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[bookmark: _Toc23039438]Basis van doelgroep:
Wij richten ons op particulieren met een vermogen vanaf ca. €57.000 die hun belastingdruk willen verlagen en vermogen slimmer willen structureren. Daarnaast bedienen we ondernemers met overtollig kapitaal, die zoeken naar fiscaal gunstige manieren om dit te beleggen, bijvoorbeeld via vastgoed met een beleggingshypotheek. Deze groep is financieel bewust, maar mist vaak specialistische kennis over belastingstructuren en fiscale optimalisatie. De markt is groot en koopkrachtig: veel Nederlanders betalen box-3-belasting en veel ondernemers hebben ongebruikt vermogen. Er is weinig aanbod van adviseurs die hypotheek- en beleggingsadvies combineren met fiscale planning, waardoor wij ons duidelijk kunnen onderscheiden.	Comment by Klein Hesselink, Jonah: bestaat de beleggingshypotheek nog?
[bookmark: _Toc19587639]Historie
Wij zijn dit adviesbureau begonnen vanuit de overtuiging dat iedereen recht heeft om zijn of haar hard verdiende geld zo efficiënt mogelijk te beheren en te behouden. In Nederland merken veel mensen dat ze, zodra hun vermogen groeit, steeds meer belasting moeten betalen zonder dat ze precies weten hoe ze dit kunnen beperken. Wij vinden het belangrijk om deze kennis toegankelijk te maken, zodat onze klanten financiële vrijheid kunnen ervaren en meer grip krijgen op hun toekomst.
Naast particulieren richten we ons ook op ondernemers die veel overtollig kapitaal in hun bedrijf hebben en daardoor extra belasting betalen. Wij willen hen helpen om binnen de Nederlandse wetgeving slim te structureren en te beleggen, bijvoorbeeld in vastgoed met een beleggingshypotheek, om zo hun vermogen fiscaal gunstig te laten groeien.
Daarnaast helpen wij particulieren met passend hypotheekadvies dat niet alleen kijkt naar de laagste rente, maar ook naar het bredere plaatje van belastingbesparing en vermogensopbouw. Door deze combinatie van hypotheekadvies, beleggingsadvies en fiscale optimalisatie kunnen we onze klanten verder helpen dan een traditionele hypotheek- of beleggingsadviseur.
[bookmark: _Toc377500774]Bedrijfsoriëntatie: marktgeoriënteerd
Wij zijn een marktgeoriënteerd bedrijf: de wensen en problemen van onze klanten staan centraal in alles wat wij doen. In plaats van te beginnen bij producten of interne processen, kijken wij eerst naar de klantbehoefte: hoe kunnen mensen hun belastingdruk verlagen, hun vermogen fiscaal gunstig laten renderen en toch financiële rust houden?
Wij volgen actief de ontwikkelingen in wet- en regelgeving (zoals veranderingen in box 3, hypotheekrenteaftrek en fiscale structuren voor ondernemers), luisteren naar signalen uit de markt en passen ons aanbod daarop aan. Dit betekent dat wij geen standaardoplossingen verkopen, maar advies op maat leveren dat aansluit bij de actuele financiële situatie van onze klanten.
 Deze marktgerichte benadering onderscheidt ons van veel andere partijen die vooral productgericht (één product aanbieden) of procesgericht (alleen het aanvraagtraject optimaliseren) werken. Wij kijken breder, combineren verschillende financiële instrumenten en zoeken altijd de oplossing die voor de klant het meeste oplevert.
[bookmark: _Toc2133563253]Visie
Wij geloven in een toekomst waarin iedere particulier en ondernemer met vermogen toegang heeft tot eerlijk, onafhankelijk en slim fiscaal advies.
 Wij willen dat onze klanten niet langer onnodig veel belasting betalen, maar hun vermogen strategisch kunnen laten groeien. Zo kunnen zij zich richten op hun persoonlijke doelen en ondernemerschap, terwijl wij zorgen voor een solide financiële structuur.
Onze ambitie is om de specialist te worden voor fiscaal slimme hypotheek- en beleggingsoplossingen, zodat klanten altijd weten waar ze terechtkunnen voor een integraal advies.
[bookmark: _Toc1574401942]Missie
Wij helpen particulieren en ondernemers hun belastingdruk te verlagen en hun vermogen optimaal te benutten. Dat doen we door het bieden van onafhankelijk en geïntegreerd financieel advies, waarin hypotheek, beleggen en fiscale strategie slim worden gecombineerd.
 Wij maken complexe regelgeving begrijpelijk en vertalen dit naar duidelijke, haalbare plannen die onze klanten direct rust en financiële voordelen opleveren. Ons doel is niet alleen geld besparen, maar ook vertrouwen en zekerheid creëren over de financiële toekomst.
Kerncompetenties
Vermogenthuis heeft een aantal sterke punten die ons echt onderscheiden van andere advieskantoren:
1. Complete aanpak
 Wij kijken niet alleen naar één onderdeel, maar nemen hypotheken, beleggen én belasting mee in ons advies. Daardoor krijgen klanten een totaalplan dat echt bij hun situatie past.
2. Kennis van belastingregels
 Veel mensen weten dat ze belasting betalen over hun vermogen, maar niet hoe ze dat slimmer kunnen regelen. Wij hebben die kennis wel en helpen klanten hun vermogen zo te structureren dat ze minder belasting betalen en meer overhouden.
3. Duurzaam advies
 We vinden het belangrijk dat geld niet alleen rendeert, maar ook iets goeds doet. Daarom adviseren we groene hypotheken en verantwoorde beleggingen die bijdragen aan een betere toekomst.
4. Duidelijke communicatie
 Financieel advies hoeft niet ingewikkeld te zijn. Wij leggen dingen uit in gewone taal, zonder vakjargon. Klanten weten daardoor precies waar ze aan toe zijn en kunnen met vertrouwen keuzes maken.

Cultuur
De cultuur bij Vermogenthuis draait om openheid, vertrouwen en klantgericht werken. Wij zien onszelf niet als verkopers van producten, maar als een partner die samen met de klant de beste keuzes maakt.
In de praktijk betekent dit:
· Klant eerst: we kijken altijd naar wat de klant nodig heeft.
· Eerlijk en duidelijk: zowel in het team als naar klanten communiceren we helder en zonder omwegen.
· Verantwoordelijkheid nemen: medewerkers krijgen ruimte om initiatief te tonen en worden serieus genomen.
· Blijven leren: omdat regels en markten veranderen, zorgen we dat we altijd up-to-date zijn.
· Samenwerken: we werken als team en benutten elkaars kwaliteiten om de klant zo goed mogelijk te helpen.
Deze cultuur zorgt ervoor dat klanten ons ervaren als betrouwbaar en betrokken, en dat medewerkers zich thuis voelen binnen de organisatie.
Organisatiewaarden
De waarden van Vermogenthuis vormen het fundament van alles wat we doen:
· Duurzaamheid: we kiezen voor oplossingen die verantwoord zijn, nu en in de toekomst.
· Transparantie: klanten weten altijd wat ze van ons advies en onze tarieven kunnen verwachten.
· Toegankelijkheid: advies moet begrijpelijk zijn voor iedereen, ook zonder financiële achtergrond.
· Vertrouwen: we bouwen lange relaties op door eerlijk en zorgvuldig te werken.
· Onafhankelijkheid: ons advies wordt nooit beïnvloed door banken of aanbieders, maar is altijd in het belang van de klant.

[bookmark: _Toc657741805]Hoofdstuk 4 Analyse van de doelgroep
[bookmark: _Toc2076718349]4.1 Merkwaarde en merknaam
De naam Vermogenthuis is bewust gekozen. Het woord vermogen verwijst naar financiële middelen, terwijl thuis staat voor zekerheid en geborgenheid. Samen brengen deze woorden de kern van onze dienstverlening naar voren: wij helpen klanten hun vermogen slim te beheren en tegelijkertijd hun woondromen te realiseren. De naam straalt professionaliteit, vertrouwen en stabiliteit uit en sluit goed aan bij de doelgroep die zoekt naar financieel advies met oog voor de toekomst.
[bookmark: _Toc933299599]4.2 Categorisatie en category need
Categorie: Vermogenthuis valt binnen de categorie financiële dienstverlening, met nadruk op hypotheekadvies, beleggingsadvies en fiscale optimalisatie.
Category need: Klanten in deze markt hebben behoefte aan duidelijk, betrouwbaar en onafhankelijk advies. Zij willen niet alleen weten welk product bij hen past, maar vooral hoe zij hun totale financiële situatie beter kunnen structureren. De behoefte is dus breder dan enkel productkeuze: het gaat om inzicht, rust en vertrouwen in de toekomst (Category Management Binnen Inkoop & Supply Chain, 2024).
[bookmark: _Toc1066652537]4.3 Points of Parity (overeenkomsten met concurrenten)
Om geloofwaardig te zijn in de markt, moet Vermogenthuis voldoen aan een aantal basisverwachtingen die klanten ook bij andere aanbieders vinden:
· Onafhankelijk financieel advies.
· Vergelijking van hypotheken en beleggingsopties bij meerdere aanbieders.
· Bereikbaarheid, zowel online als via persoonlijke afspraken.
· Vakkennis en professionaliteit van gecertificeerde adviseurs.
Hiermee voldoet Vermogenthuis aan de standaard die klanten mogen verwachten van een financieel adviesbureau Gototalbranding (2025).
[bookmark: _Toc1030403820]4.4 Points of Differentiation (onderscheidend vermogen)
Waar Vermogenthuis zich echt in onderscheidt, is het combineren van verschillende vakgebieden en het leggen van de nadruk op duurzaamheid (Gototalbranding (2025). Onze belangrijkste onderscheidende punten zijn:
Integrale aanpak: wij combineren hypotheekadvies, beleggingsadvies en fiscale planning in één totaalpakket. Dit doet bijna geen enkele concurrent.
Fiscale specialisatie: wij hebben diepgaande kennis van belastingregels, waardoor we klanten actief kunnen helpen hun belastingdruk te verlagen.
Duurzaamheid: we adviseren expliciet over groene hypotheken en maatschappelijk verantwoorde beleggingen (ESG). Hiermee spelen we in op de groeiende wens van klanten om niet alleen financieel, maar ook maatschappelijk verantwoord te investeren.
Toegankelijk en duidelijk: we maken complexe financiële onderwerpen begrijpelijk en houden onze communicatie transparant, waardoor klanten weten waar ze aan toe zijn.
[bookmark: _Toc327967509]4.5 Relatie merk waarden
De merknaam en merkidentiteit van Vermogenthuis sluiten direct aan bij onze kernwaarden:
· Duurzaamheid: de koppeling met verantwoorde keuzes in hypotheken en beleggingen.
· Transparantie: een duidelijke naam en belofte die direct aangeeft waar we voor staan.
· Toegankelijkheid: een warme, herkenbare merknaam die vertrouwen oproept.
· Vertrouwen: “Thuis” symboliseert veiligheid en zekerheid.
Door deze koppeling begrijpt de doelgroep snel wat Vermogenthuis biedt en welke waarden wij belangrijk vinden.
[bookmark: _Toc806560611]4.6 Doelgroepkeuze
Vermogenthuis richt zich op twee primaire doelgroepen:
· Particulieren met een vermogen vanaf circa €57.000
Zij zoeken naar manieren om hun belastingdruk te verlagen en hun vermogen slimmer te structureren.
Dit zijn vaak spaarders en beleggers die zich bewust zijn van de box-3-heffing, maar niet weten hoe zij dit optimaal kunnen aanpakken (Belastingdienst, 2025).
· Ondernemers met overtollig kapitaal
Deze groep heeft vaak ongebruikt vermogen dat zij fiscaal voordelig willen investeren, bijvoorbeeld via vastgoed met een beleggingshypotheek.
Zij zijn financieel bewust, maar missen vaak specialistische kennis om hun vermogen goed te structureren.
Secundaire doelgroep:
Particulieren tussen 40 en 55 jaar die al vermogen hebben opgebouwd en nu nadenken over het slim voorbereiden van hun pensioen.
Onderbouwing van de doelgroepkeuze:
 De markt is groot en koopkrachtig: veel Nederlanders hebben vermogen in box 3 en veel ondernemers beschikken over ongebruikt kapitaal. Het huidige aanbod van advieskantoren is vaak versnipperd (hypotheken óf beleggen óf fiscaal advies), waardoor er een duidelijke kans ligt voor Vermogenthuis om zich te onderscheiden met een integrale aanpak (Belastingdienst, 2025a).











[bookmark: _Toc2077306527]Concurrentieanalyse: Jonah
Concurrent 1: Dokter & van Heuven

Historie
· Opgericht op 1 februari 2018 als vennootschap onder firma.
· Oorspronkelijk gestart in Eindhoven en Nuenen, bedreven door adviseurs met ruim 50 jaar gecombineerde ervaring.

Bedrijfsoriëntatie
· Concept: Positioneert zich als onafhankelijke, no-nonsense Private Life Planner‑formule, waarin financiële planning, hypotheekadvies en vermogensadvies worden geïntegreerd.
· Markt: Richt zich zowel op particulieren (onder andere starters, young professionals, pensioenplanners) als op ondernemers in de regio Eindhoven, Nuenen en Gemert. 
· Proces: Start met een vrijblijvend kennismakingsgesprek waarin wensen, dromen en ambities centraal staan. Doorloop: analyse > advies > aanvraagbegeleiding > nazorg.
· Product: Integraal advies: hypotheekadvies met vergelijking van ~30 geldverstrekkers, financiële planning (pensioen, schenking, vroegpensioen), inkomensadvies, vermogensplanning en verzekeringen (Vermogensadvies Bij Dokter & van Heuven, z.d.).

Visie & Missie
· Gericht op financieel welzijn en “rust en grip” voor klanten nu én in de toekomst.
· Filosofie: flexibel, persoonlijk en continu meebegeleiden bij veranderende levenssituaties.

Kerncompetenties
· Onafhankelijk advies: niet gebonden aan specifieke geldverstrekkers.
· Integraal financieel advies: privéleven, inkomen, hypotheek en vermogensontwikkeling gecombineerd.
· Private Life Planner-expertise: focus op balans tussen leven en financiën.
· Hoge klanttevredenheid: gemiddelde score 9,9 (289 reviews).

Cultuur & waarden
· Cultuur: Persoonlijk, empathisch, toegankelijk, no-nonsense en laagdrempelig. 
· Waarden: Transparantie over tarieven, betrouwbaarheid, warme begeleiding en afgestemd op unieke klantbehoeften (Vermogensadvies Bij Dokter & van Heuven, z.d.).

Doelgroep
· Particulieren: starters, doorstromers, young professionals, mensen die rond pensionering plannen.
· Ondernemers: Integraal advies voor ondernemers (hypotheek, inkomen, vermogen).
· Vermogensadviseurs voor spaarders en beleggers die sturing zoeken bij vermogensopbouw.

Merkennaam
· Aanduidend: “Dokter & Van Heuven” combineert persoonlijke naamherkenning en lokale betrokkenheid.
· Biedt vertrouwen, persoonsgerichtheid en regionaal karakter.

Points of Parity (PoP)
· Onafhankelijk advies, vergelijkbaar met Hypotheek Visie, geen provisie.
· Compliant, gecertificeerde adviseurs en duidelijke werkwijze.
· Breed dienstenaanbod (hypotheek tot vermogensplanning).

Points of Differentiation (PoD)
· Private Life Planner. Nadruk op leven, doelen en balans.
· Sterke focus op persoonlijke begeleiding met continuïteit en lage drempel.
· Transparante tarieven en abonnementen met nazorg.
· Responsieve communicatie met hoge klantwaarderingen.

Universele waarden
· Rust, grip, vertrouwen, transparantie, empathie, betrokkenheid en professionele vakbekwaamheid.

Vergelijking in een oogopslag
	Kenmerk
	Dokter & Van Heuven
	Hypotheek Visie

	Marktbereik
	Regionaal (Eindhoven, Nuenen, Gemert)
	Landelijk, landelijke dekking

	Diepgang dienstverlening
	Integrale Private Life Planning & nazorg
	Hypotheek in financieel totaalplaatje

	Innovatie & proces
	Flexibel, eigentijds, no‑nonsense aanpak
	Franchise‑gedreven landelijk proces

	Klanttevredenheid
	Zeer hoog: 9,9 score op 289 reviews
	Waarschijnlijk hoog, niet gemeld

	Positionering
	Persoonlijke coaching in levensbalance
	Holistisch onafhankelijk advies landelijk










Concurrent 2: Perficia

Historie
· Opgericht in 2021 door Kay Derks, sinds 2025 samen met mede-eigenaar Patrick Gregoor, beiden met jarenlange ervaring in financiële dienstverlening. 
· Gevestigd in Venlo.

Bedrijfsoriëntatie
· Concept: Kleinschalig, onafhankelijk advieskantoor dat hypotheken, verzekeringen, vermogensopbouw en pensioen combineert in een persoonlijk traject. 
· Markt: Richt zich op particulieren en ondernemers in de regio Venlo, met nadruk op maatwerkoplossingen.
· Proces: Gratis kennismaking, persoonlijk intakegesprek, uitwerken en uitvoeren van advies, inclusief nazorg, zowel op kantoor als op locatie. 
· Product: Breed scala aan financiële diensten: hypotheekadvies, verzekeringen, vermogensopbouw (sparen en beleggen), pensioenplanning, plus overlijdens- en arbeidsongeschiktheidsrisico’s.

Visie & Missie
· Streeft ernaar dat klanten met vertrouwen financiële keuzes maken en uiteindelijk “Perficia!” uitroepen. Een moment van tevredenheid en rust. 
· DNA opgebouwd rond drie pijlers: Deskundigheid, Neutraal advies, en Aandacht voor iedere klant (Perficia – Financieel Advies, z.d.).

Kerncompetenties
· Deskundigheid: Eigenaars met jaren ervaring; continu op de hoogte van marktontwikkelingen.
· Onafhankelijkheid: Neutraal en objectief advies zonder voorkeur voor specifieke aanbieders.
· Persoonlijke aandacht: Klaarstaan met oprechte interesse voor individuele situatie en behoeften.
· Compleet financieel plaatje: Van hypotheek en verzekering tot vermogen en pensioenadvies (Over Ons – Perficia, z.d.).

Cultuur & waarden
· Cultuur: Transparant, mensgericht en relationeel, met nadruk op oprechte aandacht tijdens adviestraject.
· Waarden: Vertrouwen, deskundigheid, onafhankelijkheid en persoonlijke betrokkenheid (Perficia – Financieel Advies, z.d.).

Doelgroep
· Particulieren: starters, doorstromers, gezinnen, mensen die willen bouwen aan vermogen en pensioen.
· Ondernemers: voor geïntegreerd financieel advies rondom woonvragen, bescherming en toekomstplanning.

Merkennaam
· De naam “Perficia” is afgeleid van het Latijnse perfectus (voltooid/goed gedaan) en symboliseert het geluksmoment waarop alles klopt.
· Versterkt de belofte: tevreden klanten die zeggen: “Perficia!”.

Points of Parity (PoP)
· Onafhankelijk en gecertificeerd advies zonder provisiebinding.
· Gratis eerste kennismaking en transparante dienstverlening.
· Biedt volledig spectrum aan financiële activiteiten (hypotheken, verzekeringen, vermogen, pensioen).

Points of Differentiation (PoD)
· Volledig maatwerk met nadruk op persoonlijke relatie en langdurige aandacht (“Aandacht” in het DNA).
· Sterke branding rond het “Perficia!”-moment – gevoel van voldoening.
· Eigenaarsgedreven met directe lijnen en kleinschalige structuur.
· Uitgebreide dienstverlening inclusief risico-afdekkingen, vermogens- en pensioenadvies.

Universele waarden
· Vertrouwen, aandacht, deskundigheid, onafhankelijkheid, persoonlijke betrokkenheid.

Vergelijking in één oogopslag versus Hypotheek Visie (Perficia – Financieel Advies, z.d.)

	Kenmerk
	Perficia
	Hypotheek Visie

	Marktbereik
	Regionaal (Venlo)
	Landelijk via franchiseformule

	Diepgang dienstverlening
	Compleet financieel traject met persoonlijk karakter
	Holistisch hypotheekadvies in bredere context

	Relatie & aandacht
	Kleinschalig, eigenaarsbetrokken, relatiesturing
	Franchise-gecontroleerd, landelijk merkproces

	Belofte & merkgevoel
	“Perficia!” als moment van voldoening
	Onafhankelijk, transparant advies

	Productspecialisaties
	Hypotheek, verzekering, vermogen, pensioenintegratie
	Hypotheekadvies binnen totaal financieel plaatje






[bookmark: _Toc1040062918]Concurrentieanalyse Ivo
Concurrent 1: DGA Financieel Adviseurs 
Historie
DGA Financieel Adviseurs is al ruim 20 jaar actief in de regio Den Haag. Ze profileren zich als hét adres voor hypotheken, verzekeringen en pensioenen, zowel voor particulieren als zakelijke klanten. De focus ligt sterk op de complexe markt van zakelijke hypotheken voor ondernemers (DGA Financieel Advies - Over DGA, z.d.).
Bedrijfsoriëntatie
De organisatie is vooral proces- en marktgeoriënteerd, met een productcomponent:	Comment by Munster, Quinn van: Apa bronnen erbij
· Proces: nadruk op onafhankelijkheid, vergelijking van aanbieders en volledige ontzorging (notaris, taxatie, aanvraag).
· Markt: richten zich zowel op particulieren als ondernemers (DGA’s, eenmanszaken, v.o.f.) in de regio Den Haag.
· Product: hypotheken, verzekeringen en pensioenen zijn duidelijk zichtbaar, maar steeds gekoppeld aan maatwerkadvies.
Innovatieve concepten zijn minder zichtbaar; focus ligt op bewezen dienstverlening.
Visie & Missie (impliciet)
Geen formeel geformuleerde missie/visie, maar de communicatie draait om onafhankelijk, deskundig en objectief advies. Voor ondernemers ligt de nadruk op specialistische kennis en maatwerk in zakelijke hypotheken.
Kerncompetenties
1. Onafhankelijk advies en brede vergelijking van aanbieders.
2. Lokale/regiokennis en fysieke aanwezigheid in Den Haag.
3. Specialistische kennis voor ondernemers bij hypotheken.
4. Volledige procesondersteuning en ontzorging.
Cultuur & waarden
De toon is professioneel en servicegericht, met nadruk op betrouwbaarheid en maatwerk. Impliciete waarden: onafhankelijkheid, deskundigheid, transparantie en klantgerichtheid.
Doelgroep
· Particulieren in Den Haag e.o.
· Ondernemers (DGA’s, eenmanszaken, v.o.f.) die hypotheekadvies nodig hebben.
Merknaam
Deels beschrijvend: “Financieel Adviseurs” zegt wat ze doen, “DGA” duidt doelgroep.
Categorie: points of parity & differentiation
· PoP: onafhankelijk hypotheekadvies, service rond proces, advies voor zowel particulier als zakelijk.
· PoD: sterke focus op ondernemers/DGA’s, regionale verankering, specialisatie in zakelijke hypotheken.
Universele waarden
Vertrouwen, zekerheid, transparantie, deskundigheid.


Concurrent 2: Hypotheek Visie (landelijk, franchiseformule)
Historie
Opgericht in 1992 en uitgegroeid tot een landelijke organisatie met meer dan 60 vestigingen. In 2007 als eerste franchiseorganisatie met centrale AFM-vergunning. In 2022 vierde men 30 jaar bestaan (Hypotheekadvies Den Haag | Hypotheek Visie, 2025).
Bedrijfsoriëntatie
Hypotheek Visie is vooral concept- en marktgeoriënteerd, ondersteund door proces en product:
· Concept: franchiseformule met centrale marketing, compliance, kwaliteitsborging en innovatie.
· Markt: richt zich breed op particulieren in Nederland die een hypotheek nodig hebben.
· Proces: uniforme adviesaanpak, compliance en opleiding.
· Product: hypotheekadvies is kern, maar altijd in context van financieel totaalplaatje.
Visie & Missie
Hypotheek Visie streeft naar onafhankelijk, transparant en kwalitatief hoogwaardig advies dat bijdraagt aan een goed leven “nu én in de toekomst”. Ze positioneren zich als betrouwbare kwaliteitsorganisatie met focus op continu verbeteren.
Kerncompetenties
1. Onafhankelijk hypotheekadvies zonder provisie.
2. Hoge kwaliteit via training, toetsing, compliance.
3. Holistisch advies (niet alleen rente, maar brede financiële context).
4. Groot netwerk en landelijke dekking via franchiseformule.
5. Sterke marketing, automatisering en centrale ondersteuning.
Cultuur & waarden
Professioneel, transparant en klantgericht, met strakke kwaliteitsborging en nadruk op deskundigheid. Franchiseformule combineert lokaal ondernemerschap met landelijke merksterkte (Hypotheekadvies Den Haag | Hypotheek Visie, 2025).
Doelgroep
· Particulieren in heel Nederland: starters, doorstromers, huiseigenaren.
· Minder nadruk op ondernemers/fiscale structuren.
Merknaam
Deels beschrijvend: “Hypotheek” geeft productfocus aan, “Visie” benadrukt bredere benadering en kwaliteit.
Categorie: points of parity & differentiation
· PoP: onafhankelijk advies, compliant, transparantie.
· PoD: franchise met landelijke dekking, uniforme kwaliteit, sterke merknaam, holistische financiële planning.
Universele waarden
Vertrouwen, zekerheid, professionaliteit, toekomstgerichtheid, transparantie.
Vergelijking in één oogopslag
· DGA Financieel Adviseurs: lokaal, specialistisch in ondernemershypotheken, persoonlijk en servicegericht, sterk in procesontzorging en regiokennis.
· Hypotheek Visie: nationaal merk, franchiseconcept, brede particuliere markt, sterke kwaliteitsborging en marketingkracht, minder gericht op ondernemers.
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Concurrent: Mercurius Vermogensbeheer
Historie
 Mercurius Vermogensbeheer is een Nederlandse vermogensbeheerder die al jarenlang actief is binnen de financiële sector. Het bedrijf heeft zich ontwikkeld tot een specialist in actief portefeuillebeheer. Gedurende die periode heeft het een stabiele reputatie opgebouwd bij particulieren en ondernemers die hun vermogen willen laten beheren door een deskundige partij.	Comment by Munster, Quinn van: Apa bronnen erbij
Bedrijfsoriëntatie
 Mercurius is duidelijk product- en dienstgeoriënteerd. Hun positionering draait volledig om de kernactiviteit: actief vermogensbeheer. In hun communicatie ligt de nadruk op rendement, risicobeheersing en maatwerkoplossingen.
Visie
 De visie van Mercurius is dat vermogen zorgvuldig en professioneel moet worden beheerd om rust, stabiliteit en groei op de lange termijn te garanderen (Mercurius Vermogensbeheer, 2025).
Missie
 De missie is om klanten volledig te ontzorgen door hun vermogen actief te beheren, risico’s te spreiden en daarbij gebruik te maken van maatwerkportefeuilles die aansluiten op de persoonlijke situatie van de klant.
Kerncompetenties
 De belangrijkste kerncompetenties zijn actief portefeuillebeheer, onafhankelijk advies en risicobeheersing. Ze claimen kansen in de markt te benutten terwijl ze tegelijk bescherming bieden tegen grote verliezen.
Cultuur
 De organisatiecultuur is professioneel, zakelijk en degelijk. In woord en beeld straalt Mercurius betrouwbaarheid en deskundigheid uit. Hun communicatie is minder informeel en vooral gericht op rust en vertrouwen.
Organisatiewaarden
 Waarden die centraal staan zijn betrouwbaarheid, transparantie en toekomstgerichtheid. Klanten moeten het gevoel hebben dat hun vermogen in veilige handen is en dat Mercurius hen helpt bij een stabiele financiële toekomst (Mercurius Vermogensbeheer, 2024).
Doelgroep
 Mercurius richt zich op particulieren en ondernemers met substantieel vermogen. Dit zijn klanten die wel kapitaal hebben, maar niet de kennis, tijd of wens om dit zelf actief te beheren (Mercurius Vermogensbeheer, 2024).
Merknaam
 De naam “Mercurius” is conceptueel gekozen en verwijst naar de Romeinse god van de handel. Daarmee wil de organisatie symboliseren dat zij deskundigheid, handel en snelheid vertegenwoordigt.
Categorieafbakening (points of parity & differentiation)
 Net als andere vermogensbeheerders biedt Mercurius risicospreiding, rendement en professioneel beheer (points of parity). Hun onderscheid (points of differentiation) ligt in de nadruk op actief portefeuillebeheer en de persoonlijke relatie met de klant.
Universele waarden
 De positionering van Mercurius sluit aan bij universele waarden zoals zekerheid, vertrouwen en financiële rust. Klanten moeten ervaren dat hun vermogen professioneel en veilig wordt beheerd, zodat ze met vertrouwen naar de toekomst kunnen kijken (Mercurius Vermogensbeheer, 2025a).


Concurrent: Bluemount Wealth & Planning
Historie
 Bluemount Wealth & Planning is een onafhankelijk advieskantoor dat zich heeft ontwikkeld als specialist in financieel planmatig advies. Het bedrijf is opgericht met de visie dat klanten niet alleen vermogensbeheer nodig hebben, maar ook begeleiding op fiscaal en financieel gebied (Blue Mountain Wealth Management, z.d.).
Bedrijfsoriëntatie
 Bluemount is vooral ontvanger-georiënteerd, omdat hun propositie draait om persoonlijke begeleiding en maatwerkadvies. Het gaat niet alleen om producten, maar om het totaalplaatje voor de klant.
Visie
 Hun visie is dat vermogende particulieren en ondernemers behoefte hebben aan een integraal plan dat niet alleen rendement oplevert, maar ook rust en overzicht biedt voor de toekomst.
Missie
 De missie van Bluemount is om klanten te helpen hun vermogen slim en efficiënt te structureren, waarbij beleggingen, belasting en persoonlijke doelen samenkomen in één financieel plan (Blue Mountain Wealth Management, z.d.).
Kerncompetenties
 De belangrijkste kerncompetenties zijn financiële planning, onafhankelijk advies en persoonlijke begeleiding. Ze claimen maatwerkoplossingen te bieden die volledig zijn afgestemd op de situatie van de klant.
Cultuur
 De cultuur van Bluemount wordt gekenmerkt door kleinschaligheid en persoonlijke aandacht. In hun communicatie gebruiken ze een rustige en toegankelijke stijl, die vertrouwen en onafhankelijkheid uitstraalt.
Organisatiewaarden
 Hun kernwaarden zijn onafhankelijkheid, vertrouwen, persoonlijke aandacht en integrale aanpak.
Doelgroep
 Bluemount richt zich op particulieren met vermogen en ondernemers die behoefte hebben aan een breed financieel advies. In tegenstelling tot private banks zoals Van Lanschot, zijn ze toegankelijker voor klanten met een kleiner vermogen (Blue Mountain Wealth Management, z.d.).
Merknaam
 De naam “Bluemount” is conceptueel: het roept associaties op met stabiliteit, kracht en rust (de berg), en met betrouwbaarheid (blauw).
Categorieafbakening (points of parity & differentiation)
 Ze hebben points of parity met andere vermogensbeheerders: rendement, risicospreiding en professioneel advies. Hun points of differentiation liggen in de integrale aanpak (beleggen + fiscaliteit) en de nadruk op persoonlijke begeleiding.
Universele waarden
 Bluemount koppelt zich aan waarden als stabiliteit, rust en vertrouwen. Het merk belooft overzicht en zekerheid, zodat klanten grip krijgen op hun financiële toekomst.





]
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Concurrent 1 – Verlangen Finance
Gekozen positioneringsgrondslagen
1. Prijs/kwaliteit & rendement
2. Persoonlijke service/ onafhankelijk advies
Analyse
Verlangen Finance profileert zich als partner die klanten helpt hun vermogen toekomstbestendig te maken en onnodige belasting te vermijden (Verlangen Finance, z.d.). De eerste gekozen positioneringsgrondslag is prijs/kwaliteit: het bedrijf benadrukt dat klanten door hun advies meer rendement overhouden en minder belasting betalen. Daarnaast zet Verlangen Finance sterk in op persoonlijke service en onafhankelijk advies: het presenteert zich als adviseur die niet gebonden is aan één aanbieder en daardoor maatwerk kan leveren.
Sterk aan deze aanpak is de eenvoudige en klantgerichte communicatie. De boodschap “betaal niet onnodig veel belasting” is direct en begrijpelijk, ook voor klanten zonder financiële achtergrond. Dit maakt het merk toegankelijk en laagdrempelig. Minder sterk is dat de website weinig bewijsvoering of concrete voorbeelden biedt; er zijn geen rekenvoorbeelden, succesverhalen of cijfers die de belofte onderbouwen. Dit maakt de claims minder overtuigend.
Voor Vermogenthuis betekent dit dat het zinvol is om eveneens helder en jargonvrij te communiceren, maar dit te versterken met concrete resultaten en cases die aantonen wat klanten daadwerkelijk besparen of winnen. Verlangen Finance gebruikt geen duidelijke slogan, maar communiceert vooral beschrijvend met zinnen als “financiële onafhankelijkheid voor ondernemers” (Verlangen Finance, z.d.).










Concurrent 2 – ACDA Advies & Consultancy
Gekozen positioneringsgrondslagen
1. Expertise & betrouwbaarheid (heritage/ervaring)
2. Toegankelijkheid en begrijpelijkheid
Analyse
ACDA Advies & Consultancy positioneert zich als een ervaren en betrouwbare financiële partner. De website benadrukt dat de oprichter meer dan 25 jaar ervaring heeft, over erkende diploma’s beschikt en dat het bedrijf onder toezicht staat van de Autoriteit Financiële Markten (AFM) (ACDA Advies & Consultancy, z.d.). Dit past bij de grondslag heritage en expertise: het merk bouwt vertrouwen door zijn lange staat van dienst en formele erkenningen. Daarnaast claimt ACDA dat het complexe financiële vraagstukken naar begrijpelijk Nederlands vertaalt, wat aansluit bij de grondslag toegankelijkheid.
Sterk aan deze positionering is de duidelijke focus op betrouwbaarheid: door certificeringen en AFM-toezicht te benoemen wekt het bedrijf vertrouwen. Ook het vereenvoudigen van financiële taal maakt de dienstverlening begrijpelijk voor een brede doelgroep. Een zwak punt is echter dat de website weinig onderscheidend en enigszins verouderd oogt. De positionering blijft breed en mist een duidelijke niche, zoals fiscale optimalisatie of moderne vermogensstrategieën.
Voor Vermogenthuis is hieruit te leren dat het zichtbaar tonen van vakbekwaamheid en officiële erkenningen belangrijk is om vertrouwen te winnen. Tegelijkertijd kan het bedrijf zich onderscheiden door een specifieke, moderne niche te claimen – bijvoorbeeld het combineren van fiscaal advies met beleggings- en hypotheekstrategieën – en dit visueel eigentijds te presenteren. ACDA gebruikt geen vaste slogan, maar hanteert een herkenbare tagline: “Alle geldzaken vertaald naar begrijpelijk Nederlands” (ACDA Advies & Consultancy, z.d.).
Conclusie
De analyse laat zien dat Verlangen Finance excelleert in klantgerichte en eenvoudige communicatie, maar weinig concrete bewijzen biedt voor zijn beloftes. ACDA Advies & Consultancy straalt ervaring en betrouwbaarheid uit, maar blijft te algemeen en visueel gedateerd.
Voor Vermogenthuis ligt de kans in het combineren van heldere, toegankelijke communicatie met sterke bewijskracht (zoals cases en cijfers), én het duidelijk claimen van een moderne niche: fiscaal slimme vermogensgroei met geïntegreerd hypotheek- en beleggingsadvies. Zo kan het merk zich onderscheiden als innovatief én betrouwbaar binnen de Nederlandse adviesmarkt.
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1. Merkidentiteit
Naam & betekenis:
De naam Vermogenthuis combineert twee kernconcepten: vermogen (financiële kracht) en thuis (zekerheid en geborgenheid).
Het merk staat voor deskundig, onafhankelijk en toegankelijk financieel advies dat klanten helpt hun vermogen slim te beheren en tegelijk rust en zekerheid te ervaren.
Identiteitssamenvatting:
“Vermogenthuis is het financiële kompas voor particulieren en ondernemers die fiscaal slim willen groeien en financiële rust willen bereiken.”
2. Relevantie voor de doelgroep
De doelgroep ervaart vaak dat hun groeiend vermogen leidt tot een hogere belastingdruk en onzekerheid over fiscale regels. Vermogenthuis speelt hierop in door complexe wetgeving begrijpelijk te maken en klanten te helpen hun geld fiscaal efficiënt te beheren.
Het merk biedt directe financiële voordelen (minder belasting, meer rendement) én mentale rust doordat klanten grip krijgen op hun financiële toekomst (Belastingdienst, 2025b).
Relevantie: Vermogenthuis helpt klanten hun vermogen te behouden, te laten groeien én zich daar goed bij te voelen.
3. Categorisatie
Categorie: Financiële dienstverlening, met focus op geïntegreerd advies over hypotheken, beleggen en fiscale optimalisatie.
Category need: Klanten zoeken geen losse producten, maar één partij die overzicht creëert, belasting bespaart en financiële rust biedt. Vermogenthuis vervult deze behoefte door advies te geven dat hypotheek, beleggingen en fiscaliteit combineert.
4. Doelgroep en concurrentiekeuze
Primaire doelgroepen:
1. Particulieren met vermogen vanaf €57.000
· Willen hun spaargeld of beleggingen fiscaal slimmer structureren.
· Zoeken duidelijkheid over box 3 en toekomstig rendement.
2. Ondernemers met overtollig kapitaal in hun bedrijf
· Willen belasting besparen door slimme investerings- of vastgoedconstructies.
Secundaire doelgroep:
· Particulieren tussen 40–55 jaar die hun pensioen fiscaal efficiënt willen voorbereiden.
Belangrijkste concurrenten:
· Dokter & Van Heuven → hogere instap, traditioneel en minder fiscaal gespecialiseerd.
· Perficia Financieel Advies → vergelijkbare doelgroep, minder diepgaande fiscale kennis.
· DGA Financieel Adviseurs → lokaal sterk, maar geen integrale beleggingsaanpak.
· Hypotheek Visie → landelijk merk, maar te breed en weinig focus op fiscale optimalisatie.
· Mercurius Vermogensbeheer / Bluemount → sterk in beleggen, minder integrale aanpak.
Conclusie: Vermogenthuis positioneert zich tussen traditionele hypotheekadviseurs en vermogensbeheerders, als de integrale specialist in fiscaal slimme vermogensgroei.
5. Merkwaarden
1. Duurzaamheid: Verantwoorde keuzes in hypotheken en beleggingen, met oog voor de toekomst.
2. Transparantie: Heldere uitleg, eerlijke tarieven en open communicatie.
3. Toegankelijkheid: Complexe materie eenvoudig uitgelegd, zonder vakjargon.
4. Vertrouwen: Eerlijk, zorgvuldig en persoonlijk advies.
5. Onafhankelijkheid: Geen belang bij aanbieders; advies volledig in klantbelang.
6. Betekenissen (emotionele en functionele associaties)
· Emotioneel: Rust, zekerheid, vertrouwen, controle over de toekomst.
· Functioneel: Slim fiscaal advies, lagere belastingdruk, optimaal rendement.
· Symbolisch: “Thuis” in je financiën – de zekerheid van een stabiele financiële basis.
De klant voelt zich gesterkt, begrijpt zijn geldzaken en ervaart dat hij zijn vermogen ‘thuisbrengt’ bij experts die waken over zijn toekomst.
7. Voordelen
Functionele voordelen:
· Lagere belastingdruk door fiscale optimalisatie.
· Hogere rendementen door integratie van beleggen en hypotheken.
· Duidelijk totaaloverzicht van financiën.
Emotionele voordelen:
· Rust en zekerheid over financiële beslissingen.
· Vertrouwen dat alles fiscaal goed geregeld is.
· Trots op een duurzame, bewuste financiële strategie.
8. Bewijsvoering (Reasons to Believe)
· Diepgaande kennis van Nederlandse fiscale wetgeving (box 3, hypotheekrenteaftrek, ondernemingsstructuren).
· Onafhankelijke advisering: geen verkoop van eigen producten.
· Integrale aanpak: hypotheek, beleggen en fiscaliteit in één plan.
· Gecertificeerde adviseurs met ervaring in zowel particuliere als zakelijke trajecten.
· Transparante communicatie en concrete besparingsvoorbeelden.
· Aantoonbare klanttevredenheid en langdurige klantrelaties.
9. Merkessentie
“Financiële rust door fiscaal slim advies.”
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Vermogenthuis is het financiële kompas voor particulieren en ondernemers die fiscaal slim willen groeien en financiële rust willen bereiken. In een ingewikkelde wereld van belastingen, regelgeving en financiële keuzes biedt Vermogenthuis helderheid, overzicht en zekerheid. Waar traditionele hypotheekadviseurs stoppen en vermogensbeheerders te eenzijdig blijven, onderscheidt Vermogenthuis zich door een integrale aanpak: hypotheekadvies, beleggingsstrategie en fiscale optimalisatie komen samen in één helder financieel plan.
Onze klanten, particulieren met vermogen vanaf €57.000 en ondernemers met overtollig kapitaal zoeken geen losse producten, maar een betrouwbare partner die hun financiële situatie doorgrondt en vertaalt naar slimme, duurzame keuzes. Vermogenthuis biedt precies dat: onafhankelijk, deskundig en toegankelijk advies dat niet alleen leidt tot lagere belastingdruk en beter rendement, maar ook tot een diep gevoel van rust en controle over de toekomst.
De kracht van Vermogenthuis ligt in zijn naam: vermogen staat voor financiële groei en kracht, thuis voor zekerheid en geborgenheid. Klanten ervaren dat hun vermogen letterlijk en figuurlijk ‘thuis’ is bij experts die waken over hun financiële toekomst. We geloven dat echte rijkdom niet alleen zit in cijfers, maar in het vertrouwen dat alles goed geregeld is.
Met waarden als duurzaamheid, transparantie, toegankelijkheid, vertrouwen en onafhankelijkheid bouwen we langdurige relaties op waarin de klant altijd centraal staat. Elk advies is helder, eerlijk en gericht op wat écht telt: financiële zekerheid vandaag en een stabiele basis voor morgen.
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