Marketplace Expansion
Strategie 2026

Strategisch playbook: Hoe merken
navigeren door de disruptie van
Kaufland en de fragmentatie van het
Nederlandse platformlandschap.
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Het einde van de monopolie:
De Nederlandse markt fragmenteert

De Situatie De Complicatie

Market Share Shift Risk Radar Marge-erosie
2022 2026

Bol.com
Operationele . Merk-
complexiteit inconsistentie
* De lancering van Kaufland is geen bedreiging voor Picnic of Margeverlies: Het voeden van meerdere platforms met
Albert Heijn, maar een directe aanval op Bol.com en content en retail media budget kannibaliseert winstgevendheid.
Amazon.

Fragmentatie: Consumenten-touchpoints versnipperen;

» Focus ligt strikt op non-food: elektronica, kleding, , : ‘ : _ !
zichtbaarheid vereist nu multi-channel dominantie.

speelgoed en huishoudelijke apparaten.

» Gesteund door de enorme inkoopmacht en financiéle Operationele Druk: Meer kanalen betekent exponentiéle
slagkracht van de Schwarz Gruppe (Lidl). toename in complexiteit van voorraad- en prijsbeheer.
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Het 5-Stappen Marketplace
Portfolio Framework

L 2

3 4 5

Platform Channel Mix Pricing & Margin Content & Fulfillment &
Assessment Optimalisatie Strategie Conversie Logistiek
Scoringsmodel voor Datagedreven Platformspecifieke Algoritme-specifieke Operationele
nieuwe toetreders verdeling van budget prijsvoering zonder optimalisatie van de besluitvorming:
(bereik, fees, brand en voorraad (D2C merkwaarde te Product Detail Eigen 3PL versus
fit). vs. Platforms), schaden. Page (PDP). Platform-
oplossingen.

Doelstelling: Groei maximaliseren door platform-diversificatie met behoud van nettomarge.
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Stap 1: Platform Assessment & Context

Internationaal

Lokaal
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Bol.com

Amazon NL

Kaufland
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Fee-structuur
(Marge)
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Integratie
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Kaufland positioneert zich expliciet in het domein van Bol
en Amazon met een focus op lage prijzen en breed
assortiment, conform het Lidl-DNA.

Brand Fit &
Data

PO wow

« Bol.com: Hoogste lokale bereik, maar verzadigd qua retail
media concurrentie.

« Amazon NL: Sterke internationale infrastructuur,
algoritme-gedreven.

« Kaufland: Nieuwe toetreder; kans op early-adopter
voordeel, maar vereist specifieke investering in een nieuw
ecosysteem. Geen concurrent voor online supermarkten.
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Stap 2: Channel Mix & Budget Allocatie

Totale
Voorraad &
Marketing

Budget
(100%)

Focus op margebehoud,
D2C (30%) exclusieve productlijnen en
first-party data.

De volumemotor. Focus op

Bol.com (40%) bestsellers en hoge rotatie.

Cross-border potentieel en
Amazon (20%) abonnementsmodellen
(Subscribe & Save).

Testbudget voor marktaandeel in
Kaufland (10%) de vroege fase. Categorieén:
elektronica & huishoudelijk.

Behandel platforms niet als silo's. Een omni-platform strategie vereist dynamische allocatie

op basis van de Cost Per Acquisition (CPA) per specifiek kanaal.
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Stap 3: Pricing & Margin Strategie

Bruto Verkoopprijs
(Base: € 100)

COGS

(Cost of Goods Sold)

Platform

Commissie /
Referral Fees

Fulfillment &

Logistiek
(bijv. FBA of Lvl)

Retail Media /

Advertising

(TACoS)

Netto Marge

Gross-to-Net Margin Waterfall

Differentiéren zonder
prijsoorlog

Voorkom dat algoritmes
(zoals de Amazon Buy-
Box) elkaars prijzen
omlaag trekken door
platformspecifieke
bundels of SKU's aan te
bieden.

Margebewaking

Accepteer een lagere
marge op hieuwe
platforms zoals Kaufland
alleen als de
Incrementele volume-
groei dit compenseert
(Customer Lifetime Value).
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Stap 4: Content, Retail Media & Conversie

Bol.com Anatomie

/ Korte, scanbare titels.

Amazon / Kaufland Anatomie

De ‘Buy-Box’' dynamiek vereist
agressiever voorraad- en
prijsbeheer. /

SEO-zware titels; het
algoritme leest letterlijk.
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Sterke focus op visuele content Review-scores zijn primair
in de image carrousel. conversie-gedreven.
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A+ Content / Enhanced Brand Content
Is cruciaal voor merkbescherming.

Retailers en merken moeten extra werk leveren: het simpelweg kopiéren van Bol.com productcontent naar |
Kaufland leidt tot onzichtbaarheid. Het vereist platform-native optimalisatie.
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Stap 5: Fulfillment, Logistiek & Operations

Wat is uw huidige logistieke

capaciteit?

Kunt u B2C zendingen
kostenefficiént zelf
verwerken (next-day)?

Is de marge hoog
genoeg om platform-
fees te vermijden?

Wilt u primair focussen
op marketing en operatie
uitbesteden?

Ja

Figen 3PL / Merchant Fulfilled

Platform Fulfillment
(Bol Plaza, FBA,
Kaufland Fulfillment)

Strategische Notitie

Het gebruik van platform-logistiek
garandeert vaak een hogere conversie
('Prime' of 'Select' badges), maar vergre-
ndelt uw voorraad per kanaal. Overweeg
een hybride model voor bestsellers.
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De Valkuilen: |
Het Multi-Marketplace // N
Mijneveld .

- Top-line omzetgroel
- Groter marktbereik
- Nieuwe klantacquisitie
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Zichtbare voordelen

Verborgen risico’s

Y A
Algoritmische Prijsoorlogen: % \I Voorraadverspreiding:

Platforms scrapen elkaars prijzen; Out-of-stock op één platform leidt
een korting op Kaufland kan leiden tot direct verlies van ranking.
tot een straf op Amazon.

Merk-inconsistentie: Grijze
import of ongeautoriseerde

wederverkopers die de |
merkidentiteit aantasten. | ‘ |

Kannibalisatie:
Verschuiving van omzet in
plaats van incrementele groei.
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Implementatie Roadmap: De 8-Weken Sprint
(Platform Lancering)

Week 1 Week 2 Week 3 Week 4 Week 5 Week 6 Week 7 Week 8

Eerste
- datagedreven
Strategie & Contractering, account setup, merkbescherming (Brand Registry). ’ evaluatie van
Legal ROAS en
acquisitiekosten.
Assortiment Selectie van pilot-SKU's (bijv. top 20 non-food),
& Pricing berekenen nettomarges.
| |
APl-koppelingen via
Cnntent.& integrators, vertaling en SEO-
Integratie optimalisatie.
|
I |
i Voorraad allocatie, inrichten SLA's voor
Logistiek verzending.
| |
Go-Live &
Retail Media Soft launch, aanzetten van Sponsored Products.
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Competitive Intelligence in een

Gefragmenteerde Markt
Tech Stack & Tooling

Kaufland

Bol.com

Amazon

Share of Search:

Hoe zichtbaar bent u t.0.v. concurrenten
op de belangrijkste zoektermen binnen
Kaufland en Bol?

Price Scraping & Buy-Box
Ownership:

Real-time monitoring van
ongeautoriseerde wederverkopers die
onder uw adviesprijs duiken.

Review & Sentiment Analyse:

Aggregeren van productfeedback over
drie kanalen heen om R&D te voeden.

CMO Dashboard

In een markt met meerdere dominante spelers wint het merk met het beste
real-time inzicht, niet noodzakelijk het grootste budget.
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Het CMO KPI Dashboard:
Meten van Echte Incrementaliteit

Blended ROAS (Return on Ad Spend) TACoS (Total Advertising Cost of Sale)

_-—-'"‘-—'—'__“——————-"ﬁ‘-_——_——

Omzet / Advertentiekosten over alle platforms heen. Advertentie-uitgaven / Totale Omzet.
Voorkomt tunnelvisie op een overpresterend kanaal. De ultieme maatstaf voor afhankelijkheid van retail media.
Netto Platform Marge True Share of Search
Brand
Competitors Share
- R - _
D2C Bol Kaufland g

Bruto marge minus alle platform fees, logistiek en retouren. Het percentage van de top-10 zoekresultaten dat door uw
(Vaak aanzienlijk lager dan de D2C marge). merk wordt gedomineerd op niet-branded zoektermen.
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Budget Richtlijnen & Business Case

(Voorbeeld: €50k-€250k Omzet Merk)

Investeringsvereisten per platform lanceerjaar

Investment vs. Return (J-Curve)

Retail Media Baseline (60%) -
Initiéle ‘vliegwiel’ budget voor tractie
in de eerste 3 maanden.

Content Productie (25%) - A+
content, platformspecifieke fotografie,
vertalingen, SEO.

Setup & Techniek (15%) -
Integratiesoftware, feed management,
juridische setup.

Cash Flow

=

Strategische Notitie: Reken op

een J-curve. Nieuwe platforms
zoals Kaufland vereisen
aanloopinvesteringen in content en
media voordat organische rankings
de winstgevendheid herstellen.

"

M1 M3 M6
Time (Maanden 1-12)

M9

M12

frank.news



Case Study: De-risking van Platform

Afhankelijkheid

Before (Maand 1)
Overig: 5%,

D2C: 1 53:“

)’ Bol.com: 80%

Knelpunt: Hoge kwetsbaarheid voor
commissieverhogingen en algoritme-updates
van één speler.

After (Maand 6)

Kaufland / Nieuw: 10%

D2C: 15% ’

Amazon: 20% ~

— Bol.com: 55%

Resultaat: Totale top-line omzet groeide met 18%,
terwijl de athankelijkheid van Bol.com drastisch
verminderde.

Key Driver: Bereikt door assortimentsdifferentiatie (specifieke bundels per kanaal) en

dynamische budgetverschuiving op basis van TACoS.
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Samenvatting & 72-Uur Actieplan /\

Stap 3:

Bol.com is niet langer het enige antwoord; Kaufland brengt F:SNT Vﬂﬂfﬁ‘glz%ﬂ:dkeuren
broodnodige concurrentie in non-food. (Selecteer 10-20 hero-

SKU's voor een 8-weken
/ testlancering).

Stap 2:

Business Case Template
invullen

(Bereken verwachte netto-
marge per kanaal).

Bescherm uw marges actief tegen stijgende retail media
kosten.

Prijsdifferentiatie is essentieel om algoritmische
prijsoorlogen te voorkomen.

Platform-native content is een vereiste, geen luxe.

Stap 1:
_ , _ e Beoordeel uw huidige categorie-
Beheer voorraad dynamisch via hybride logistieke Emtentieel op Kauﬂa?-]d en :
modellen. Amazon vs. Bol.com).
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