TikTok Shop
Nederland: Van Social
Entertainment naar
Commerce Conversie

Strategisch playbook voor e-commerce leiders:
De lancering op 15 juni 2026 en de implicaties
voor een winnende multi-channel strategie.

Key Insight: Voor het eerst krijgen dominante kanalen
concurrentie van een platform dat entertainment en
aankoop naadloos integreert. De vraag is niet 6f
retailers moeten reageren, maar hée.
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De verschuiving van ‘Linear Search’ naar ‘Algorithmic Discovery’

Het Huidige Model: Bol.com / Search

Zoekopdracht

Prijsvergelijking

Aankoop

Nederlandse e-commerce
draait op zoekgedrag.
Consumenten vergelijken
rationeel op prijs en
levertijd.

Kenmerk: Intentie-
gedreven.

De Disruptie: TikTok Shop / Discovery
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TikTok verkoopt geen zoekmachine-logica, maar impulskracht.
Aankoop vindt in-feed plaats zonder de app te verlaten
(agentic commerce). Kenmerk: Ontdekkings-gedreven.

Urgentie: Early mover advantage is cruciaal voor algoritme-dominantie. Late adoptie

leidt tot margeverlies, vergelijkbaar met mislukte inhaalslagen bij Instagram Shopping.
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Globale tractie en Europese benchmarks

Duitsland Benchmark

2025

»)

€700 Miljoen

Jaaromzet bereikt in Duitsland (sinds
2025). Grote concurrentie voor
traditionele webshops.

US / UK Performance

Ty

- Structurele conversie rates (CVR)

- Gemiddelde basketwaarde (AOV):

€30 - €45
- Wereldwijde voorspelling 2025:
S100 miljard omzet

NL Kostenstructuur (15 juni)

9% - 9%

4% Commissie
Commissie (Regulier tarief)
(Eerste 2 maanden)

Introductietarieven zijn strategisch
geprijsd om marktaandeel weg te
trekken van het Bol.com partner
program.
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Het TikTok Shop Framework: 5 Stappen

naar Schaalbare Conversie

@)‘\

1. Channel
Assessment

Audit kanaaloverlap
en bescherm marges
versus Bol.com en
D2C.

6"

2. Creator
Netwerk

Bouw een
performance-based
salesforce van
micro-influencers
(10k-100k volgers).

/

S

3. Content-
Product Fit

Selecteer uitsluitend
hero-producten met
hoge impuls- en
demowaarde.

4. Live
Cadence

Genereer

transactievolume via
wekelijkse, real-time
live shopping events.

5. Analytics

Meet incrementele
omzet, ROI, en
manage platform-
kannibalisatie strak.
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Stap 1 - Channel Assessment: Identificeer incrementele kanalen

Hoog Strategie & Actie

@ . Doel: Bepaal exact waar TikTok Shop
_ complementair is aan uw bestaande Bol.com
TikTok Shop partner operatie en eigen webshop.

DelEdbdy . Actie: Audit uw assortiment op basis van
. 2 commissiestructuur (5-9% TikTok fees vs. Bol.com
< . fees) en de mate van concurrentiedruk.

Marge

KPI Focus

* Metric 1: Channel Overlap Ratio (Strategisch
Doel: < 30%)

* Metric 2: Margin Mapping per Kanaal
(Netto winst na platform commissie en
fulfillment)

Laag

Kanaal Overlap met Bol.com/DTC
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Stap 2 - Creator Affiliate Netwerk: Uw nieuwe salesforce

De Netwerk Strategie

Micro-creators
(10k - 100Kk)

Investeer niet direct in dure macro-influencers.
Bouw een gedecentraliseerd netwerk van micro-
creators die authentieke product reviews en live
shopping sessies hosten.

Kleine merken realiseren massaal bereik zodra
video's algoritmisch viraal gaan.

Een commissiemodel op basis van prestaties verlaagt
het initi€le risico.

Data, Views &
Direct Sales

Succes Metrics

O - Aantal actieve creators per maand
- Gemiddelde conversie (CVR) per creator video
- Percentage organische viraliteit
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Stap 3 - Content-Product Fit: Filter op viraliteit, niet op volume

Product Filter Funnel

Selectiecriteria voor het Algoritme

Volledige Catalogus TikTok vereist producten die zich laten
(B2B, commodity, prijs-gedreven) demonstreren. Geen commodity artikelen,
' ' complexe uitleg-producten of pure prijsvechters.

Winnende Categorieén

Beauty, fashion, accessoires, woondecoratie en
visuele gadgets.

Filter: Entertainment & Visuele Fit

A Retail-dynamiek verschuift: Op TikTok Shop

kopen consumenten ongewild iets dat ze niet

direct nodig hebben. Dit vereist pure impuls-
Hero Producten optimalisatie.

(Hoge impulswaarde) KPI's:

View-to-Cart Ratio | Impulse Buy Rate
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Stap 4 - Live Shopping Cadence: Creeer kunstmatige piekmomenten

Engagement Wave

Live Shopping Event Live Shopping Event

(Urgency & Schaarste) \ (Urgency & Schaarste) \

— Standaard Organisch Traffic

Traffic & Engagement Level

Ma Di Wo Do Vr Za Z0

Executie & Platform Dynamiek

Tt liites e bong : Real-time Event Metrics
mplementeer wekelijkse live shopping events om & o _ |
urgency te creéren met exclusieve flash-deals en - Real-time Live Viewership (Peak & Average views

bundels. De TikTok-algoritmes belonen accounts die per minuut)

consistent live gaan met versneld organisch bereik en g REH"_“"‘E Conversion Rate tijdens de stream
push-notificaties naar volgers. - Gemiddelde Basketwaarde (AOV) afgedwongen

door productbundels
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Stap 5 - Attribution & Analytics: Bewijs incrementaliteit

Split-Path Flowchart De Cross-Channel Uitdaging

Platforms pogen de gehele customer
journey (agentic commerce) in hun
ecosysteem te houden. Kruisbestuiving
met Bol.com leidt tot onzichtbare
kannibalisatie.

De Analytische Oplossing

Setup strakke cross-channel tracking
om de bron van conversies nauwkeurig
te isoleren. Gebruik unieke SKU's of
kanaal-specifieke promo codes.

Stuur op twee hoofdmetrics:
Nieuwe Klant A\ Kannibalisatie Incrementaliteit Score (% puur nieuwe
(Incrementele Omzet) (Dubbele platform fee betaald) omzet) en Customer Journey Overlap.
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Kannibalisatie Management: Positionering vs. Bol.com

Dimensie TikTok Shop Actie / Strategie

Repeat, Intent & Gebruik TikTok uitsluitend voor

Primaire Rol Discovery & Trial G e o acquisitie, Bol.com voor frictieloze
retentie.
NP Visueel & Volledige Catalogus Bied vroege toegang en creator-

Exclusieve Bundels only deals specifiek op TikTok aan.

Vermijd identieke pricing. Voorkom

Pricing Impwaz'rg:"dd C(C’B"Jp_it;g)ef margin erosie door unieke
y verpakkingen te creéren.
Vang data af waar mogelijk en
Klantrelatie Algoritme-afhankelijk M;Lkgf Oéléff - converteer verkeer structureel naar
e owned channels (DTC).
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Implementatie Do’s and Don’ts

DO - Strategische Focus DON'T - Absolute Afraders
Focus assortiment strikt op Gen Z x Je volledige productcatalogus
en Millennial categorieen (beauty, ongefilterd op het platform
fashion, gadgets). dumpen.
Creeer exclusieve ‘TikTok-only’ x ldentieke pricing battles aangaan
productbundels om prijsvergelijking die de Bol.com buy-box in gevaar
onmogelijk te maken. brengen.
Investeer in organische content en x Ouderwetse, statische
beschouw creators als een productfoto's gebruiken zonder
fundamenteel onderdeel van de video of actieve creator-context.
P&L, niet enkel als PR.
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De Eerste 30 Dagen: Sprint Roadmap & Mijlpalen

Week 1 Week 2 Week 3 Week 4
‘;Eﬁ’:l[ilf( 1rn & Platform setup (account & tax), catalogus API
o integratie en initiele outreach naar 5-10 pilot creators.
Partners)
Hﬁigrfim ent'e Selectie van 10-15 hero producten en de
lancering van de allereerste testcampagnes.
Test)
Week 3 Executie van het eerste Live Shopping event en
(Tractie & Live) opschalen van best-presterende creator content.
Week 4 (Analyse Diepgaande data-analyse, ROl berekening en eerste
& Schaal) optimalisatieslag op product-market fit.

Tijdlijn start direct op of kort na de lancering op 15 juni 2026
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Het TikTok Shop KPI Dashboard

Traffic Conversie Omzet
/\/I hY /\/'
WO\,
' \y
Video views & engagement Add-to-cart ratio & afgeronde GMV (Grgss Merchandise 'sfa|ue)
rates. Meet de algoritmische checkouts. Funnel drop-offs & AOV (Average Order Value).
tractie van content. monitoren.
Efficiency Incrementaliteit Creator Performance
XVN N
CAC (Customer Acquisition Cost) % Nieuwe klanten & kanaal- Conversie per creator &
& ROAS (Return on Ad Spend). overlap met Bol.com/DTC. content quality score.

frank.news



Budget Richtlijnen & ROl Verwachting (Eerste 90 Dagen)

Financial Waterfall Chart

Max Investering:

€15.000 - €40.000

|

»

Maand 2-3

€0

Setup&  Creator Ad Spend Productie
Platform  Retainers  (Boost) & Live

Kosten Uitsplitsing

e Platform & Fulfillment Fees: Variabel 0.b.v.
volume (4% introductie, daarna 5-9%).

e Creator Fees: €500 - €2.000 retainer plus
commissie per actieve creator, per maand.

e Ad Spend / Traffic: Reservering om succesvolle
organische content commercieel te boosten.

 Productie: Setup en event management voor live
shopping.

ROI Horizon: Bij een strikte executie wordt break-even
typisch bereikt na maand 2 of 3, aangedreven door het
organische 'snowball effect’ van het algoritme.
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Synthese & Uw Volgende 3 Stappen

5 Key Takeaways

1.
2.
3.
4.
0.

TikTok Shop is entertainment-first,
transactie-second.

Creators zijn geen advertenties,
maar uw nieuwe salesforce.

Selecteer producten op viraliteit,
niet op puur volume.

Meet incrementaliteit vanaf dag 1
om Bol.com te beschermen.

Early movers winnen onevenredig
veel in algoritme visibility.

Staircase to Launch

Cureer Selectie:

Selecteer 10-15 hero producten
voor de launch en plan uw eerste |
live shopping event binnen 6
weken.

3

Scout Creators:

niche voor een pilot.

Doe een Channel Audit:

> Identificeer en benader vandaag
nog 5-10 micro-creators in uw

|dentificeer direct waar overlap en opportuniteit zit
ten opzichte van uw Bol.com en eigen operatie.
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