroeiende groep huishoudens die problemen onder-
vindt bij de financiering van een koopwoning vanwege onzekere inkomensperspectieven. De ver-
grijzing leidt tot een groeiende groep van ouderen met een behoefte aan financiering van woning-
aanpassing of -verbetering, behoefte aan einde looptijdverlenging en mogelijkheden om de wo-
ningwaarde (gedeeltelijk) liquide te maken voor consumptie. De – deels beleidsmatig afgedwongen 
– trend naar verduurzaming van woningen leidt ten slotte tot een groeiende behoefte aan oplos-
singen voor het (mee)financieren van investeringen in verduurzaming. 
 
Op basis van deze beleidsmatige, economische en demografische veranderingen heeft het WEW 
besloten tot een strategische herpositionering van de NHG naar een maatwerkscenario, waarbij de 
NHG meer gericht wordt op specifieke doelgroepen. Voor deze doelgroepen is de (maatschappe-
lijke) meerwaarde van de garantie relatief groot. Om deze herpositionering verder te concretiseren 
heeft het WEW een aantal concrete, met elkaar samenhangende, onderzoeksvragen geformuleerd. 
Het gaat om vragen naar de effecten van de NHG, de identificatie en beschrijving van potentiele 
doelgroepen en een analyse van mogelijkheden om tot een meer toekomstgerichte beoordeling van 
de kredietwaardigheid te komen. In deze rapportage staat de tweede onderzoeksvraag centraal: 
  

                                                        
1  Overigens is in het Regeerakkoord van het kabinet Rutte III expliciet gemarkeerd dat de maximale LTV de 

komende kabinetsperiode niet verder verlaagd wordt (zie https://www.kabinetsformatie2017.nl/docu-
menten/publicaties/2017/10/10/regeerakkoord-vertrouwen-in-de-toekomst  blz 31). 

2  Voor Solvency II geldt nu in ieder geval dat de NHG alleen als credit risk mitigant kan worden aangemerkt 
door verzekeraars die interne risicomodellen gebruiken. In het standaardmodel kan dat volgens de huidige 
interpretatie van DNB niet. Onlangs heeft de Europese toezichthouder op de verzekeraars EIOPA gead-
viseerd dit aan te passen, deze aanpassing moet dit jaar nog worden goedgekeurd door de Europese Com-
missie en het Europees parlement. Voor banken wordt de NHG in Basel IV naar verwachting wel aange-
merkt als credit risk mitigant. 

https://www.kabinetsformatie2017.nl/documenten/publicaties/2017/10/10/regeerakkoord-vertrouwen-in-de-toekomst
https://www.kabinetsformatie2017.nl/documenten/publicaties/2017/10/10/regeerakkoord-vertrouwen-in-de-toekomst
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Uitgaande van een maatwerkscenario voor de NHG, welke (potentiële) doelgroepen van de NHG kunnen gedefini-
eerd worden, hoe groot zijn deze groepen en wat is hun samenstelling? 
 
Hiertoe beschrijven we in hoofdstuk 2 allereerst de data die we hebben gebruikt en de werkwijze 
die we hebben gevolgd bij de afbakening van de potentiele doelgroepen, en de methode die we  
hebben gevolgd om van potentiele doelgroepen naar relevante doelgroepen te komen. Hoofdstuk 
3 geeft vervolgens beschrijvende statistiek van de gehele populatie. Hoofdstuk 4 beschrijft de po-
tentiele doelgroepen, de stappen die we zetten om tot relevante doelgroepen te komen, en beschrijft 
de relevante doelgroepen op een aantal kenmerken. Daarnaast bevat dit hoofdstuk een aantal ge-
voeligheidsanalyses.
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2 Data en werkwijze 

In dit hoofdstuk beschrijven we achtereenvolgens de gebruikte data, de werkwijze bij de afbakening 
van de potentiele doelgroepen en bij de analyse van de potentiele doelgroepen.  

2.1 Data 
Aan de hand van het CBS Microdatabestand WoON2015 kan gezocht worden naar nieuwe doel-
groepen voor de NHG-hypotheek. Het Woon Onderzoek Nederland (WoON) maakt het mogelijk 
het ‘woongedrag’ van Nederlandse huishoudens in kaart te brengen. WoON trekt elke 3 jaar een 
representatieve steekproef van Nederlandse huishoudens. De meest recente versie stamt uit 2015.  
 
WoON2015 verzamelt een breed palet aan gegevens. Data van de belastingdienst over werk, inko-
men, vermogen en eigenwoningbezit en andere administratieve data uit bijvoorbeeld de GBA wor-
den gecombineerd met data verkregen uit een enquête. In het enquêtedeel van WoON2015 worden 
huishoudens bevraagd over onder andere huishoudkenmerken als gezinssamenstelling en oplei-
dingsniveau, huiskenmerken als bouwjaar en oppervlakte, en hun beoordeling van hun huidige 
woonsituatie en hun woonwensen. 
 
Op basis van WoON2015 doorlopen we een aantal stappen. 

2.2 Werkwijze afbakening potentiele doelgroepen 
Er zijn twee methoden gevolgd om tot een afbakening te komen. Op basis van gesprekken met 
experts van het WEW zijn er in eerste instantie vier potentiele doelgroepen geïdentificeerd. In 
tweede instantie is een data-gedreven identificatie van de doelgroepen uitgevoerd met behulp van 
een clusteranalyse.  

Ex ante afbakening 
Op basis van de beleidsmatige literatuur en gesprekken met experts van het WEW zijn vier poten-
tiele doelgroepen voor de NHG geselecteerd: 
• Starters op de koopmarkt (huishoudens waarvan de hoofdkostwinner jonger is dan 35 jaar); 
• Senioren (huishoudens waarvan de hoofdkostwinner ouder is dan 55 jaar); 
• Ondernemers (huishoudens waarvan het hoofdinkomen uit ondernemerschap voortvloeit); 
• Huishoudens aan de ‘onderkant’ van de woningmarkt (inkomens tot de sociale huurgrens). 

Clusteranalyse 
Daarnaast is een data-gedreven methode gebruikt om na te gaan welke subgroepen er te onderken-
nen zijn in de groep huishoudens zonder NHG. Dit hebben we gedaan met behulp van een clus-
teranalyse. In de clusteranalyse wordt op basis van kenmerken van huishoudens gekeken welke 
huishoudens voldoende sterk op elkaar lijken om ze in één groep te stoppen.  
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Sommige huishoudens hebben momenteel geen NHG-hypotheek, maar zouden er in beginsel nu 
al wel een kunnen hebben. Deze groep zou daarmee mogelijk als eerste gebaat kunnen zijn bij een 
meer gefocuste NHG-hypotheek. We brengen deze groep daarom in kaart en kijken welke sub-
groepen zij bevat.  
 
De moeilijkheid is tegelijkertijd dat deze groep nu geen NHG heeft en er dus een schatting gemaakt 
moet worden welke huishoudens in deze groep onder welke voorwaarden in aanmerking zouden 
komen. We maken deze inschatting aan de hand van de data in WoON2015 in combinatie met de 
acceptatiecriteria van de NHG op basis van de nu geldende financieringslastnormen onder aan-
name dat de nieuwe kopers annuïtair financieren tegen 2% met een looptijd van 30 jaar. De kre-
dietbehoefte voor huishoudens die nu reeds een huis bezitten stellen we gelijk aan de resterende 
hypotheekschuld. Voor huurders stellen we financieringsbehoefte op het gemiddelde van de WOZ-
waarde van huurwoningen.  
 
Op basis van deze analyse zijn er ongeveer 160.000 huishoudens die momenteel geen NHG heb-
ben, maar daar nu wel direct in aanmerking voor komen. Optimale clustering op basis van een 
pseudo-F-statistiek van deze 160.000 huishoudens levert vier cluster op. Hiervan is een cluster te 
klein om te rapporteren. De resterende drie clusters zijn vrij homogeen.  
 
Het eerste cluster bestaat uit ongeveer 14.000 huishoudens. Deze huishoudens hebben in de regel 
een belastbaar jaarinkomen tussen €30.000 en €50.000 uit pensionering. Het grootste deel van deze 
groep woont in huurwoningen met een WOZ-waarde van maximaal €200.000. Deze groep heeft 
maar beperkte vermogens.  
 
Het tweede cluster bestaat uit ongeveer 130.000 huishoudens. Zij verdienen inkomen uit arbeid. 
Een doorsnee huishouden binnen dit cluster heeft een belastbaar jaarinkomen van €40.000 tot 
€50.000. Toch verdienen een goede 35.000 huishoudens in dit cluster €60.000 of meer per jaar. Het 
leeuwendeel van dit cluster bestaat uit huurders van woningen met een WOZ-waarde van minder 
dan €250.000.  
 
Het derde cluster bestaat uit ongeveer 16.000 ondernemers met een belastbaar jaarinkomen van 
tussen de €30.000 en €80.000. Zij zijn bijna allemaal huurders van woningen met een WOZ-waarde 
van minder dan €250.000. 
 
Deze drie cluster komen vrij goed overeen met een aantal van de hierboven reeds bestudeerde 
doelgroepen. Achtereenvolgens gaat het om senioren, jongeren/starters en ondernemers. Optimale 
clustering van de data levert dus geen nieuwe doelgroepen op ten opzichte van de doelgroepen die 
hierboven al ‘ex ante’ waren bepaald.  

2.3 Werkwijze analyse relevante doelgroepen 
In overleg met NHG is vervolgens een methode ontwikkeld om in kaart te brengen welk deel 
van de potentiele doelgroep onder redelijke veronderstellingen belangstelling zou kunnen heb-
ben en in aanmerking zou kunnen komen voor een NHG. Dat deel noemen we de relevante 
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doelgroep. De methode biedt ook aanknopingspunten om na te gaan wat de belangrijkste re-
denen zijn waarom een deel van de potentiele doelgroep niet tot de relevante doelgroep be-
hoort. Het startpunt is de volledige potentiele doelgroep (bijvoorbeeld jongeren: alle 1,3 miljoen 
huishoudens met een hoofdkostwinner jonger dan 35 jaar). We analyseren voor welk deel van 
deze potentiele doelgroep bij een toekomstige verhuizing de NHG een aantrekkelijk product 
kan vormen door systematisch een aantal groepen weg te strepen:  
• Huishoudens die reeds een NHG of Gemeentegarantie hebben en huishoudens die niet weten 

of ze een NHG of Gemeentegarantie hebben 
• Kopers zonder hypotheek  
• Huishoudens met een verwachte LTV lager dan 70% omdat deze huishoudens naar verwach-

ting niet of nauwelijks baat hebben bij een NHG (zie deelrapportage thema 1) 
• Huishoudens met een verwachte aankoopwaarde boven de kostengrens (€ 265.000)  
• Inkomens boven de €80.000 per jaar omdat deze vermoedelijk een woonvoorkeur hebben die 

boven de kostengrens NHG uitkomt 
• Huishoudens die niet door de NHG-acceptatietoets komen vanwege een te hoge LTI  
• Huishoudens die aangeven geen verhuiswens te hebben  
• Huishoudens die aangeven liever te huren  
 
Nadat alle bovenstaande groepen zijn weggestreept, houden we een relevante doelgroep over. Dit 
is de groep die, voor zover op basis van WoON 2015 kan worden vastgesteld, een verhuiswens 
heeft naar een koopwoning, en bij aankoop van die woning in aanmerking komt voor én baat 
heeft bij een NHG. De methode kan ook gebruikt worden om de belangrijkste redenen om 
niet in aanmerking te komen voor een NHG te identificeren. We weten immers per criterium 
hierboven welk deel van de potentiele doelgroep wegvalt. Daarnaast kunnen we gevoeligheids-
analyses doen op bepaalde criteria, bijvoorbeeld door te analyseren hoeveel de relevante doel-
groep toeneemt door een lagere grens voor de LTV te hanteren.  

 
Om van de populatie tot de relevante doelgroep te komen doen we een aantal aannames over 
de (toekomstige) financieringsbehoeften van huishoudens. Deze zijn namelijk niet uit WoON 
2015 te halen. We maken hier onderscheid tussen huizenbezitters en huurders:  
• Voor huizenbezitters veronderstellen we dat zij hun huidige hypotheekschuld kunnen herfinan-

cieren met een NHG-hypotheek. Dit zijn dus huishoudens die ‘morgen’ naar de bank zouden 
kunnen om een NHG-hypotheek te krijgen. De veronderstelde hoofdsom voor deze groep is 
dan gelijk aan de huidige resterende hypotheekschuld. We nemen aan dat zij dit annuïtair finan-
cieren tegen 2% rente per jaar met een looptijd van 30 jaar. Op basis van deze veronderstelde 
hoofdsom berekenen we verwachte LTV en LTI waarden.  

• Voor huurders stellen we de vraag of zij zich een bescheiden hypotheek kunnen veroorloven. 
We operationaliseren dit door de verwachte hoofdsom gelijk te stellen aan de gemiddelde 
WOZ-waarde van huurwoningen in Nederland (2014: € 155.000). We nemen aan dat huurders 
dit bedrag annuïtair financieren tegen 2% rente per jaar met een looptijd van 30 jaar. Op basis 
van deze veronderstelde hoofdsom berekenen we verwachte LTV en LTI waarden.
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3 Descriptives totale populatie 

Dit hoofdstuk geeft een beschrijvende statistiek van de woonkenmerken van de gehele populatie 
van Nederlandse huishoudens.3 Dit doen we door beschrijvende statistieken te verzamelen van 
huishoudens en hun huidige woningen en woonwensen. Een eerste doorkijkje naar de doelgroe-
penverkenning ontstaat door niet alleen naar de ‘populatie’ huishoudens te kijken, maar ook naar 
hoe huurders verschillen van kopers en in welke mate kopers met een NHG-hypotheek verschillen 
van kopers zonder. We gaan achtereenvolgens in op huishoudkenmerken, inkomen en vermogen 
en woningkenmerken, uitgesplitst naar de gehele populatie, huurders, en kopers met en zonder 
NHG.   

Figuur 3.1 Meer kopers dan huurders, maar huurders grootste subgroep 

 
Bron: SEO Economisch Onderzoek op basis van WoON2015.  

In 2015 waren er ongeveer 6,5 miljoen huishoudens. Ongeveer 2,7 miljoen van deze huishoudens 
waren dat jaar huurders. De rest van de huishoudens woonden in een koophuis. Binnen de groep 
kopers is de grootste subgroep met bijna 1,6 miljoen huishoudens de groep kopers zonder NHG-
hypotheek of Gemeentegarantie. De groep huishoudens met een NHG is met meer dan 1,2 miljoen 
desalniettemin aanzienlijk. Van bijna 0,5 miljoen huishoudens is niet bekend of zij een NHG- of 
Gemeentegarantie-hypotheek hebben en iets meer dan 0,5 miljoen huishoudens hebben een wo-
ning waar geen hypotheek meer op rust.  

3.1 Huishoudkenmerken 
Huishoudens verschillen in hun samenstelling. In totaal zijn er 3,6 miljoen huishoudens met twee 
volwassenen en 2,9 miljoen alleenstaanden (Figuur 3.2). De groep huurders zijn vaker huishoudens 

                                                        
3  Bijlage A geeft een alternatieve presentatie voor de beschrijvende statistiek in dit hoofdstuk in de vorm van 

de uitkomst van een logistische regressie waarin de samenhang tussen achtergrondkernmerken van huis-
houdens en woningen en de kans dat het huishouden een NHG wordt weergegeven.  
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alleenstaand (bijna 70%). Kopers met en kopers zonder garantiehypotheek zijn vaker huishoudens 
met twee volwassene (beide meer dan 75%). Dit geldt ook voor kopers waarvan niet bekend is of 
zij een gegarandeerde hypotheek hebben en voor kopers zonder hypotheek. Kopers zonder hypo-
theek zijn iets vaker alleenstaand in vergelijking met de andere subgroepen kopers.  

Figuur 3.2 Kopers zijn vaker met z’n tweeën  

 
Bron: SEO Economisch Onderzoek op basis van WoON2015.  

Deze verschillen in huishoudsamenstelling hangen waarschijnlijk samen met de leeftijd van de 
hoofdkostwinner van het huishouden. Huishoudens waarvan de hoofdkostwinners jonger dan 30 
of ouder dan 65 jaar zijn bijvoorbeeld relatief vaak huurders (Figuur 3.3). Dit zijn huishoudens aan 
het begin en aan het einde van hun levensloop. De hoofdkostwinners van deze huishoudens heb-
ben waarschijnlijk relatief vaak nog geen partner gevonden of hebben relatief vaak geen partner 
meer. Ook hebben zij waarschijnlijk andere woonvoorkeuren en een lager huishoudinkomen. Voor 
de groep huishoudens waarvan de hoofdkostwinner ouder dan 65 jaar is geldt dat als zij een koop-
woning hebben dit relatief vaak een koopwoning zonder NHG hypotheek of zelfs maar een hypo-
theek is. Deze groep heeft over hun levensloop hun hypotheek afgelost waarmee de NHG voor 
hen niet langer aantrekkelijk is. 
 
In de levensfase tussen jeugd en ouderdom loopt het eigenwoningbezit gestaag op en daalt het 
aandeel huurders per leeftijdscohort. Specifiek voor de kopers valt verder op dat in jongere cohor-
ten het aandeel van de NHG-hypotheek relatief groot is. Van de kopers is de leeftijdsgroep 30 tot 
35 jaar heeft 60% een NHG-hypotheek. In de leeftijdsgroep 60 tot 65 jaar is dit aandeel teruggelo-
pen tot minder dan 25%. Het aandeel van kopers zonder NHG hypotheek of met woningen waar 
geen hypotheek meer op rust stijgt met de leeftijd. De groep kopers zonder NHG krimpt wel iets 
in de latere levenscohorten. Het aandeel van kopers zonder hypotheek loopt daarentegen mono-
toon op over de cohorten. Waarschijnlijk hangen deze twee trends samen doordat huishoudens 
hun hypotheek aflossen waarmee hun woning hypotheekvrij en/of de NHG propositie minder 
aantrekkelijk wordt.. Een andere factor is dat het inkomen later in de levensloop meestal hoger is 
waarmee huishoudens zich woningen kunnen veroorloven boven de kostengrens.  
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Figuur 3.3 Veel huurders aan start en einde ‘huishoudenslevensloop’  

 
Bron: SEO Economisch Onderzoek op basis van WoON2015.  

Verdere verschillen in het woongedrag zijn zichtbaar in het opleidingsniveau van de hoofdkost-
winner (Figuur 3.4). Deze verschillen ontstaan door inkomensverschillen ten gevolge van verschil-
len in menselijk kapitaal. Huishoudens waarvan de hoofdkostwinner alleen lager onderwijs heeft 
genoten huren relatief veel. Naarmate het opleidingsniveau stijgt neemt ook het eigenwoningbezit 
toe. Hoger opgeleiden hebben relatief vaak een woning zonder NHG-hypotheek. Dit hangt samen 
met hun relatief hoge verdiencapaciteit waarmee zij zich woningen boven de kostengrens kunnen 
veroorloven (zie ook paragraaf 3.3).   

Figuur 3.4 Hoger opgeleiden kopen meer 

 
Bron: SEO Economisch Onderzoek op basis van WoON2015. 
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3.2 Woningkenmerken 
Huurders en kopers wonen verschillend. Figuur 3.5 laat zien dat huurwoningen vooral apparte-
menten en rijtjeshuizen zijn. Kopers wonen vooral minder vaak in appartementen en vaker in rij-
tjeshuizen, half vrijstaande of vrijstaande woningen. Ongeveer 600 duizend van de 1,2 miljoen 
huishoudens met een NHG-hypotheek wonen in een rijtjeshuis. Toch wonen ook betrekkelijk veel 
NHG’ers is appartementen of half vrijstaande woningen, en in mindere mate in vrijstaande wonin-
gen (120 duizend). Koper zonder NHG wonen vooral vaker in half vrijstaande en vrijstaande wo-
ningen.   

Figuur 3.5 Huurders wonen vaak in appartementen, kopers minder 

 
Bron: SEO Economisch Onderzoek op basis van WoON2015.  
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Figuur 3.6 Regionale spreiding 

 
Bron: SEO Economisch Onderzoek op basis van WoON2015.  

De verdeling van huishoudens naar huidige woningwaarde in Figuur 3.7 laat zien dat huurders 
vooral wonen in relatief goedkope woningen met een waarde beneden de € 200.000. Kopers met 
NHG wonen voornamelijk in woningen beneden de € 250.000, maar is ook een kleine groep die 
gekocht hebben in de periode waarin de kostengrens verhoogd was of waarvan de actuele woning-
waarde is toegenomen tot boven die grens. Het aandeel van kopers zonder NHG neemt duidelijk 
toe voor de woningwaardes vanaf de kostengrens. 

Figuur 3.7 Huurders wonen veel in relatief goedkope woningen 

 
Bron: SEO Economisch Onderzoek op basis van WoON2015.  
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3.3 Inkomen en vermogen 
Voor ongeveer de helft van de huishoudens zijn inkomens uit arbeid de voornaamste bron van het 
huishoudinkomen. Voor een kleine 13 procent is ondernemerschap de voornaamste inkomsten-
bron. Een kwart is met pensioen en 10 procent ontvangt een uitkering. De resterende 2 procent 
krijgt vooral overig inkomen zoals inkomen uit vermogen.  

Figuur 3.8 Inkomstenbronnen huishoudens 

 
Bron: SEO Economisch Onderzoek op basis van WoON2015.  

Er zijn verschillen zichtbaar in de voornaamste inkomstenbron voor huurders en de verschillende 
categorieën kopers. Huurders blijken een bijzonder heterogene groep wat dit betreft. Zo’n 40 pro-
cent van de huurders verdient inkomen als werknemer. Andere grote groepen zijn gepensioneerden 
en huishoudens waarvan de voornaamste inkomstenbron een uitkering is – zo’n 29 en 19 procent 
respectievelijk.  Kopers met een NHG zijn daarentegen een stuk homogener: meer dan driekwart 
van de huishoudens in deze groep verdient vooral inkomen als werknemer. Er zijn relatief weinig 
huishoudens met een NHG en pensioen of een uitkering als voornaamste inkomensbron. Voor 
gepensioneerden geldt dat de hypotheek vaak geheel of deels afgelost of omdat er inmiddels een 
hypotheek boven de kostengrens is afgesloten. Voor uitkeringsgerechtigden is een koopwoning 
vaak niet bereikbaar, zij huren in de regel. Ondernemers hebben vaak een koopwoning en boven-
dien zowel absoluut als relatief vaker een hypotheek zonder NHG als zij een koophuis hebben. In 
de groep kopers zonder NHG zit ook een aanzienlijke groep huishoudens waarvan het voornaam-
ste inkomen pensioeninkomen is. De groep gepensioneerden is ten slotte zeer sterk vertegenwoor-
digd in de groep kopers zonder hypotheek. 
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Figuur 3.9 Belastbaar huishoudinkomen 

 
Bron: SEO Economisch Onderzoek op basis van WoON2015.  

Ook het jaarlijks belastbaar huishoudinkomen laat zien dat huurders en verschillende groepen ko-
pers van elkaar verschillen. Aan de onderkant van de inkomensverdeling zitten voornamelijk huur-
ders. Zij zijn in de meerderheid tot en met de inkomenscategorie € 30.000 tot € 40.000. In de 
inkomensklassen daarboven zitten vooral kopers. Tussen jaarinkomens van  € 40.000 tot € 60.000 
zijn huishoudens met een NHG-hypotheek goed vertegenwoordigd. In de inkomensgroepen daar 
weer boven zitten steeds meer huishoudens met een hypotheek zonder NHG.  

Figuur 3.10 Netto vermogen bimodaal voor kopers, laag voor huurders 

 
Bron: SEO Economisch Onderzoek op basis van WoON2015.  

Het netto vermogen (incl. woning) laat ook deze tweedeling zien. Huurders hebben in de regel 
weinig vermogen. Kopers zijn meer divers. Zij hebben of veel vermogen, of juist een negatief 
vermogen (Figuur 3.10). Vooral kopers zonder een hypotheek hebben vaak veel vermogen. Ver-
houdingsgewijs hebben kopers zonder NHG vaker veel vermogen dan kopers zonder. Tegelijker-
tijd hebben aanzienlijke delen van beide groepen een negatief netto vermogen.  
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De vermogenspositie hangt sterk samen met het woningbezit. Figuur 3.12 laat zien dat huishou-
dens – zowel huurders als kopers – in de regel betrekkelijk weinig financieel bezit hebben. Dit 
verklaart waarom huurders in totaal relatief weinig netto vermogen hebben.  

Figuur 3.11 Financieel bezit betrekkelijk laag voor meeste huishoudens 

 
Bron: SEO Economisch Onderzoek op basis van WoON2015.  

Voor kopers ontstaat de bimodale verdeling van het netto vermogen door verschillen in over-
waarde (Figuur 3.12). Een aanzienlijke groep huishoudens had in 2014 negatieve overwaarde als 
gevolg van de dalende huizenprijzen in de periode 2009-2014. Dit geldt duidelijk ook voor een 
groot deel van de huishoudens met NHG. Een andere groep heeft meer dan €100.000 aan ver-
mogen opgebouwd in de vorm van eigenwoningbezit: dit zijn vooral ouderen die in veel gevallen 
geen NHG (meer) hebben.  

Figuur 3.12 Overwaarde kopers soms aanzienlijk, soms negatief 

 
Bron: SEO Economisch Onderzoek op basis van WoON2015.  
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3.4 Samenvatting 
Samenvattend resulteert het volgende beeld van de populatie als geheel. Ongeveer 2,7 miljoen van 
de 6,5 miljoen huishoudens huurt. Van de resterende kopers hebben 1,2 miljoen huishoudens een 
hypotheek met NHG, een marktaandeel van bijna een derde.  
 
Huurders zijn relatief vaak jong of juist ouder, alleenstaand en ze wonen in relatief goedkope wo-
ningen in verstedelijkte gebieden. Er zijn relatief veel werknemers en gepensioneerden onder de 
huurders, het belastbaar  huishoudinkomen van deze groepen is relatief laag en ze hebben weinig 
(financieel) vermogen.  
 
Kopers zijn evenwichtiger verdeeld over de leeftijdsklassen, kopers met NHG zijn relatief jong in 
vergelijking met de gemiddelde koper. Dat spoort met de analyse dat de NHG vooral voor starters 
op de koopwoningmarkt een aantrekkelijk product is (zie rapportage thema 1). Oudere huizenbe-
zitters hebben minder vaak een NHG, hetzij omdat ze hun hypotheek (grotendeels) hebben afge-
lost, hetzij omdat ze inmiddels een woning boven de kostengrens hebben. De woningwaarde van 
kopers met NHG wordt begrensd door de kostengrens en is dus relatief laag vergeleken met die 
van andere kopers, en kopers met NHG zijn de lagere en vooral de middeninkomens. Werknemers 
zijn oververtegenwoordigd onder de kopers met NHG, ondernemers en gepensioneerden zijn on-
dervertegenwoordigd. Het netto vermogen van kopers is bimodaal verdeeld met (in 2014) een 
flinke groep met een negatief netto vermogen, en een groep voornamelijk oudere kopers met een 
aanzienlijk positief netto vermogen. Dit vermogen wordt in belangrijke mate bepaald door de over-
waarde op de eigenwoning, die in 2014 voor een grote groep kopers negatief was. Onder de groep 
kopers met NHG is deze groep oververtegenwoordigd. Kopers zonder NHG en zonder hypotheek 
zijn sterk oververtegenwoordigd in de groep huishoudens met een groot positief netto vermogen 
en veel overwaarde op de woning.
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4 Potentiele en relevante doelgroepen 

Gegeven het beeld voor de gehele populatie van Nederlandse huishoudens zoomt dit hoofdstuk 
in  op de potentiele doelgroepen die eerder zijn geselecteerd (zie hoofdstuk 2).  Op basis van de 
beleidsmatige literatuur en gesprekken met experts van het WEW en de clusteranalyse zijn de vol-
gende potentiele doelgroepen geselecteerd: 
• Starters op de koopmarkt (huishoudens waarvan de hoofdkostwinner jonger is dan 35 jaar); 
• Senioren (huishoudens waarvan de hoofdkostwinner ouder is dan 55 jaar); 
• Ondernemers (huishoudens waarvan het hoofdinkomen uit ondernemerschap voortvloeit); 
• Huishoudens aan de ‘onderkant’ van de woningmarkt (inkomens tot de sociale huurgrens). 

 
In dit hoofdstuk wordt per doelgroep gestart met de gehele potentiele doelgroep, en wordt vervol-
gens door middel van een aantal selecties de relevante doelgroep geselecteerd. Daarnaast wordt een 
aantal gevoeligheidsanalyses uitgevoerd op de selecties, om na te gaan in welke mate  de relevante 
doelgroep verandert als andere criteria gehanteerd worden bij de selecties (zie ook hoofdstuk 2). 
Tenslotte wordt de relevante doelgroep beschreven op een aantal kenmerken zoals inkomen, ver-
mogen, woningwaarde, ltv en vergeleken met de totale potentiele doelgroep en met de kopers met 
NHG. Bij wijze van introductie wordt hieronder het aandeel huishoudens met een koopwoningen 
en marktaandeel van de NHG daarbinnen per potentiele doelgroep weergegeven. 
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4.1 Jongeren/starters 
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4.2 Senioren 
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4.3 Ondernemers 
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4.4 Laag inkomen 
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Bijlage A Logistische regressies 

In plaats van door beschrijvende statistieken van huishoudkenmerken kunnen met logistische re-
gressies ook verschillen tussen huishoudens met en zonder een NHG in kaart gebracht worden. 
De marginale effecten van logistische regressies laten zien hoe de kans dat huishoudens een NHG-
hypotheek hebben verandert met de achtergrondkenmerken van huishoudens en hun woning. Dit 
dient twee doelen. Enerzijds bieden deze regressies een samenvatting van de beschrijvende statis-
tiek in hoofdstuk 3 over kopers naar NHG-status. Anderzijds vormen zij een verfijning in de zin 
dat de regressies het effect van achtergrondkenmerken laten zien terwijl andere achtergrondken-
merken gelijk worden gehouden. Daaruit blijkt dan niet alleen dat bepaalde achtergrondkenmerken 
meer of minder samenhangen met het hebben van een NHG-hypotheek, maar ook of dit verband 
blijft bestaan als gecontroleerd wordt voor andere factoren.  
 
We schatten de modellen op een selectie van de huishoudens uit WoON2015, namelijk kopers met 
een hypotheek. Huurders en kopers zonder hypotheek meenemen in deze regressie geeft een ver-
keerd beeld omdat zij per definitie geen NHG kunnen hebben. We schatten het model voor twee 
tijdsperioden: de gehele en een selectie na 1995.  
 
We schatten het model ten opzichte van een ‘referentiegroep’. Dit is nodig om de marginale effec-
ten van achtergrondkenmerken te kunnen identificeren. De vraag die het model dan beantwoordt 
is hoeveel meer kans een huishouden heeft een NHG-hypotheek te hebben gegeven een achter-
grondkenmerk ten opzichte van de referentiegroep. Dit doen we zodat we andere achtergrondken-
merken ‘constant’ kunnen houden. We selecteren de referentiegroep aan de hand van de beschrij-
vende statistieken hierboven door te zoeken naar groepen waarin veel NHG-ers vertegenwoordigd 
zijn. De referentiegroep vormt hiermee een stereotype NHG-huishouden waartegen we de effecten 
van achtergrondkenmerken kunnen afzetten. Het referentiehuishouden bestaat uit twee volwasse-
nen en geen kinderen. De hoofdkostwinner is tussen de 30 en 35 jaar oud en heeft een Mbo-
opleiding. Het huis is een rijtjeshuis gebouwd na 2000 dat staat in de COROP-regio Groot-Rijn-
mond. Het huishouden geniet een jaarinkomen van €40.000 tot €50.000, voornamelijk uit loon-
dienst. Het huis kost tussen de anderhalf en twee ton, en er rust een hypotheek op van verglijkbare 
omvang. Het financieel bezit van het huishouden is bepertk.  

Resultaten 
De referentiehuishoudens worden goed bereikt door de NHG. Zij hebben een kans van ongeveer 
85% op een NHG hypotheek. Ten opzichte hiervan blijken een aantal kenmerken van huishoudens 
samen te hangen met een hogere kans op een NHG-hypotheek. Met name de leeftijd van de hoofd-
kostwinner blijkt verklarend. Ten opzichte van de referentiegroep 30 tot 35 jarigen, hebben huis-
houdens waarvan de hoofdkostwinner jonger dan 30 jaar is een hogere kans om een NHG hypo-
theek te hebben. Jonge kopers kopen dus relatief vaak met hulp van een NHG. Naarmate hoofd-
kostwinners ouder worden wordt de kans dat zij gebruik maken van een NHG kleiner.  
 
Wat betreft de kenmerken van de woning is vooral het soort woning van belang voor de kans op 
een NHG. Ten opzichte van rijtjeshuizen hebben huishoudens wonend in (half) vrijstaande wo-
ningen en overige soorten woning (bijvoorbeeld woning in combinatie met een bedrijf) een lagere 
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kans op een NHG. Het bouwjaar van de woning doet er nauwelijks toe. Hoewel enkele COROP 
gebieden een verlaagde kans op een NHG hebben ten opzichte van Groot-Rijnmond, lijkt hier 
geen lijn in te zitten. 

Figuur A. 1 Marginale effecten I: levensloopeffecten belangrijk 

 
Bron: SEO Economisch Onderzoek op basis van WoON2015.  
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Figuur A. 2 Marginale effecten: minder NHG in (half) vrijstaande woningen 

 
Bron: SEO Economisch Onderzoek op basis van WoON2015.  
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Figuur A. 3 Marginale effecten III: inkomen en vermogen belangrijk voor NHG 

 
Bron: SEO Economisch Onderzoek op basis van WoON2015.  
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Vooral kenmerken van het inkomen en van het vermogen blijken verklarend voor het al dan niet 
hebben van een NHG. Onzekerheid over het inkomen is geassocieerd met een lagere kans op een 
NHG. Ondernemers en huishoudens met een uitkering hebben een 5 procentpunt lagere kans op 
een NHG-hypotheek. Ook het niveau van het huishoudinkomen maakt uit. Huishoudens met een 
inkomen onder de €20.000 per jaar hebben tussen de 5 en 10 procentpunt lagere kans op een 
NHG. Anderzijds hebben ook huishoudens met een inkomen van meer dan €100.000 per jaar ook 
een lagere kans op een NHG-hypotheek. Wat betreft vermogen valt op dat huishoudens wonend 
in huizen met een WOZ-waarden van meer dan €200.000 minder gebruik maken van de NHG. 
Aan de schuldenkant is dit ook zichtbaar. Hypotheekschulden van €200.000 of meer worden rela-
tief minder vaak gedekt door de NHG. 
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