TikTok Shop vs Bol.com:
De Nieuwe E-Commerce
Realiteit in Nederland.
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Strategisch Playbook voor een
Dual-Platform Strategie (Q3 2026)

Exclusief voor CMQO’s en E-commerce Directeuren
(€5-20M omzet) | Focus: Resource-allocatie & Risicomitigatie
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De verschuiving van “Intent” naar “Impulse”:
Waarom een dual-engine strategie nu noodzakelijk is.
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De Realiteit: TikTok Shop lanceert op 15 juni 2026 in Nederland. Met een wereldwijde handelsomzet
van $100 miljard is dit een volwaardig verkoopkanaal.
Het Risico: Bol.com domineert via intentie. TikTok kaapt de customer journey zonder prijsvergelijking.

“Intelligente agents ondermijnen direct de machtsposities van platforms.” — Charles Hoskinson
“Generatieve Al maakt het influencer-retail model nu ook schaalbaar voor ons.” — Ben Thompson
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5 domeinen voor strategische besluitvorming.

Het Dual-Platform Framework:

Een succesvolle strategie vereist geen budget-kannibalisatie, maar een fundamentele
herwaardering van hoe deze vijf operationele pijlers per platform functioneren.
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1. Product
Match

Assortimentsverdeling
0.b.v.

aankoopintentie
en ASP.

2. Content
& Creatie

PDP optimalisatie
Versus
Creator-gedreven
storytelling.

3. Budget
& ROAS

Kapitaalallocatie over
test-, scale-, en
volwassenheidsfases.

4. Logistiek ).

Fulfillment-
strategieen

(LVB versus TikTok

eigen beheer).

5.Data &
Attributie

Meten van
algoritmische
halo-effecten

versus last-click.
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Hoge Intentie (Zoeken) - Hoge Impuls (Ontdekken)

Stap 1: Assortiment-allocatie gebaseerd op
aankoopdynamiek en prijselasticiteit.

Bol.com + Eigen Webshop TikTok Awareness ->
Eigen kanaal retargeting
Wittegoed, complexe

elektronica. Premium lifestyle/fashion.

Bol.com Volume

TikTok Shop Sweet Spot

Viral beauty, fashion
accessoires, gadgets.

Gebruiksartikelen,
kabels, basics.

Hoge ASP (Overwogen aankoop) = Lage ASP (Snelle beslissing)

() Bol.com s koning voor
assortiment dat
concurreert op
specificaties en prijs.

¢J TikTok Shop excelleert bij
visueel demonstreerbare
producten waar ontdekking
de behoefte creéert.



Stap 2: Verschuiving van statische productpagina’s
naar creator-gedreven affiliate flows.

Bol.com PDP TikTok Shop
SEO & Conversie-gedreven Entertainment & Impuls-gedreven
T
Product Image - °
| Buy Box \
Specificaties S 7)
e ————————————— Creator Platform Totale Cost
‘ fee % 2 fee % = of Sale

Cruciaal: TikTok hanteert agressieve instaptarieven vanaf 15 juni: 4% commissie in de eerste twee maanden,
oplopend naar 5-9% afhankelijk van de categorie. Dit creéert een tijdelijk 'early-adopter margevoordeel.
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Stap 3: Gefaseerde budgetverdeling en

realistische ROAS-verwachtingen

"
Focus op seeding bij 10-20 micro-creators.

Acceptatie van initiele sub-optimale ROAS.
Doel: Algoritme trainen.

N

/

Test Fase (€10k-50k)

bereiken.
o

Investment Staircase

‘Always-on' affiliate netwerk met
performance-based creator fees.
Doel: Winstgevende
- = | incrementele omzet.

Versterken van best-performing

A

organische content met TikTok Shop
Ads. Doel: Break-even CAC

»,

Bol.com Sponsored Products (Stabiele ROAS)

Mature Fase (€200k+)

Scale Fase (€50k-200k) ch:k ROAS
Verwachting

<>



Stap 4: Logistiek en fulfilment balanceren in de
verwende Nederlandse markt.

Criteria Eigen Beheer [ 3PL Bol.com LVB TikTok Fulfillment [TBA NL]
Leveringssnelheid (SLA)
Impact op Marge
Retourverwerking
Afhankelijkheid (Lock-in)

Klantdata eigendom

Key Insight: De Duitse uitrol leert ons: de infrastructuur van TikTok groeit snel, maar
Nederlanders zijn extreem gevoelig voor vertraagde levertijden. Initieel Eigen

Beheer (FBM) behouden biedt de meeste veiligheid tijdens de lanceringsmaanden.




Stap 5: Data, attributiemodellen en het sturen op de
juiste platform-KPlI's.

Bol.com (Intent Engine)

TikTok Shop (Discovery Engine)

Share of Search (%) A Buy Box Ownership (%) View-through Rate (VTR) Creator ROI (Netto winst}

23.5% .~ 88% ()  18.2% .~/ €15k+ Sy

ACoS (%) Conversieratio (%) Viral Coefficient Impuls Conversieratio (%)
-
12.4% (.| 61% .45 S 28%

Attributie: Primair Last-Click Attributie: Algoritmische Halo (impact op brand search)

Waarschuwing: Beoordeel TikTok Shop niet puur op directe ROAS in maand 1. Het platform creéert
‘ontdekking’ die vaak leidt tot latere conversies via brand searches op Google en Bol.com.



Marktcontext: Benchmarks voor CAC, Conversie en
AOV per categorie.

B Traditioneel / Bol.com
B TikTok Shop (Extrapolatie)

Fashion

Succes op TikTok Shop is
asymmetrisch verdeeld.

» Beauty/Fashion: TikTok Shop
toont een significant lagere
CAC door viraliteit, maar een
lets lagere AOV vergeleken
met gerichte zoekopdrachten.

* Electronics: Bol.com
domineert met torenhoge
conversie-ratio's. TikTok
CAC is hier onevenredig
hoog.

» Specificatie-gedreven
categorieén blijven achter op
social kanalen.

Beauty

Electronics

Home & Living

CAC Conversion Conversion
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Do’s and Don’ts: 8 valkuilen bij een dual-platform

operatie.

Budget spreiden:
Gebruik de
introductie-
commissie (4%)
VOOr agressieve
acquisitie.

Recycling: Kopieer
nooit Bol.com
productvideo's naar
TikTok. De context
mist.

Creator als partner:
Integreer creators in

productontwikkeling,
niet enkel als
distributie.

Prijsbodem:
Concurreer op
TikTok niet louter op
prijs, het algoritme
beloont
engagement.

Inventory synergie:
Gebruik TikTok voor
de lancering van
fast-movers:
Bol.com voor de
long-tail.

Organisch negeren:
Stop niet met
organisch bouwen
zodra TikTok Ads

draaien.

Halo-effect meten:
Koppel TikTok-
pieken aan Bol.com
zoekvolumes.

All-in logistiek:
Verhuis niet direct

100% voorraad naar
TikTok fulfillment tot

SLA's bewezen zijn.



Organisatorische Impact: Het bouwen van een 'Pod-structuur’
voor dual-platform succes

» Focus: Creator

Management,
; : De Bol.com Tak De TikTok Tak Videoproductie,
E?E?:g iij?;ritmes, _ GEdEEldE_ Community engagement.
LVB logistiek beheer. Resources:
Supply Chain,
. . Finance, Skills: Cultureel
SKilis: Analytisch, Data Analytics responsief, creatief.

Excel-heavy.

In-house vs Agency: Voor merken tot €20M omzet:
Houd de Bol.com operatie (stabiel) in-house.
Overweeg een gespecialiseerd agency voor de
initiéle videoproductie en creator-seeding op TikTok,
totdat interne competenties zijn opgebouwd.
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Case Study: Hoe ‘Lumina’ (Beauty) een 70/30 budget split
hanteert met synergetisch effect.

De Uitdaging De 70/30 Strategie De Resultaten

Spill-over: +40%

Fictief €10M beauty-merk | organisch zoekvolume
stagneert op Bol.com Virale TikTok- gp Bol.com in de
i video leverde agen erna.
door verzadigde directe Shop-
zoekwoorden en hoge aankopen op.
CPC's.

30% TikTok Shop
(Offensief via
25 micro-creators)

70% Bol.com
(Defensief behoud
van marktaandeel)

Key Takeaway: TikTok Shop kannibaliseert Bol.com niet; het fungeert als een hoog-converterende
awareness motor voor je volledige e-commerce ecosysteem.




Implementatie Roadmap:
Een risicomijdend 8-weken lanceerplan (Q3).

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

Bestaande performance monitoren

Bnl.cur_n Prijzen synchroniseren
Defensie
Voorraad veiligstellen voor verwachte halo-effecten

Platform audit & Assortiment

selectie (Hoog visueel/marge)
i Creator outreach

TikTok Shop (10-15 influencers contracteren)
Lancerin
g Soft Launch
{Profiteren van de 4% commissie-periode)
Data evaluatie &
Initiele Ads opschalen

Het parallel schakelen van deze tracks waarborgt de core-omzet, terwijl agressief wordt
ingespeeld op het vroege algoritme-voordeel van TikTok.
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Samenvatting: 6 fundamentele pijlers voor
de Nieuwe E-Commerce Realiteit.

Intent vs Impuls Assortiments-split Vroege Marge

Profiteer van de
instapcommissie (4%) tijdens
de lancering op 15 juni.

Behandel platforms niet Verkoop geen specs op
gelijk; Bol vangt vraag af, TikTok en verwacht geen
TikTok creeert vraag. viraliteit op Bol.com.

Logistieke
Beheersing

Houd initieel zelf controle Meet de TikTok ‘halo’
over fulfillment voor de over je algehele merk-
veeleisende NL koper. zoekverkeer.

Data Holisme

Organisatie

Investeer in creator-
management als een core
in-house competentie.




Actieplan Vandaag: 3 concrete stappen
voor de CMO deze week.

Voer een Assortiment Audit uit

Selecteer maximaal 5 hero-producten met hoge visuele
impact en gezonde marges om als test-batch te dienen.

Bevries het ‘Test-Budget’

Onttrek 10% van het geplande Q3 Google/Social budget en
oormerk dit specifiek als 'TikTok Shop Leergeld'.

Lanceer een Creatief Experiment

Benader vandaag 3 relevante Nederlandse micro-creators voor
een sample-zending. Test de communicatie en content output
voordat het platform officieel opengaat.

De platforms van de toekomst werken voor de consument, niet voor zichzelf.
De winnende merken zijn zij die zich aanpassen voor de massa.




