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Marketplaces 
madness: is dit 
het moment om 
te starten?
Met deze praktische tips haal jij als retailer het   
maximale resultaat uit online marketplaces.



Introductie

Dat online marktplaatsen, ofwel marketplaces, een 
belangrijk en onmisbaar onderdeel zijn van een goede  
e-commercestrategie is niets nieuws. Maar hoe ga jij 
als merk of retailer om met marketplaces zoals Amazon  
en Bol.com?  

De potentie van marketplaces is enorm, maar zonder de juiste kennis en een goed  

doordachte toekomststrategie is het bijna  onmogelijk om succesvol te zijn. Als deze  

platformen de komende jaren blijven groeien zoals verwacht, zullen merken en retailers 

een groot deel van hun voorraad gaan verkopen via een marketplace. Benieuwd naar 

de juiste werkwijze? Met de learnings uit deze whitepaper haal jij het maximale  

resultaat uit marketplaces.
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Waarom zou je beginnen met 
Marketplaces?
Het grote voordeel van marketplaces voor consumenten is dat zebij het 
vergelijken van producten het platform niet meer hoeven teverlaten. De tijd 
van hoppen van webshop naar webshopis dus voorbij. Je begint en eindigt je 
zoektocht gewoon op dezelfdewebsite. In dit hoofdstuk vertellen we alles over 
het starten metmarketplaces en de verschillende invalshoeken waarmee 
retailersnaar marketplaces kijken.

Kansen voor retailers

 Het grote en internationale bereik vandeze 

platformen geeft een verkopertoegang  

tot nieuwe groepen consumentenmet  

een hoge koopintentie

 Verkopers kunnen via marketplaces

ontdekken of er voldoende vraag is 

naar een product in een bepaald land.

 Er zijn weinig financiële risico’s. Bij de

meeste marketplaces betaal je alleen 

voor de producten die je verkoopt

 Marketplaces worden een steeds

belangrijker onderdeel in de customer

journey. Zo start 75% van deNederlanders 

zijn online zoektocht naar 

een product op een marketplace,terwijl 

een jaar geleden Google nog dé plek was 

om je zoektoch te starten(bron: 

Wunderman Thompson).

Bedreigingen voor retailers



Maar er zijn ook een aantal redenenwaarom 

verkopers marketplaces zien alsbedreiging:

 Ze maken zich zorgen om de machtvan  

de grote spelers

 Het klantcontact zal afnemen en jebent  

als verkoper geen eigenaar meervan de 

klantdata, waardoor de klantenniet meer 

‘jouw klanten’ zijn

 Je hebt  vooralsnog te makenmet de 

concurrentie van de marktplaatszelf

 Margeverlies door het betalen van 

commissie over elke verkoop.



Ondanks deze bedreigingen lijken 

marketplacesonmisbaar in een toekomst-

bestendigee-commercestrategie. In Amerika 

enDuitsland vindt inmiddels de helft van alle

online aankopen plaats op Amazon.
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Is het verstandig om te
starten met marketplaces?



Helaas hebben we geen kant-en-klaar

antwoord op deze vraag. Het verschilt per

branche en product of het verstandigis om te 

starten met marketplaces.Daarnaast hangt 

het af van de marge vanje product en de 

huidige concurrentie opeen marketplace. Wel 

kunnen wij met tooling een goede inschatting 

maken op de kans van van slagen. Daarnaast 

kunnen we de potentie per categorie 

inzichtelijk maken. Eén ding is zeker: start je

met marketplaces, dan kun je sowieso op 

extrabereik rekenen. Hier moet je als retailer

op inspelen door te investeren in logistiek,

marketing en klantenservice.



Hoe haal je het maximaleuit 
marketplaces?



Naast een goede strategie en goedgeregelde 

operationele processen, is hetbelangrijk om 

het  van de marktplaatste begrijpen, 

moet de  perfectzijn (SEO) en is het 

noodzakelijk om teinvesteren in  

(SEA). Daarnaastmoet je het veranderende 

ecosysteemvan e-commerce continu in de 

gatenblijven houden. Trends als voice search, 

bigdata en de snelle groei van grote 

platformenzorgen ervoor dat consumenten

andere eisen gaan stellen.

algoritme

content

advertising

Waar moet je rekeningmee 
houden

 Logistieke processen en advertentie-

campagnesmoeten perfect op elkaar

afgestemd zijn. Het is belangrijk dat je 

genoegvoorraad hebt op het juiste 

moment(bijvoorbeeld tijdens Black Friday)

en op de juiste marketplaces, tegen zolaag 

mogelijke kosten.

 Centraal beschikbare data is belangrijk 

om orders en retouren snel te kunnen

verwerken over meerdere marketplaces.

Hiervoor zijn verschillende tools

beschikbaar, zoals Channable.



Daarnaast blijven marketplaces zich continu

verbeteren met technische updates,waardoor 

het lastig is om up-to-date te zijnen blijven. 

Het is superbelangrijkom goed onderzoek te 

doen naar welkemarketplaces aansluiten bij 

jouw business.
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De bekendste marketplaces in Nederland

Bol.com



Bol.com is op dit moment de grootste 

marketplacevan Nederland. Bol.com heeft

een enorm klantenbestand en een 

naamsbekendheidvan 95% in Nederland.

Bol.com is veruit de populairste marktplaats

voor de Nederlandse online shopper.Amazon 

wordt in Nederland noggezien als duur.

Amazon



Amazon is daarentegen bij de meeste

Nederlandse consumenten nog niettop-of-

mind, maar wij verwachten dat ditsnel gaat 

veranderen. Zeker aangezienAmazon de 

lancering van Amazon.nl alsvolwaardige 

webwinkel aankondigde voorhet eerste 

kwartaal van 2020.Deze officiële komst van 

Amazon naarNederland betekent meer 

concurrentievoor platformen als Bol.com, 

Coolblue,Marktplaats en Wehkamp. Ondanks

dat de Nederlandse consumenten 

de webwinkel nog niet massaal hebben

ontdekt, staat Amazon inmiddels al wel  

opde vijfde plek in de Twinkle Top 100.  

Ditis een lijst met de online topverkopers  

inNederland gerangschikt op omzet.

3

In de rest van dit whitepaper gebruiken 

we de marketplaces Bol.com en Amazon 

alsvoorbeeld om de belangrijkste 

onderdelen van een 

marketplacestrategie toe te lichten.

Het marketplace-proces



De strategie&  
hetoperationeleproces
Je bent eruit: je gaat je producten aanbieden op een marketplace.Maar hoe 
ga je nu precies van start? En welke keuzes moetje maken? We nemen je mee in 
de verschillende processen enstrategieën, zodat je weet wat je te wachten 
staat wanneer je inzee gaat met een marketplace.

Vendor  
of seller?



Wanneer je wil starten met verkopenop een 

marketplace moet je een verkopersaccount

aanmaken. Met dit accountkrijg je toegang 

tot een dashboard waarje de vervolgstappen 

zet. Bij Amazon kunje je producten verkopen 

als ‘vendor’ of’seller’. Als vendor ben je als het 

ware eenleverancier voor Amazon, omdat 

Amazonde producten bij jou inkoopt. Dit is 

alleenmogelijk op uitnodiging, meestal voor

bekende merken en grote retailers. Alsseller 

verkoop je je producten onder eigennaam en 

bepaal je zelf de verkoopprijs.




Bij Bol.com maak je geen keuze tussen 

vendor (leverancier) of seller (verkoper). 

Iedere aanbieder bij Bol.com is een seller.


Om een verkoper te worden op Bol.com is 

het noodzakelijk om een verkoopaccount 

aan te maken. Dit kan via het partnerplatform

van Bol.com.

Amazon



Bol.com



Het operationele proces 
van Amazon



Amazon heeft het liefst dat je gebruikmaakt

van Fulfillment By Amazon (FBA),wat betekent 

dat je Amazon de operationeleprocessen, 

zoals de opslag, administratieen 

klantenservice, laat uitvoeren.Op deze manier 

zijn zij 100% zeker dat allesgoed gaat en dat 

de kwaliteit gewaarborgdblijft. Daarnaast is 

hierdoor de kansdat je in het koopblok 

terechtkomt groter.Dit wordt interessant voor 

bedrijven dat internationaal verkopen  omdat 

er dan verzendkosten bespaard kan worden. 

Vaak kunnen bedrijven scherpere tarieven 

krijgen voor het verzenden. Als laatste bied je 

dan ook ‘next day delivery’ aan consumenten. 



Door Amazon
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 , wat zorgt voor vertrouwen

bij de consument dat een product goed 

aankomt

 , hierdoor krijg je met een 

dezelfde prijs voorrang in het koopblok.

  vanwege hetgrote 

netwerk. 



Daarnaast neemt Amazon de bezorging,

retournering en klantenservice op zich. Het

nadeel is dat jij als retailer minder sturinghebt 

op je voorraad en fees moet betalen.



Ook dien je de producten eerst naar een

magazijn van Amazon te sturen (in Duitsland).




Regel jij de operationele processen lieverzelf? 

Zorg dan dat je goede afsprakenmaakt met 

een vervoerder als DPD en datje aan de 

richtlijnen van Amazon voldoet.Wij raden aan 

dat dit gebeurd door middel van een  

koppeling dat orders automatisch verwerkt.



De statistiek die dit in de gatenhoudt, is de 

‘account health’. Deze statistiek meet onder

andere het aantal defecte orders, gecancelde

orders, te laat bezorgde orders ende 

responstijd. Bij elk van deze onderdelen heeft 

Amazon standaarden die gehaald moeten 

worden. Voldoe je hier niet aan, dan riskeer je

penalties die ervoor kunnen zorgen datje 

account wordt geschorst. Als je geschorst 

bent, kun je nietmeer verkopen.Hier lees je 

later meerover.

De Prime badge

Buy box-voordelen

Lage verzendkosten

Zelf regelen



Het operationele procesvan 
Bol.com



Ook bij Bol.com kun je de operationele

processen uit handen geven, zodat jegeen 

omkijken hebt naar de logistiekeprocessen. 

Kies je hiervoor, dan is - net alsbij Amazon - de 

kans dat je in het koopblokterechtkomt groter 

(hierover later meer).Door de sterk 

toegenomen vraag naarLogistiek van Bol.com 

is er een wachtlijstwaarvoor je je kunt 

aanmelden.



De kwaliteit van de service wordt gemetenaan 

de hand van de prestatiescore die jekunt 

monitoren op de pagina ‘prestaties’in je 

verkoopaccount.



Regel jij de operationele processen liever toch 

zelf? Zorg dan weldat je prestatiescore in orde 

is.



De prestatiescore kijkt naar:

 Het aantal annuleringen (maximaal2%)

 Het percentage op tijd geleverd  

(minimaal95%)

 Beoordelingscijfer (minimaal 7,5)



Maak je gebruik van Logistiek via Bol.com,dan 

wordt alleen het beoordelingscijfermeegeteld.

Door Bol.com



Zelf regelen
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De ‘account health’ in het dashboard van Amazon

De ‘account health’ in het dashboard van Bol.com



Begrijphetalgoritme
Marketplaces zijn net als Google een zoekmachine, maar danvoor 

e-commerce. Voor Amazon geldt: tweederde van de klikkenvindt plaats op de 
eerste pagina met zoekresultaten. Belangrijkdus om het algoritme van de 
webwinkel te begrijpen.

Amazons algoritme



Om Amazons algoritme goed te kunnen

begrijpen, is het belangrijk om terugte gaan 

naar waar het allemaal begon.Waar Google is 

opgericht door academici,is Amazon 

opgericht door Jeff Bezos. Hij iseen man die 

zijn carrière begon op WallStreet en dat merk 

je. Google doet er alles aan om jou passende 

resultaten te tonen op basis van jouw 

zoekopdracht. Zij zijn daarom continu bezig 

 



met het zo goed mogelijk begrijpen van de 

menselijke taal. Voor Amazon ligt dat anders. 

Zij hoeven jouw zoekopdracht niet helemaal te 

begrijpen. Zij willen alleen die informatie weten 

die nodig is om jou de producten te tonen die 

jij wil hebben. Zodat de kans op een conversie 

zo hoog mogelijk is.
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De directe en indirecte factoren die invloed hebben op het algoritme van Amazon.

Belangrijke factoren

AutoriteitAdverteren

PrijsTekstrelevantie Organische SalesConversieratio Sales historie

 Verkeer van 
 buiten Amazon

Click through rate



Belangrijke factoren



Er zijn factorendie van invloed zijn op het 

algoritmevan Amazon. Veel van deze factoren 

zijnte herleiden naar het begrip ‘sales 

velocity’,oftewel verkoopsnelheid.  

De verkoopsnelheid bepaalt hoe grootde kans 

is dat een product snel wordtverkocht 

wanneer het op de eerste paginamet 

zoekresultaten wordt getoond. Erzijn een 

aantal factoren die de verkoopsnelheidvan 

een product versnellen: 


Het conversieratio (aantal bestellingen

gedeeld door het totaal aantal 

productpaginabezoeken)vertelt het algoritme

van Amazon welke producten het meest

waarschijnlijk zullen verkopen. 


De zoekwoorden die zijn opgenomen inonder 

andere de titel en de beschrijvingvan het 

product triggeren het algoritmevan Amazon.



Sales dat uit de zoekresultaten zonder de hulp 

van advertenties worden organische sales 

genoemd. Dit is tot de dag van vandaag een 

van de sterkste factoren die het algoritme 

beinvloed.



Het algoritme is ontworpen om tevoorspellen 

welke producten waarschijnlijkzullen 

converteren. Het is dus niet geheelonlogisch 

dat ook de prijs hierin een belangrijkerol 

speelt.


       1. Conversieratio


       2. Tekstrelevantie


        3. Organische sales


       4. Prijs


       

Er wordt gekeken naar de totale 

verkoopgeschiedenis om je product in de 

organische resultaten te plaatsen. Producten 

dat constant gedurende het jaar verkocht 

worden, worden hoger gerangschikt in de 

zoekresultaten.



Door te adverteren worden je producten meer 

zichtbaar en uiteindelijk ook meer gekocht. Dit 

draagt aanzienlijk bij aan de verkoopsnelheid.


       


Om sneller te groeien in sales en in ranking is 

het stimuleren van extern verkeer een steeds 

belangrijkere factor aan het worden. 



       

De consument staat centraal bij Amazon.Het 

algoritme kijkt onder andere naar deseller 

feedback en de klantreviews. Daarnaast zijn 

het aantal retouren en hoe hier mee 

omgegaan wordt belangrijk.



      

De click through rate is het doorklikpercentage 

dat de verhouding tussen het aantal klanten 

dat je product bezoekt en het totale aantal 

gegenereerde vertoningen. Daarom zijn 

aansprekende productfotografie en titels heel 

belangrijk om je CTR te verhogen.



Bol.com’s algoritme



Over het algoritme van Bol.com is minder 

bekend dan dat van Amazon. Wel weten we 

dat de algoritmes op elkaar lijken.Zo is bekend 

dat ook het algoritme van Bol.com kijkt naar 

de prijs, de levertijden de service 

(prestatiescore). Ook weten we dat het 

algoritme per productcategorie anders is.

5. Sales historie


      6. Adverteren


      7. Verkeer van buiten Amazon


8. Autoriteit


9. Click through rate
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Content(SEO)
Doordat 70% van de Amazon-consumenten niet verder kliktdan de eerste 
pagina met zoekresultaten, is het belangrijk omorganisch hoog te ranken. In 
het algemeen geldt: hoe hogerhet aantal verkochte producten, hoe hoger de 
ranking. Derelevantie van je zoekwoorden en de voorgaande voorkeurenvan 
de consument zijn daarnaast ook belangrijke aspecten vooreen hoge ranking. 
Maar het allerbelangrijkste is een . Hiermee bedoelen 
we de ‘lijst’ met informatieover jouw producten. Goede productinformatie 
zorgt ervoordat jouw producten worden gevonden in zoekopdrachten opeen 
marketplace. Daarnaast hebben mensen deze informatienodig om te bepalen 
of ze jouw product gaan kopen. Het is dussuperbelangrijk om de 
productinformatie te optimaliseren.

perfecteproduct listing

Amazon



Met de juiste productinformatie zorg jeervoor 

dat Amazon jouw producten goedkan 

begrijpen en tonen in de zoekresultaten.

Binnen de zoekresultaten van Amazonis het 

mogelijk om producten te filteren. Alsje wil dat 

jouw product ook nog na hetgebruik van een 

filter zichtbaar is, is hetbelangrijk dat je jouw 

productinformatie,zoals kleur en maat, 

meegeeft in de productlisting. Amazon 

gebruikt al deze informatiebij het bepalen van 

de relevantievan je product.



Klikt de consument uiteindelijk op jouw

product in de zoekresultaten, dan belandt

diegene op de productdetailpagina. 

Product listing in 
zoekresultaten 


Product listing op de 
productdetailpagina



Hetdoel van deze pagina is ervoor zorgen dat

het product daadwerkelijk gekocht wordt.


De belangrijkste factoren zijn:

 Titel: in de titel verwerk je de belangrijkste

zoekwoorden. Maak de titelaantrekkelijk.

 Productbeschrijving: benadruk de

belangrijkste functies van het product.Ook 

al staat de productbeschrijving onderaan 

de productdetailpagina,toch leest 50% van 

de consumentendeze tekst.

 Afbeeldingen: zorg voor scherpe 

afbeeldingen.Daarnaast werken  

close-up afbeeldingen goed en zijn grote

afbeeldingen belangrijk vanwege de

zoomfunctie

 Bulletpoints: dit is vaak het eerste watde 

consument ziet, dus highlight de 

belangrijkstekenmerken van het product.

Maak beknopte conversiegerichte zinnen

en gebruik long-tail zoekwoordenen 

synoniemen.
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Naast een goede titel, beschrijving en afbeeldingen zijn er nog twee 
onderdelen waar je als merk jezelf kan onderscheiden ten opzichte van 
concurrenten. Dit is de A+ content en brandstore. Hier kan je gratis gebruik 
van maken wanneer je een merkregistratie hebt.

A+ Content 


A+ Content is premium content die is 

ontworpen om klanten een betere 

winkelervaring te bieden, zodat een 

weloverwogen aankoopbeslissingen gemaakt 

kan worden. Volgens Amazon kan het gebruik 

van A+ Content de verkoop met wel 5,6% 

stimuleren. Daarnaast kan het resultaat kan 

zijn dat de reviewscore verhoogd wordt en er 

minder retouren binnen komen. A+ content 

wordt prominent weergegeven op de 

productpagina's. Dit wordt  weergegeven in de 

productbeschrijving. 



Op Amazon is het lastig om je merkbeleving 

goed over te brengen omdat alles in vaste 

kaders staat. Het voordeel van A+ content is 

dat dit een manier is om de merkbeleving van 

het product tot leven te brengen. Dit kan 

gedaan worden door banners, video’s, 

productvergelijkers, afbeeldingen en tekst. 

Daarnaast bied Amazon zelf templates waar 

gebruik van gemaakt worden, zoals sliders en 

touchpoints. 



A+ content heeft geen directe invloed dat het 

beter rankt op Amazon. Echter doordat de 

conversieratio verhoogd wordt, kan het leiden 

tot een toename in ranking. 

Brandstore



De beste bewoording voor een brandstore is 

een webshop van je eigen merk op Amazon. In 

deze brandstore kun je verschillende pagina’s 

maken dat een weerspiegeling is van je eigen 

webshop. Helaas ben je niet volledig vrij om 

het exact in te delen zoals je zelf wilt. Hiervoor 

biedt Amazon vaste blokken en structuren 

waarin afbeeldingen, producten, banners en 

tekst in verwerkt kan worden. Deze blokken zijn 

allemaal vierkant of rechthoekig. 



Wanneer een sterke brandstore gecreëerd is 

kan er verkeer via de productpagina en via 

advertenties geleid worden. Dit resulteert in

 Consumenten hebben veel meer keus. Dit 

leidt tot verhoogde conversieratio’s en een 

verhoogde gemiddelde verkoopwaarde

  Meer zichtbaarheid voor producten dat 

minder verkocht wordt

 Een betrouwbare uitstraling. Je wordt dan 

als een echt merk gezien.

 Het zorgt voor een betere algehele 

klantervaring.

 De organische rankings kunnen verhoogd in 

de zoekresultaten.



Bol.com



Net als bij Amazon en alle andere 

marketplacesis een goede product listing het 

fundamentvan een sterke strategie. Op 


Bol.com heeft elk artikel/product een eigen

productpagina en doordat deze marketplace

een open platform is, kunnen allepartijen die 

hetzelfde product verkopenproductinformatie 

aanleveren. Bol.combepaalt dan op basis van 

een score welkeinformatie ze daadwerkelijk 

gebruiken.Deze score wordt onder andere 

bepaalddoor de kwaliteit van de 

aangeleverdecontent.



Je kunt bestaande productinformatie dus

wijzigen, maar dit betekent niet per se dathet 

algoritme de wijzigingen opgeppikt en de 

informatie zichtbaar wordt.Soms kiest de 

marketplace voor een combinatievan 

productinformatie van aanbieders.Het is voor 

iedere aanbieder mogelijkom 

productinformatie online te brengen.Op basis 

van een aantal voorwaarden

kiest een algoritme de beste 

productinformatievoor de klant en deze  

wordt getoondop de productpagina. 

Het optimaliseren van je productinformatie 

is een belangrijk proces op Bol.com.



Hieronder een aantal punten die belangrijkzijn 

voor jouw productinformatie:

 Volledigheid van je productinformatie

(voorbeeld titelopbouw: [Merk] [Serie]

[Productgroep] - [Maat] - [Aantal stuks/

kenmerk])

 Kwaliteit van je productinformatie  

(5mogelijke kwaliteitsstatussen)

 Unieke productbeschrijvin

 De fotografie van (hoofd en additionele)

afbeeldingen

 Het belang van de juiste productgroep

 Aanmaken van productfamilies



Wij helpen jou graag bij het optimaliseren 

van je productinformatie.
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Advertising(SEA)
Op Amazon en Bol.com kun je je ranking boosten door sales enreviews, maar 
de snelste manier om dit te doen is door middelvan advertising. In 
tegenstelling tot Bol.com is de interface vanAmazon niet heel 
gebruiksvriendelijk. Daarnaast is de support ooknog niet van een hoog niveau 
en zijn er in vergelijking met Googlenog beperkte targetingmogelijkheden.

De toekomst vanAmazon 
SEA



Maar Amazon verandert snel. Nieuwe

advertentietypes ontstaan en 

targetingmogelijkhedenworden uitgebreid. 

Naastdat je op de webwinkel van Amazon 

kuntadverteren heeft Amazon, net als Google,

een eigen displaynetwerk. Ook hier kun jeje 

advertenties tonen om consumentennaar 

jouw productdetailpagina te leiden.

 



Ondere andere de website imdb.com is

onderdeel van dit netwerk.



Net als bij Google wordt de 

zoekresultatenpaginavan Amazon steeds 

vaker gevuldmet advertenties. Hieronder zie je 

dat decontent boven de vouw vrijwel volledig 

uitadvertenties bestaat.
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De betaalde zoekresultaten op Amazon



De 3 advertentievormen van
Amazon



Amazon heeft 3 ‘hoofd’-advertentietypes.De 

meest gebruikte variant is de ‘Sponsored

Product’. Dit type wordt getoondop de 

zoekresultatenpagina en op de

productdetailpagina. In tegenstelling tot

Google draagt adverteren op Amazon bijaan 

de organische prestaties, omdat jedoor te 

adverteren het conversieratio vaneen product 

kan verbeteren. Dit is vooralbelangrijk voor 

nieuwe producten. Ookconsumenten via 

externe bronnen naarje product leiden draagt 

bij aan deorganische prestaties. Het is dus 

slim om consumenten via externe bronnen,

zoals Google of Facebook, door te sturennaar 

jouw productdetailpagina op Amazon.

Het advertentietype ‘Sponsored Brands’is 

alleen te gebruiken door merkeigenaren.Deze 

advertenties bevinden zich opeen toppositie 

boven de zoekresultatenen bevatten een 

headline, logo en eenaantal producten.



Product Display, ofwel Sponsored Display,is 

een relatief nieuw advertentietype. Het

advertentietype gebruikt machine learningom 

de campagnes te optimaliseren en is

gebaseerd op Cost per Click (CPC). De

belangrijkste feature van Sponsored Displayis 

retargeting. Het is namelijk mogelijkom 

mensen die interesse hebben getoondin jouw 

product (bijvoorbeeld door de

productdetailpagina van jouw productte 

bezoeken) opnieuw te bereiken meteen 

displayadvertentie. Deze mensen zijnte 

bereiken op Amazon of in het displaynetwerk

van Amazon. Dit advertentietypeis nog in beta 

en dus niet voor iedere adverteerder

beschikbaar.
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Voorbeeld Sponsored Products bij Amazon

Gesponsorde producten Gesponsorde merken Product display



Online veilingmodel



Net als bij Google werkt adverteren op

Amazon en Bol.com op basis van eenonline 

veilingmodel, waarbij je een netiets hoger 

bedrag betaalt dan het op éénna hoogste 

CPC-bod. Bij zowel Amazonals Bol.com zie je of 

je advertentiesbijdragen aan de verkopen. 

Daarnaastzijn de advertenties native looking, 

waardoorze niet opvallen tussen de 

organischezoekresultaten.

Het koopblok/buy box



Het is mogelijk dat hetzelfde product door

meerdere verkopers wordt verkocht opeen 

marketplace. Dit zorgt voor concurrentiein het 

‘koopblok’. Het koopblok isde eerste positie op 

de productdetailpaginavan een artikel. Hier 

wordt het meestrelevante aanbod getoond. 

Artikelenkunnen vanaf hier direct in het 

winkelwagentjegeplaatst worden. Slechts één 

vande aanbieders van het product kan in het

koopblok staan.
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Voorbeeld Sponsored Products bij Bol.com



Bol.com’s koopblok



Bij Bol.com is dat de aanbieder die op dat

moment het beste aanbod heeft in termenvan 

prijs, levertijd en service (prestatiescore).

Wanneer jouw product in het koopblokstaat, 

betekent dit dat het product‘best offer’ is. Dit 

is een voorwaarde om tekunnen adverteren 

met Sponsored Products.

Amazon’s buy box



Amazon kijkt naar ongeveer dezelfde criteria:

prijs (+ lage bezorgkosten), voldoende

voorraad, reviews en Fulfillment By Amazon.

Het koopblok wordt door Amazon deBuy Box 

genoemd. In het Amazon-dashboardkun je 

het Buy Box-percentage vaneen product 

vinden, zo kun je zien wat jebest performance-

producten zijn. Dit zijnproducten die de Buy 

Box vaak winnenen daardoor interessant zijn 

om mee teadverteren.
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Het koopblok op Bol.com



Dekosten
Interessant die marketplaces, zeker de kansen die ze bieden. Maarwat zijn 
precies de kosten die eraan hangen? In dit hoofdstukgaan we in op de kosten 
voor zowel Amazon als Bol.com.

Amazon



Nu Amazon steeds meer lading krijgt in

Nederland, vragen veel retailers zich afwat nu 

precies de kosten zijn van verkopenop 

Amazon.



Maandelijkse fee



De maandelijkse abonnementsfee is € 39,-per 

maand. Dit bedrag wordt, ongeachtof je iets 

verkoopt, afgeschreven van jecreditcard.



Platform fee



De platform fees variëren van 10% tot 15%van 

de bruto verkoopwaarde van je product

(exclusief btw). Goedkope producten,zoals 

telefoonhoesjes, zitten al snel rond de15% en 

duurdere producten, zoals sieraden,rond de 

10%. Met je Amazon-account rekenje via de 

FBA calculator precies uit wathet kost om een 

product op Amazon teverkopen. Je voert de 

ASIN (Amazon productid) van het product dat 

je wilt verkopen in.Weet je dit product id niet 

en wordthet product al verkocht op Amazon? 

Dankun je deze eenvoudig opzoeken op 

Amazon.Zo niet, zoek dan een product dat

veel op jouw product lijkt.

Eventuele logistieke kosten


Via deze calculator kun je ookchecken wat het 

verschil is tussen dekosten voor Fullfilment by 

Amazon en hetzelf versturen van het product.  

De kosten voor Fulfillment by Amazonworden 

berekend aan de hand van de dimensies en 

gewicht van het product. Hoe lichter en kleiner 

het product des te minder de FBA fee is. Voor 

een extra toeslagvan 2.5% kun je 

gebruikmaken van pan-FBA.Op deze manier 

kun je in alle 5 EU-marktenvan Amazon 

verkopen. Amazon regeltdaarvoor de opslag 

en distributie.Belangrijk om te weten dat er 

per land andere verzendtarieven gelden.  

Een goede strategie is omproducten eerst zelf 

te leveren en om dehardlopers na een tijdje 

op voorraad bijAmazon te leggen. We raden 

het af omvoorraad langer dan één maand bij 

Amazonte hebben liggen. Hier kan Amazon

namelijk kosten voor rekenen.



Kosten voor advertising



Zoals aangegeven start je als nieuweverkoper 

met een lage seller-ranking opAmazon, 

waardoor je in eerste instantieniet op de 

eerste resultatenpagina’s staat.Om de ranking 

te boosten heb je sales enreviews nodig (denk 

aan het algoritme vanAmazon). De snelste 

manier om aan sales
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te komen is door gebruik te maken van

Sponsored Products. De klikprijzen verschillen

per markt. Amazon.com is veruit deduurste 

met een gemiddelde prijs van $ 2per klik. In 

Duitsland, Spanje en Frankrijk liggende prijzen  

per klik vaak lager. Echter verschilt dit 

aanzienlijk per categorie. Wij adviseren om 10% 

tot 15% van jeomzet te investeren in Sponsored 

Products.Dit verschilt per categorie en markt.



Tijd



De laatste investering is tijd. Denk aan het

opzetten van het account, de productlisting, 

levering en advertising. Maar ookhet 

beantwoorden van klantvragen is

superbelangrijk. Bij Amazon is alles gerichtop 

de consument, waardoor ze weinig tijdhebben 

voor verkopers. Dit in tegenstellingtot Bol.com.



Een goede strategie kost marge. Daaromis het 

verstandig om te werken met productendie 

een goede marge hebben.

Bol.com



Je producten aanbieden op Bol.com isgratis. 

Je betaalt alleen wanneer je eenproduct 

verkoopt, een bemiddelingsbijdragegenoemd. 

Deze bijdrage bestaat uiteen gemiddeld 

percentage van 15%. 



De kosten van Logistiek via Bol.comvariëren 

per afmeting van de verpakking.
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Kosten Amazon in een 
notendo

 € 39,- standaard per maan

 10%-15% per sale

 5% van verkoopwaarde voor FBA 

(binnen één land)

 5% van verkoopwaarde voor pa-FBA 

(binnen Europa)

 10% tot 15% advertisingkoste

 Tijd

Kosten Bol.com in een 
notendo

 Percentage van de verkoopprijs is 

gemiddeld 15%



Tot slot
Conclusie? We kunnen niet langer om marketplaces heen. De signalen uit 

onderandere Amerika en Duitsland, waar steeds meer 

advertentiebudgetten verschuivennaar marketplaces, spreken voor zich. 

De focus van Amazon naar Nederland laatzien dat ook Nederland een 

interessante markt is geworden voor grote marketplaces.



De consument wil zich binden aan een online aanbieder met een breed 

assortiment,waarbij vertrouwen een belangrijke rol speelt. Daarom is onze 

verwachtingdat slechts een paar platformen (waaronder Amazon en 

Bol.com) de Nederlandsemarkt zullen domineren.



Een platform als Amazon verandert niet alleen de wereld van de 

detailhandel, maarook de verwachting van de consument. Als merk of 

retailer kun je erg veel leren vandeze grote spelers. De juiste (technische) 

kennis en een goed doordachte toekomststrategiezijn hierbij van cruciaal 

belang. Hulp nodig? Nieuwsgierig naar de kansenvoor jouw bedrijf?

Neem dan contact met ons op via 
info@happyhorizon.com  
of +31 (0)40 - 30 400 70.


