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Head of Marketplaces Director

lucasbassa@netprofiler.nl dyon@netprofiler.nl
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Concepting en creatieData & Analytics
Conversie 

optimalisatie

Online marketing
Voor B2B markt

160
Medewerkers

248
Opdrachtgevers

51
Landen actief met 

campagnes

24
Disciplines

Online marketing
Voor B2C markt Retentie marketing
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E-commerce Non profit Leadgen Education Finance

En nog 64 meer!

Klanten waar wij trots op zijn
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• Waarom marketplaces als verkoopkanaal?

• Startpunt van een winnende strategie

• Hoe zorg je voor de perfecte integratie tussen jouw backend en de marketplace

• Zorg voor een goed gestroomlijnd verkoop- & levering proces

• Maximaal groeien met een sterke organische zichtbaarheid

• Producten met een goede performance boosten met betaald adverteren

• Schaal op bij succes naar andere marketplaces of landen. 

Agenda en onderwerpen



6

Waarom Marketplaces als verkoopkanaal?
Ga je doelgroep achterna



7Bron: Rapportage van Channelengine

5.9
Triljoen
dollar

60%
Via 

Marketplaces

50%+
Slaat Google 

over

De omvang van e-
commerce in 2023.
Versneld door oa. 

Corona

Verwacht dat dit naar 
75% gaat groeien in 

2023.

In DE, de UK en de VS is 
dit al een tijd de 

realiteit.
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GOOGLE VS AMAZON

Exacte zoekopdrachten – Per maand

Generiek

Brand

Product
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De omvang van Amazon in Europa

Nederland, Zweden & 
Polen

Recent gelanceerd en nog

volop aan het groeien. In 

Zweden en Polen kun je 

nog niet adverteren.

Verenigd Koninkrijk

Vanwege de Brexit een

uitdagender kanaal, maar 

erg groot.

Spanje

De Portugese markt wordt

ook vanuit Spanje geleverd.

Italië

Heeft in 2021 Frankrijk

ingehaald.

Duitsland

De grootste Marketplace in 

Europa. Relatief snel

leveren vanuit Nederland.

Frankrijk

Frankrijk heeft meerdere

grote Marketplaces. 

Amazon is hier wel het 

grootst.

Maandelijkse bezoekers Q4 2021; Data van Similarweb
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Maandelijkse bezoekers Q2 2022; Data van Similarweb

1
1

2

34

5

6

2

3

4

5

6 De winkel voor iedereen, met een ruim 
assortiment aan goede en betaalbare 
artikelen voor het huishouden, speelgoed 
en tuinmeubelen.

Koop al je sportkleding, sportschoenen en 
andere sportartikelen online bij 
Decathlon.nl

De online shop voor kleding, schoenen, 
meubels, elektronica en huishoudelijke 
apparaten.

Voor goede verzorging, prachtige make-
up of een heerlijke nieuwe geur is 
Douglas een ware beleving.

FonQ is de online winkel die helpt bij het 
inrichten van je huis.

Enorm aanbod aan tenten, caravans, 
kampeerartikelen, accessoires, 
tuinmeubelen en outdoor bij Europa's 
grootste en voordeligste vrijetijdsmarkt.
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Een greep uit de mode Marketplaces

Beschikbaar in de meeste

Europese landen. De grootste

categorie is schoeisel.

ASOS is de grootste, maar de minst

geschikte. Ze accepteren alleen

vintage / up-and-coming 

ontwerpers.

Een van de eerste Marketplaces van 

Nederland. Naast fashion groot in 

Woonartikelen.

Actief in 17 landen, waaronder

DE en NL. De grootste fashion 

Marketplace van Europa met een

fulfilment oplossing!

Een globale Marketplace gericht op 

luxe mode en designer kleding. 

Actief in 190 landen.

About You is een onderdeel van 

Otto en groeit snel. Gericht op 

jonge mensen en actief in 15 

landen.Maandelijkse bezoekers Q4 2021; Data van Similarweb

1

1

2

34

5

6

2

3

4

5

6
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Hoe winstgevend op te schalen
Pragmatisch en efficiënt 
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De 6 pijlers van ons Marketplace model

INTEGRATION

OPERATION

ORGANIC

PAID

SCALE

2 4 6

3 5
STRATEGY

1
Het inrichten van 

accounts en tools en 

het uploaden van 

productdata naar de 

Marketplace.

Optimaliseren van 

organische verkopen 

d.m.v. o.a. content-, 

conversie- en 

productoptimalisaties.

Doorlopend

optimaliseren en 

experimenteren. 

Schalen naar nieuwe 

kanalen.

Processen rondom 

voorraad, levering en 

klantenservice 

optimaal inrichten.

Brede advertentie 

mogelijkheden tactisch 

inzetten om de groei

te maximaliseren.

De huidige situatie 

en het potentieel

vertalen naar een 

strategie.
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Strategy
Startpunt van een winnende aanpak
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Direct verkopen, of laten verkopen?

1STRATEGY



16

Direct verkopen, of laten verkopen?

STRATEGY 1
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Direct verkopen, of laten verkopen?

Prijsgevoeligheid

STRATEGY 1
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Direct verkopen, of laten verkopen?

Prijsgevoeligheid

Effect op andere kanalen

STRATEGY 1
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Direct verkopen, of laten verkopen?

Prijsgevoeligheid

Effect op andere kanalen

Ambitie en voorbereiding

STRATEGY 1
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De markt op Amazon opmeten

Hoe ziet het concurrentieveld eruit?

€-

€20.000,00 

€40.000,00 

€60.000,00 

€80.000,00 

€100.000,00 

€120.000,00 

€140.000,00 

€160.000,00 

Maandelijkse Omzet 
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Hoe meet het 
merk zich met 
de top merken 
in de categorie?
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De 6 stappen naar een succesvolle marketplaces strategie

STRATEGY

1

Key take-aways

• Breng de huidige situatie en het potentieel in kaart op basis van het 

assortiment wat je kan verkopen

• Vertalen dit naar een marketplaces strategie. 

• Bepaal hoe je wil verkopen: Op of aan een marketplaces
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Integration
Perfecte integratie van je product- en orderdata
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En waarom zou je er mee moeten werken? 

Beheer je voorraden eenvoudig. 

Verander automatisch tussen 

voorraadlocaties. Ook wanneer je 

de Marketplace laat leveren. 

Fulfilment Manager

Een integrator synchroniseert 

voorraad met de Marketplace 

en importeert automatisch 

orders in jouw backoffice.

Voorraad- en
ordersynchronisatie

Een directe koppeling met 

verschillende kanalen, van 

Marketplaces tot vergelijkers

en affiliates. Deze kanalen 

kun je zo centraal beheren.

Feed Manager

Op productniveau aspecten 

automatisch wijzigen, zoals 

extra verzendkosten op 

zwaardere producten.

Channel Manager
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Tooling

2INTEGRATION
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Tooling

Registratie

2INTEGRATION
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Tooling

Registratie

Technische infrastructuur

2INTEGRATION
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Tooling

Registratie

Technische infrastructuur

Verwachtingmanagement

2INTEGRATION
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Integratietraject van een retailer & merkowner

Een integrator inzetten om Marketplaces efficiënt te koppelen
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Manieren om de marge te bewaken

Productselecties splitsen Prijsregels gebruiken
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De 6 stappen naar een succesvolle marketplaces strategie

Key take-aways

• Besteed tijd aan het uitzoeken van de geschikte integrator. Nu, maar 

ook voor de toekomst. 

• Zorg voor een goede inrichting van accounts en tools voor het uploaden 

van productdata naar de Marketplace. 

INTEGRATION

2
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Operation
Zorg voor een goed gestroomlijnd verkoop- & levering proces
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Productselectie

3OPERATION

Kostenindicatie van de Marketplace
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Productselectie

3OPERATION

Potentie indicatie van de Marketplace
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Productselectie

Operationele processen

3OPERATION
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Productselectie

Operationele processen

3OPERATION
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Productselectie

Operationele processen

Het koopblok

3OPERATION
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Een gezonde productselectie

Operationele processen

Het koopblok

Draagvlak binnen de organisatie

3OPERATION
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Winstgevend groeien dmv. Een Repricer

Geautomatiseerd het koopblok winnen
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Winstgevend groeien d.m.v. een repricer

Je berekend zelf de bandbreedte van de repricer
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De 6 stappen naar een succesvolle marketplaces strategie

Key take-aways

• Processen rondom voorraad, levering en klantenservice optimaal

inrichten zorgt voor succes. 

• Het zwaartepunt van deze processen ligt bij jullie, maar wij als bureau 

kunnen adviseren over de mogelijkheden en hoe je deze kunt opzetten. 

• Een optimale inrichting van de processen heeft een grote invloed op de 

performance binnen een Marketplace en zijn dus cruciaal om te groeien.

OPERATION

3
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Organic
Maximaal groeien met een sterke organische zichtbaarheid
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Tekst en vindbaarheid

ORGANIC 4
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Tekst en vindbaarheid

Images en conversie

ORGANIC 4
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Tekst en vindbaarheid

Images en conversie

ORGANIC 4



48

Tekst en vindbaarheid

Images en conversie

Branded content

ORGANIC 4
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Tekst en vindbaarheid

Images en conversie

Branded content

Mobile Shoppers

ORGANIC 4
1
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Tekst en vindbaarheid

Images en conversie

Branded content

Mobile Shoppers

ORGANIC 4
1

2
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Tekst en vindbaarheid

Images en conversie

Branded content

Mobile Shoppers

ORGANIC 4
1

2

3
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Hoe je een kwalitatieve productpagina opbouwt.

Afbeeldingen, variaties, reviews, levertijd en Amazon Prime
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De 6 stappen naar een succesvolle marketplaces strategie

Key take-aways

• Optimaliseer je organische verkopen d.m.v. o.a. content-, conversie- en 

productoptimalisaties. 

• Dit beslaat tekstuele en visuele content en begint altijd bij de 

productdata.

• Zorgen dat alle informatie bekend is bij de Marketplace maar nog 

belangrijker, zorgen dat consumenten de producten kunnen vinden en 

vervolgens klikken en converteren.

ORGANIC

4
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Paid
Producten met een goede performance boosten met betaald adverteren
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Impact van advertenties

5PAID
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Impact van advertenties

Inzicht in de consument

5PAID
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Impact van advertenties

Inzicht in de consument

De link met content

5PAID
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Belang van advertenties

Rendement van de investering

De link met content

Krachtige opties

5PAID



59

Een brandstore inzetten om AOV te verhogen

Brandstore
op Amazon
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Je kunt op meerdere manieren traffic genereren.

Via Sponsored Brand Ads:

Via een van de productpagina’s:
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Een brandstore inzetten om AOV te verhogen

Dit genereert organische omzet en brengt het merk onder de aandacht
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Een brandstore inzetten om AOV te verhogen

Dit genereert organische omzet en brengt het merk onder de aandacht
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Een brandstore inzetten om AOV te verhogen

En dit kun je verder verhogen door de juiste advertenties in te zetten
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De 6 stappen naar een succesvolle marketplaces strategie

Key take-aways

• Zet de brede advertentie mogelijkheden tactisch in om de groei te 

maximaliseren.

• Wanneer de producten geoptimaliseerd en vindbaar zijn is het waardevol 

om meer bezoekers naar de productpagina te trekken. 

• Dit doe je door advertenties binnen de Marketplace. De balans tussen 

zichtbaarheid en winstgevendheid wordt gezocht.

PAID

5
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Scale
Schaal op bij succes naar andere marketplaces, kanalen of landen. 
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Inzichten en rapportage

6SCALE



67

Inzichten en rapportage

De raakvlakken met andere disciplines

6SCALE
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Inzichten en rapportage

De raakvlakken met andere disciplines

6SCALE
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Inzichten en rapportage

De raakvlakken met andere disciplines

Schaalbaarheid vergroten

6SCALE
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Inzichten en rapportage

De raakvlakken met andere disciplines

Schaalbaarheid vergroten

Bestaande kanalen optimaliseren

6SCALE
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Content

SEO OPBOUW
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De 6 stappen naar een succesvolle marketplaces strategie

Key take-aways

• Doorlopend optimaliseren en experimenteren. 

• Schalen naar nieuwe kanalen, landen en marketplaces. 

• De kracht van Marketplaces zit in het bereik maar ook de schaalbaarheid. 

• Nieuwe Marketplaces in nieuwe markten aanboren terwijl de huidige 

kanalen doorlopend worden geoptimaliseerd. 

SCALE

6
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Key takeaways
De 6 stappen naar een succesvolle marketplaces strategie
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De 6 pijlers van ons Marketplace model

INTEGRATION

OPERATION

ORGANIC

PAID

SCALE

2 4 6

3 5
STRATEGY

1
Het inrichten van 

accounts en tools en 

het uploaden van 

productdata naar de 

Marketplace.

Optimaliseren van 

organische verkopen 

d.m.v. o.a. content-, 

conversie- en 

productoptimalisaties.

Doorlopend

optimaliseren en 

experimenteren. 

Schalen naar nieuwe 

kanalen.

Processen rondom 

voorraad, levering en 

klantenservice 

optimaal inrichten.

Brede advertentie 

mogelijkheden tactisch 

inzetten om de groei

te maximaliseren.

De huidige situatie 

en het potentieel

vertalen naar een 

strategie.
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Aanbod: Vrijblijvende audit
Ben je klaar voor de volgende stap op Marketplaces?
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Een audit op 3 belangrijke pijlers

INTEGRATION

OPERATION

ORGANIC

PAID

SCALE

2 4 6

3 5
STRATEGY

1
Het inrichten van 

accounts en tools en 

het uploaden van 

productdata naar de 

Marketplace.

Optimaliseren van 

organische verkopen 

d.m.v. o.a. content-, 

conversie- en 

productoptimalisaties.

Doorlopend

optimaliseren en 

experimenteren. 

Schalen naar nieuwe 

kanalen.

Processen rondom 

voorraad, levering en 

klantenservice 

optimaal inrichten.

Brede advertentie 

mogelijkheden tactisch 

inzetten om de groei

te maximaliseren.

De huidige situatie 

en het potentieel

vertalen naar een 

strategie.
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IN HOEVERRE ZIJN DE BRONGEGEVENS OP ORDE?

HOE VINDBAAR ZIJN DE HUIDIGE LISTINGS EN WAT IS HET NIVEAU?

WAT IS DE PERFORMANCE VAN DE ADVERTENTIES EN HOE KAN DIT BETER?

INTEGRATION

ORGANIC

PAID

2

4

5
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Director Head of Marketplaces

lucas@netprofiler.nldyon@netprofiler.nl

Presentatie wordt gedeeld! 

Gratis sparringsessie

• Samen businesscase ontwikkelen

• In kaart brengen van huidige situatie op 

integration, organic en paid. 

• Advies voor een geschikte marketplaces

strategie

Eens sparren over de groei in marketplaces voor jouw organisatie? 
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