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Ten slotte is een geschikt e-commerce platform belangrijk als je direct wilt verkopen aan
eindgebruikers. Zo is het bijvoorbeeld erg handig als de zakelijke afdeling van je bedrijf
gescheiden is van het direct-to-consumer deel. De kracht van een direct-to-consumer
model is dat je een geweldige klantbeleving kunt bouwen voor je klanten. Om de beleving
van klanten te con�gureren is het van belang dat je alles op je website naar eigen wens
kunt maken. In hoofdstuk vier leggen we je ook het verschil uit tussen open source en
closed source e-commerce platforms. Dit e-book wordt afgesloten met een voorbeeld van
een geschikt e-commerce platform; Shopware 6.

In het derde hoofdstuk hebben we het over marktplaatsen. Naast je producten direct aan
de klant verkopen zou je er goed aan kunnen doen om ook op online marktplaatsen te
verkopen. Marktplaatsen als bol.com en Amazon zijn daar een goed voorbeeld van. Wat
zijn de voor- en nadelen van marktplaatsen, en waar moet je opletten? 

In hoofdstuk twee leggen we uit hoe merken en fabrikanten kunnen inspringen op deze
trend. Wanneer is het beste moment om te beginnen met het direct verkopen aan de
eindgebruiker? Wat zijn de voor- en nadelen, en wat zijn de gevolgen van een direct-to-
consumer model? Ook in dit hoofdstuk worden voorbeelden gegeven van bedrijven die
succesvol een direct-to-consumer model hanteren. Onder andere First Energy Gum, Nike
en WOOOF komen aan bod. 

In het eerste deel van dit e-book leggen we je uit wat direct-to-consumer betekent, hoe de
trend verloopt en geven we een voorbeeld van een succesvolle direct-to-consumer
fabrikant. Daarnaast hebben we de impact van de corona crisis geanalyseerd. 

Een direct-to-consumer model is zeer aantrekkelijk voor fabrikanten en merken. De direct-
to-consumer markt groeit enorm en eigenlijk wil je deze kans niet laten liggen. 

Inleiding
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Tegenwoordig verkoopt Nike ook direct-to-consumer. Hierdoor kunnen ze de klantreis
beter personaliseren en zijn ze minder afhankelijk van resellers bij het onderhouden van
het imago. Denk bijvoorbeeld aan de moderne Nike stores in grote steden. Het aandeel
D2C in de totale omzet van Nike steeg de afgelopen jaren constant tot 35% in 2020, zoals
te zien is in onderstaand �guur.

Voorbeeld: Nike
Het sportmerk Nike, dat van oorsprong hardloopschoenen verkoopt, is een
schoolvoorbeeld van een fabrikant die een sterk merk verkoopt. Nike maakte heel lang
alleen gebruik van retailers om de sportartikelen te verkopen. Ondanks dat het merk
hierdoor een beetje verwaterde.

Er zijn een aantal redenen waarom fabrikanten in toenemende maten kiezen voor een
D2C model. Een D2C model vergroot de winstmarge en stelt een fabrikant in staat om de
value chain en klantreis te optimaliseren. Daarnaast zijn fabrikanten minder afhankelijk
van resellers. Mede door deze voordelen kiezen steeds meer fabrikanten voor een D2C
model. In 2020 voorspelde Good Rebels voor 2021 een groei in D2C bedrijven van 19,2%.
Deze voorspelling is gemaakt nog voordat de corona crisis uitbrak. De corona crisis heeft
deze trend versneld. Het is dan ook te verwachten dat de groei hoger uitvalt dan voorspeld
door Good Rebels. Meer over de impact van corona later in dit hoofdstuk.

Direct-to-consumer groeit ontzettend hard

Laten we bij de basis beginnen. Wat betekent direct-to-consumer (D2C) eigenlijk? Direct-
to-consumer is een distributiemodel waarbij een merk of fabrikant direct levert aan de
eindgebruiker. Dit gebeurt dus zonder tussenkomst van resellers of groothandels. Met het
distributiemodel kunnen fabrikanten veel beter de hele value chain en klantreis beheren en
optimaliseren.

De�nitie direct-to-consumer (D2C)

1. Direct-to-consumer
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Nike werd in het begin van de corona crisis hard geraakt. De meer dan 900 winkels
wereldwijd moesten bijna allemaal sluiten, evenals de winkels van veel resellers waar Nike
zijn producten verkoopt. Begin 2020 had Nike een omzetdaling van 38% door de corona
crisis. Dankzij het D2C model veerde de omzet snel terug met een stijging van 70% in het
�scale kwartaal dat eindigde op 31 augustus, ten opzichte van het kwartaal ervoor. Nike
pro�teerde hier enorm van het (online) D2C model dat al goed functioneerde.
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We hebben ook de impact van corona op de direct-to-consumer trend bekeken. Alle niet-
essentiële winkels waren gedurende de lockdowns gesloten en hadden weinig tot geen
omzet meer. Dit had grote gevolgen voor de fabrikanten die veel met resellers werkten.
Deze fabrikanten moesten de omzetdaling accepteren of opzoek naar een D2C webshop
of marktplaats.

In een enquête van Totem Media kwam naar voren dat maar liefst 78% van de D2C
webshops totaal geen omzetdaling meemaakte, vele maakten zelfs een omzetstijging
mee. Enkel 22% van de D2C webshops gaf aan een omzetdaling te ervaren. Dit is erg
weinig vergeleken met traditionele retailers; daarbij gaf 80% aan een omzetdaling mee te
maken ten gevolge van de corona crisis.

Impact van corona
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Is jouw bedrijf geschikt?
Voordat je besluit om (ook) direct aan eindgebruikers te verkopen, is het belangrijk de
huidige positie van je bedrijf te analyseren. Niet ieder merk of iedere fabrikant is in staat
om succesvol te worden met een D2C model. Er zijn een aantal factoren die belangrijk zijn
bij de afweging of het de moeite waard is en of je succesvol kunt worden.

Eindgebruikers moeten overtuigd worden om direct bij jouw producten aan
te schaffen. Wanneer je klanten erg loyaal zijn en steevast producten van jouw merk
aanschaffen heb je een goede uitgangspositie. Deze klanten kun je waarschijnlijk
gemakkelijk overtuigen om direct bij jou de producten te kopen, in plaats van bij de reseller
waar ze dat misschien voorheen deden. Als je klanten veel alternatieven en substituten
hebben, zullen ze misschien minder geneigd zijn direct bij jou aan te schaffen. Ze stappen
dan eerder over op de concurrent. Als dit het geval is, is het belangrijk dat je (potentiële)
klanten ervan overtuigd om bij jou te kopen. Dit kun je doen voordat je overstapt op een
D2C model of vlak erna. Bij de laatste optie is het makkelijker om (potentiële) klanten
ervan te overtuigen omdat je de touwtjes meer in eigen handen hebt.

Loyale klanten. 

D2C webshops waarbij de omzet steeg hebben baat bij de coronamaatregelen. Zij hebben
er namelijk meer klanten bij gekregen doordat veel winkels gesloten waren. De klanten zijn
zich gaan verplaatsen van fysieke retailers naar webshops van het merk. Zo merkte
hondenvoermerk WOOOF dat het meer klanten kreeg en dat die nieuwe klanten bleven
‘plakken’ omdat ze merkten hoe handig het is om voer online te bestellen.

De corona crisis is een wake up call voor merken die alleen verkopen via resellers. Ze zijn
erachter gekomen dat als je alleen verkoopt via resellers je erg afhankelijk van ze bent. Er
is veel onzekerheid in de supply chain, wat het lastig maakt om beslissingen te nemen. Zo
was het tijdens de lockdowns onzeker of winkels open mochten, of niet. Daarnaast
hadden sommige leveranciers het ook lastig met de levering van materialen voor de
productie. Dit in combinatie met de toenemende verwachtingen van consumenten zorgt
ervoor dat steeds meer merken en fabrikanten een bepaalde vorm van D2C
implementeren. Soms in combinatie met resellers of marktplaatsen.

2. Hoe word je succesvol met D2C?
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Als je een stabiel uitgangspunt hebt is het belangrijk jezelf af te vragen waarom klanten
hun koopgedrag zouden veranderen? Anders gezegd: waarom zouden klanten switchen
van verkoopkanaal om direct bij jou te kopen? Eindgebruikers moeten overstappen van
verkoopkanaal, daarom moet je ze kunnen overtuigen. Misschien ben je wel goedkoper
dan de concurrentie of is jouw product van de hoogste kwaliteit. Er zijn een aantal
hoofdredenen waarom een klant bij jou zou kunnen kopen:

Prijs

Evenals de loyaliteit van je klanten, is de positie van je merk ook een
belangrijke wegingsfactor. Buiten dat je sterker in de onderhandelingen staat met
verschillende stakeholders, is een sterke merkpositie ook belangrijk bij de afweging om al
dan niet te starten met een D2C model. Een sterk merk als Nike kan veel gemakkelijker
een D2C model opzetten dan bijvoorbeeld een willekeurig wc-papier merk.

Merkpostitie. 

Als je op beide punten redelijk scoort heb je een goed startpunt om een D2C model op te
zetten. De ideale uitgangspositie om te starten is een sterke merkpositie en zeer loyale
klanten. Wanneer je echter minder scoort op beide of één van de twee variabelen zou je
aan die variabele(n) kunnen sleutelen om een betere uitgangspositie te creëren. De positie
van je merk zou je kunnen verbeteren door het marketingbudget te vergroten. Om je
klanten beter ‘vast te houden’ zou je een loyaliteitsprogramma kunnen opzetten. Beide
variabelen kunnen eenvoudiger verbeterd worden wanneer je een D2C model hanteert. Je
kunt dus ook gewoon beginnen met D2C, zolang je er maar snel voor zorgt dat je de
loyaliteit en positie van je merk verbetert.

Waarom kopen klanten bij jou?

Als je geen resellers gebruikt heb je een hogere winstmarge op de omzet. Hierdoor zou je
je producten goedkoper kunnen aanbieden dan op andere kanalen. Ook kun je een
mengvorm toepassen waarbij je D2C verkoopt én via resellers. Wanneer je dit doet is het
belangrijk rekening te houden met de resellers. Als gevolg van de prijsverlaging zouden ze
hetzelfde kunnen doen. Dit zorgt voor extra concurrentie en zou je merk naar beneden
kunnen halen. Daarnaast zou je een eenmalige 'welkomskorting' aan kunnen bieden.
Hierdoor wordt de drempel voor potentiële klanten verlaagd, terwijl de prijs voor andere
klanten op peil blijft. 
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De tweede reden waarom klanten direct bij jou de producten aanschaffen is de kwaliteit
van het verkoopkanaal. Allereerst weet je veel meer over je eigen producten dan de
resellers. Hierdoor kun je je klanten beter informeren en eventuele ontwikkelingen snel
communiceren naar de klanten. Ten tweede heb je bij D2C het gehele assortiment in je
webshop. Hiermee kun je klanten aanbevelingen tonen van producten die eventueel goed
bij elkaar passen. Ten slotte worden bezoekers van jouw website minder afgeleid door
bijvoorbeeld productaanbevelingen van concurrenten.

Het wegnemen van risico's voor de consument

Een potentiële klant zou onzeker kunnen zijn om over te stappen op een ander
verkoopkanaal. De drempel om over te stappen is dan te groot. Deze drempel kan
verlaagd worden door het wegnemen van risico’s. Bij de risico’s kunnen klanten zich
afvragen of de bestelde producten wel aankomen, hoe lang het duurt tot de levering en of
de kwaliteit van het product wel goed is.

Kwaliteit

Hondenvoermerk WOOOF heeft ook de drempel verlaagt door risico’s weg te nemen. Een
baas van een hond zou zich bijvoorbeeld kunnen afvragen of hij of zij wel hondenvoer
moet kopen bij WOOOF. Het hondenvoermerk heeft een aantal diensten bedacht om
risico’s en vragen weg te nemen. Zo hebben ze bijvoorbeeld een ‘kwispelgarantie’: als het
product niet goed is, krijg je je geld terug. Daarnaast is er een track & trace systeem zodat
je je bestelling kunt volgen, worden bestellingen binnen 1-3 dagen geleverd en kun je
achteraf betalen. Al deze diensten verlagen de drempel voor potentiële klanten. Het
wegnemen van risico’s klinkt duur en veel werk. WOOOF heeft echter het retourpercentage
berekend en kwam erachter dat het eigenlijk helemaal niet zoveel kost. De verlaagde
drempel weegt op tegen de weinig retourzendingen die ze ontvangen ten gevolge van de
‘kwispelgarantie’.
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Unieke producten alleen via het eigen afzetkanaal

Het is dus belangrijk jezelf af te vragen wat potentiële klanten tegenhoudt om van
verkoopkanaal te switchen. Wanneer je dat weet kun je ervoor zorgen dat de drempel
wordt verlaagd zodat klanten wel ‘durven’ te switchen. Klanten zullen alleen switchen als
de ‘switching kosten’ laag genoeg zijn. Een welkomskorting of een proefproduct kunnen
risico’s wegnemen en de ‘switching kosten’ verlagen.

Wanneer je je merk hebt opgebouwd zou je je klanten die direct via jou kopen iets extra
kunnen geven. Zo kan je bijvoorbeeld producten op de markt brengen die alleen te
verkrijgen zijn via jouw kanaal. Wil je nog een stapje verder, dan zou je zelfs producten
kunnen uitbrengen die alleen beschikbaar zijn voor klanten die mee doen aan je
loyaliteitsprogramma. Nike heeft onlangs nieuwe duurzame schoenen uitgebracht die je
alleen kunt aanschaffen als je een Nike member bent. Hiermee maakt Nike zijn eigen
verkoopkanalen exclusiever en blijven klanten loyaler door het loyaliteitsprogramma.
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Als je weet waarom klanten bij jou producten aanschaffen zou je deze factoren verder
kunnen uitlichten en verbeteren met een D2C model. Doordat je veel meer controle over
de customer journey hebt, kun je relatief eenvoudiger bijvoorbeeld een
marketingcampagne richten op een speci�ek onderdeel van je merk. De betere grip op de
customer journey is belangrijk omdat de verwachtingen en eisen van consumenten steeds
verder toenemen.
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De productie kan bijvoorbeeld beter verbonden worden met de levering aan klanten.
Wanneer een bedrijf zich niet aanpast aan nieuwe consumentenverwachtingen kan het
snel afgelopen zijn. Zelfs als het bedrijf jarenlang zeer succesvol is geweest. Denk
bijvoorbeeld aan V&D die glansrijke jaren heeft beleefd, maar toch failliet is gegaan. V&D
begon te laat met e-commerce terwijl concurrenten dat wel deden; dit heeft ze de kop
gekost.

Om aan al deze consumentenverwachtingen te kunnen voldoen moeten merken zich
�exibel en pragmatisch opstellen. Het is daarbij van groot belang dat je de customer
journey onder controle hebt. Dit lukt beter met een D2C model. Met een D2C model
kunnen vaak ook alle processen in de value chain beter gestroomlijnd worden.

Consumenten verwachten steeds meer van merken en retailers. Zo willen ze kiezen op
welk tijdstip en op welke dag hun pakket bezorgd wordt, willen ze gratis verzending, gratis
retourneren, gepersonaliseerde kortingen, track & trace en achteraf betalen. Daarnaast
moet het hele proces ook nog duurzaam en maatschappelijk verantwoord verlopen. Kan
een merk dit niet leveren? Dan zijn er genoeg concurrenten die je ook nog een
‘welkomskorting’ en/of ‘welkomscadeau’ geven. Een aantal consumentenverwachtingen
volgens de data van Scalefast:

 -54% van de consumenten verwacht een gepersonaliseerde korting binnen 24 uur na het
eerste contact met een merk;
  
- 51% van de consumenten vindt een gepersonaliseerde ervaring, via digitale kanalen,
essentieel;
 
- Minstens 22% van de consumenten neemt de optie ‘same-day-delivery’ mee in de
koopbeslissing.

Toenemende verwachtingen en eisen van consumenten
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De brandstory van een merk kan een belangrijke toegevoegde waarde hebben. Als
eindgebruikers zich met jouw verhaal of waarden kunnen identi�ceren zullen ze sneller bij
jou producten aanschaffen. Daarnaast kun je als merk een sterke band met klanten
opbouwen. Enkele voorbeelden:
- "Think different." - Apple;
- "don't just �t in, �nd your own perfect �t." - Suitsupply;
- "Just do it." - Nike.

Brandstory
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Ook zijn er merken met een uitgebreidere brandstory. Zo heeft  een pagina op de
website waar ze allerlei verhalen schrijven over hoe Porscherijders hun auto gebruiken. Zo
is er iemand die een tent op z’n Porsche heeft gemonteerd om er verre reizen mee te
kunnen maken.

Porsche

https://app.designrr.io/projectHtml/787807?token=acdc63472a6afdd67d9b626102303df2&embed_fonts=
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Een andere brandstory is van hondenvoer merk WOOOF. Een hond is een belangrijk
onderdeel van het gezin, daarbij is het dus handig als het hondenvoer merk ook deel uit
gaat maken van het gezin. WOOOF realiseerde zich dat kinderen vaak een sterke band
met hun hond hebben, en soms meebepalen welk voer er gekocht wordt. WOOOF is
daarom stripverhalen gaan schrijven over alle avonturen die Wooo�e – het hondje met de
hoofdrol - beleeft. Deze verhalen zijn speciaal gemaakt voor de kinderen van de baasjes.
Doormiddel van deze stripverhalen bouwt WOOOF een band met hun klanten op.
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De voordelen van een D2C model zijn heel duidelijk bij First Energy Gum. Zo kan het merk
de customer journey helemaal zelf ontwerpen. Als je de kauwgom bestelt wordt het
geleverd in een doos die perfect bij het merk past. Op de doos worden de voordelen en alle
ingrediënten van de kauwgom beschreven. Ook krijg je bij de eerste bestelling een
handgeschreven boodschap en informatieboekje.

First Energy Gum laat de kauwgom in Amerika produceren en verkoopt de kauwgom hier
voornamelijk via de webshop. Daarnaast is First Energy Gum ook in sommige sportscholen
te koop.

 is kauwgom met cafeïne en vitamines voor extra energie en een
verbeterde concentratie. De kauwgom wordt bijvoorbeeld gebruikt door sporters,
advocaten en festivalgangers.

First Energy Gum

Voorbeeld: First Energy Gum

https://firstenergygum.nl/
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Een ander �nancieel voordeel heeft te maken met de liquiditeit van je onderneming. Bij de
aankopen van resellers zijn vaak grote bedragen gemoeid. Om deze bedragen te overzien
eisen resellers vaak een betaaltermijn (de resellers betalen bijvoorbeeld twee maanden
later pas de rekening). Binnen deze termijn proberen ze zoveel mogelijk producten te
verkopen zodat ze het bedrag, deels, kunnen terugbetalen aan de fabrikant of het merk.
Een dergelijke betaaltermijn is slecht voor de liquiditeit en de cash �ows van de fabrikant
of het merk. Toch worden betaaltermijnen gebruikt omdat fabrikanten en merken
afhankelijk zijn van de resellers. Zonder de resellers zouden de producten simpelweg niet
verkocht worden.

Zoals eerder beschreven kun je met een D2C model de customer journey en value chain
helemaal controleren en optimaliseren. Daarnaast kunnen ook kosten bespaard worden.
Wanneer je resellers verwijdert uit de value chain brengt dit �nanciële voordelen met zich
mee. Resellers eisen vaak een volumekorting omdat ze meestal in één keer een grote
partij producten afnemen. Deze korting hoef je niet meer te geven bij een D2C model; dit
komt de marge ten goede.

Ook kunnen er verzendkosten bespaard worden. Door de resellers uit de value chain te
knippen hoeven de grote hoeveelheden producten niet meer eerst naar de reseller
verzonden te worden voordat ze daarna weer naar de eindgebruiker worden verzonden.
Wanneer de producten direct naar de eindgebruikers worden gestuurd kunnen de
verzendkosten eenvoudiger meegenomen worden in de prijs. Bovendien is het ook veel
duurzamer om de producten direct naar de eindgebruiker te sturen.

Mogelijk een verbeterde liquiditeit

Kosten besparen
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Een recente verandering in behoeften in de ko�e- en theebranche ontstond bijna precies
een jaar geleden. Eindgebruikers verplaatsten zich massaal van de werkvloer en horeca
naar huis. De omzet aan kantoren en horeca viel bijna helemaal weg. Een aantal �exibele
ondernemers hadden dit snel door en gingen volop leveren aan thuiswerkers. Als je meer
wilt weten over ko�eleveranciers tijdens de corona crisis, lees dan onze blog hierover.

Met een eventueel verbeterde liquiditeit heeft een onderneming meer bestedingsruimte.
Er kan dus meer geïnvesteerd worden in bijvoorbeeld online marketing of in de
klantbeleving.

Afhankelijkheid van resellers
Wanneer je verkoopt via resellers zou je er afhankelijk van kunnen worden. Als je
afhankelijk bent van resellers zou je het risico kunnen lopen dat resellers ineens je
producten niet meer willen inkopen. Omdat resellers in één keer grote aantallen kopen kan
dit een �ink gat in de omzet slaan. Met een D2C model loop je dit risico minder tot niet
meer. Bedrijven met een D2C model die deze risico’s minder lopen zijn bijvoorbeeld H&M
en Zara. Naast het verkopen in de winkels en online, produceren beide bedrijven de
kleding ook zelf. Elk verkocht product wordt doorgegeven aan de productieafdeling van het
bedrijf. Zo kunnen H&M en Zara goed zien waar vraag naar is en de productie daarop
aanpassen.

Fabrikanten en merken die niet D2C verkopen hebben veranderingen in de vraag van
eindgebruikers pas later door. Er zit namelijk vertraging in de informatieoverdracht omdat
resellers bijvoorbeeld pas later ineens minder inkopen doen.

Of de liquiditeit van je onderneming verbetert als je stopt met resellers hangt af van de
macht van de resellers. Wanneer de resellers machtig zijn en lange betaaltermijnen eisen
zou het erg voordelig kunnen zijn als je hiermee stopt. Bedrijven als de Lidl en Aldi staan
erom bekend dat ze erg lange betaaltermijnen eisen en leveranciers aan strikte
voorwaarden moeten voldoen. Leveranciers van de Lidl en Aldi hebben dan ook vaak een
slechte liquiditeit. Wanneer die leveranciers direct aan de eindgebruiker kunnen verkopen
verbetert de liquiditeit dus. Echter, als je een goede band met je resellers hebt en als ze
niet zo veeleisend zijn heeft het qua liquiditeit niet zoveel zin om ze te verwijderen.
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Daarnaast zou je als merk of fabrikant de resellers er actief bij kunnen betrekken. Veel B2B
bedrijven hebben hun product informatie niet op orde. Als deze bedrijven overstappen op
een D2C model moeten ze deze informatie wel goed op orde hebben, anders treffen ze
ontevreden klanten. Een manier om resellers te helpen is door ze snel en op een juiste
manier de product informatie op te sturen zodat ze daar minder werk aan hebben.
Daarnaast is het ook beter voor je merk als er overal dezelfde informatie staat.

Betrek je resellers erbij
Veel merken en fabrikanten durven de stap naar een direct-to-consumer model niet te
maken omdat ze bang zijn voor de reactie van hun resellers. Om een negatieve reactie te
voorkomen is het belangrijk dat de resellers betrokken worden bij de overgang naar D2C.
Het zou kunnen dat het voor resellers voordelig is als een merk of fabrikant overstapt op
een D2C model. De totale vraag naar producten kan bijvoorbeeld toenemen doordat het
merk zich meer gaat focussen op marketing en sales. Hier liften resellers op mee.
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Waar resellers ook van kunnen pro�teren is het distributienetwerk van het merk of de
fabrikant. D2C bedrijven hebben een distributienetwerk die helemaal is ingericht op snelle
verkoop en levering aan eindgebruikers. Meestal zijn dit bestellingen met een relatief laag
volume. Als resellers bijvoorbeeld merken dat de vraag ineens toeneemt kunnen ze snel
via het distributienetwerk van het merk een aantal producten extra bestellen. Hierdoor
hoeven ze geen ‘nee’ hoeven te verkopen aan hun klanten. Hier zijn natuurlijk hogere
kosten aan verbonden voor het D2C merk, maar waarschijnlijk wil de reseller wel wat extra
betalen omdat een ‘nee verkoop’ schadelijker is.

Als de reseller toch de gevraagde producten niet op voorraad heeft zou de reseller de
producten alsnog kunnen verkopen via dropshipment. De reseller bestelt dan direct bij het
D2C merk en het D2C merk levert het direct aan de klant van de reseller via het D2C
distributienetwerk. Op deze manier zijn de klant, reseller en het D2C merk blij met de
verkoop.

Data over klanten gebruiken
Wanneer klanten jouw producten aanschaffen bij een reseller krijg je bijna geen data over
je klanten. Data over klanten wordt steeds belangrijker. De grote e-commerce winnaars –
bijvoorbeeld Amazon, bol.com en Coolblue – maken allemaal veelvuldig gebruik van data.
Om data over je klanten in je voordeel te laten werken is het belangrijk dat je voldoende
data ontvangt. Als je gebruik maakt van een direct-to-consumer model heb je een veel
betere positie om data van klanten te verzamelen, zoals hierboven ook al aangegeven met
voorbeelden over H&M en Zara. Wanneer klanten bijvoorbeeld een account op je website
aanmaken heb je al wat basisinformatie. Wanneer je ook een app of loyaliteitsprogramma
inzet kun je zeer bruikbare data verzamelen.

Een industrie waar resellers erbij betrekken nog relevanter is, is de mode-industrie. In de
mode-industrie zijn er vaak veel verschillende collecties die maar kort in de (digitale)
schappen liggen. Omdat product informatie (o.a. foto’s maken en teksten schrijven)
maken veel tijd kost lopen retailers vaak achter. Soms kan zelfs de collectie al helemaal
verkocht zijn wanneer de product informatie pas net af is. Wanneer je als D2C bedrijf de
product informatie deelt met retailers kunnen zij het sneller regelen en wordt er
waarschijnlijk in totaal ook meer verkocht; win-win.
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 is een organisatie die (MKB) bedrijven helpt om alles uit hun data over klanten
te halen. Zo kun je met een direct-to-consumer model optimaal gebruik maken van de
data over je klanten. Hello Retail implementeert onder andere product aanbevelingen,
triggered e-mails en persoonlijke advertentiebanners.

Hello Retail

Naast persoonlijke aanbevelingen zijn er nog tal van andere toepassingen van data. Zo
gebruikt Starbucks een app om informatie van zijn klanten te ontvangen. Deze data
gebruikt Starbucks onder andere voor marketingdoeleinden. Daarnaast maken ze gebruik
van gepersonaliseerde e-mails als je bijvoorbeeld lang geen ko�e bij ze hebt gedronken.
In de mail zou dan een nieuw drankje kunnen staan dat lijkt op wat je al vaker hebt
gedronken.

Amazon en Starbucks hebben ontzettend veel data beschikbaar over hun klanten. Deze
bedrijven leveren immers op een enorme schaal. Data is echter op een kleinere schaal ook
zeer goed te gebruiken.

Misschien wel het bekendste voorbeeld van het gebruik van data zijn
productaanbevelingen in een webshop. Onder kopjes als “Vaak samen gekocht” of
“Anderen kopen ook” staan producten die aanbevelen worden op basis van jouw koop- en
zoekgedrag. Volgens SupplyChain Digital (2021) heeft Amazon zo’n 35% van de omzet te
danken aan zulke gepersonaliseerde aanbevelingen.

https://www.h1.nl/hello-retail-partner/
https://www.h1.nl/hello-retail-partner/
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Naast de sterkte van je merk is het belangrijk om af te wegen of verkopen op
marktplaatsen een con�ict op zou kunnen leveren met resellers. Als je resellers namelijk al
verkopen op marktplaatsen zou dit een con�ict op kunnen leveren omdat je dan een stukje
van hun marktplaatsomzet ‘afpakt’. Om dit te voorkomen is het belangrijk duidelijke
afspraken met resellers te maken.

Kun je de potentiële omzet missen? Wanneer je de potentiële omzet op marktplaatsen
kunt missen is het verstandig om niet te verkopen op marktplaatsen. Op deze manier kun
je alles zelf beheersen en heb je een grotere winstmarge. Met verkopen op marktplaatsen
verzamel je tevens ook minder bruikbare data.

Daarnaast is het verstandig om te analyseren of er al een markt is voor jouw producttype.
Wanneer er nog geen markt voor is zou je die wellicht kunnen creëren, dit is waarschijnlijk
wel meer werk. Als er al wel een markt is moet je de concurrentie beoordelen en bepalen
of het een verstandige zet is.

Als je merk echter nog niet zo sterk is zou het zonde zijn om alle potentiële klanten op
marktplaatsen te laten liggen. Misschien verkopen je resellers al via marktplaatsen. Als dit
het geval is, is het goed om ze erbij te betrekken als je van plan bent om ook te verkopen
via online marktplaatsen.

Wanneer is het verstandig om te verkopen op online marktplaatsen als bol.com en
Amazon? Er zijn een aantal factoren die meegenomen moeten worden bij het maken van
deze afweging. Als je merk namelijk heel sterk is, dan heb je het misschien niet nodig om
ook nog op marktplaatsen te verkopen; klanten zoeken je toch wel op.

Wanneer verkopen op marktplaatsen?

3. Verkopen op marktplaatsen
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Voordelen

Op een aantal marktplaatsen kun je je merk registreren. Bij bol.com zorgt dat ervoor dat je
het alleenrecht op gebruik van het merk hebt; zoals de verkoop van producten onder dat
merk. Ook bij Amazon geeft een merkregistratie voordelen. Zo krijg je bij Amazon na
registratie verschillende tools waarmee je je merk beter kunt uitlichten en eventuele
schendingen van het merkenrecht kunt vinden en rapporteren.

Marktplaatsen hebben vaak al jaren ervaring met e-commerce. De processen op de
marktplaatsen lopen meestal vlekkeloos. Een voorbeeld is de snelle en duidelijke
checkout. Hierdoor zullen klanten via een marktplaats een positieve ervaring hebben,
misschien associëren ze het wel met je merk.

Marktplaatsen hebben vaak al een goed werkende marketingstrategie. Online
marktplaatsen als bol.com en Amazon hebben immers ook heel veel data over
consumenten. Met deze data kunnen ze het consumentengedrag deels voorspellen. Hier
lift je op mee als je je producten aanbiedt op een marktplaats.

Nadelen

Binnen bepaalde productgroepen op online marktplaatsen is enorm veel concurrentie. Als
je bijvoorbeeld ko�e zoekt binnen bol.com krijg je enorm veel aanbieders van ko�e. Op
het moment van schrijven geeft bol.com 29.040 resultaten voor ko�e. Soms kan het
moeilijk zijn om te concurreren met de bekende merken. Je moet je dus voldoende
onderscheiden als je opgemerkt wilt worden binnen een online marktplaats.

Sommige marktplaatsen krijgen veel bezoekers. Hier kun je handig gebruik van maken.
Als je je producten aanbiedt op een marktplaats kunnen veel bezoekers jouw producten
zien. Dit zorgt ervoor dat je naamsbekendheid vergroot.

Op marktplaatsen zoeken gebruikers meestal speci�ek naar een bepaald product. Zo
belanden ze sneller bij jouw product in vergelijking met bijvoorbeeld een fysieke retailer.

Voor- en nadelen van marktplaatsen 
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We gaan nu iets dieper in op de vijf vragen. Als voorbeeld gebruiken we Shopware 6.

- Kun je gemakkelijk nieuwe kanalen opzetten?
- Heeft het platform wel een robuuste B2B functionaliteit?
- Is het platform �exibel genoeg voor je D2C marketingteam?
- Is het platform API �rst ontwikkeld?
- Klopt het dat je niet afhankelijk bent van het platform?

Bij het kiezen van een e-commerce platform zijn er grofweg vijf vragen waar je rekening
mee kunt houden. Als je alle vijf de vragen met een “ja” kunt beantwoorden heb je
waarschijnlijk een geschikt e-commerce platform gevonden. Hieronder de vijf vragen:

4. Welk e-commerce platform past het beste bij een D2C
model?

Of het verstandig is om je producten ook te verkopen op marktplaatsen is dus helemaal
afhankelijk van de positie van je merk. Als je al wat loyale klanten hebt heb je een
marktplaats misschien niet nodig. De markt op de marktplaats kun je aan je voorbij laten
gaan. Als je merk echter nog niet zo bekend is zou het verstandig kunnen zijn om te
verkopen via marktplaatsen. Je kunt de omzet van de markt op de marktplaats nog niet
missen. Wanneer je merk bekender wordt kun je gemakkelijk stoppen met de verkoop via
online marktplaatsen.

Wanneer je een product verkoopt via een marktplaats is de winstmarge kleiner vergeleken
met een verkocht product via je eigen webshop. De marktplaats vraagt een bepaald
percentage van de verkoop. Dit is zonde omdat als je klanten weet te overtuigen direct bij
jou te kopen je een grotere winstmarge hebt.

Als een klant jouw product koopt via een marktplaats heb je weinig mogelijkheden om een
band met je klant op te bouwen. Klanten die je product via marktplaatsen kopen zien het
vaak alsof ze het gekocht hebben bij de bepaalde marktplaats. Iemand zegt bijvoorbeeld
“Dat heb ik bij bol.com gekocht, het werd de volgende dag al bezorgd!” terwijl de klant
daadwerkelijk bij jou het product gekocht heeft.
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Als je zowel B2B als D2C toepast is het belangrijk dat de B2B functionaliteiten robuust zijn.
Daarnaast moet het schaalbaar zijn. Misschien heb je wel tienduizenden producten en
duizenden klanten. Daarbij kunnen alle klanten ook weer verschillende prijsafspraken met
je hebben. Een e-commerce platform moet al die data wel aankunnen en centraal kunnen
opslaan, anders zie je door de bomen het bos niet meer. Niet alle e-commerce platforms
kunnen dat. Daarom moet je kritisch bekijken welk platform deze functionaliteiten biedt.

Het mooiste is eigenlijk als je alleen maar op een knop hoeft te drukken en dat er dan een
nieuw kanaal opgezet is en dat het direct gekoppeld is met de rest van je bedrijf. Een
centraal punt waar je alleen even aan ‘lijntje’ aan vast hoeft te maken. Op deze manier kun
je snel inspelen op behoeftes van klanten, zonder dat het een complete chaos wordt
binnen je bedrijfsprocessen.

Heeft het platform wel een robuuste B2B functionaliteit?

Groepen consumenten en B2B inkopers bestaan allebei uit mensen. Webshops moeten er
voor beide groepen mooi uitzien en goed werken. Toch hebben consumenten en B2B
inkopers ander koopgedrag. De webshop moet er dus ook anders uitzien. Misschien heb je
wel verschillende webshops en kanalen. Dan is het handig om al die verkoopkanalen aan
de ‘achterkant’ op een centrale plek te beheren.

Kun je gemakkelijk nieuwe kanalen opzetten?
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Zoals we al eerder beschreven eisen consumenten en eindgebruikers steeds meer. Deze
trends zijn continu in ontwikkeling. Om goed in te kunnen spelen op verschillende
marketingtrends wil je een eenvoudig te gebruiken platform. Een platform waarbij je
bijvoorbeeld gemakkelijk met ‘drag & drop’ een pagina in elkaar kunt zetten. En een
platform waarbij je bijvoorbeeld social media posts kunt koppelen aan je platform. Wat je
absoluut niet wil is een platform waarbij je bij het maken van elke pagina een
webdevelopment bureau moet inschakelen. Dat zou heel ine�ciënt zijn.

Volumekorting is heel belangrijk bij B2B, terwijl je aan consumenten misschien een klein
cadeautje wil geven. Een platform dat dat allebei kan is ideaal.

Is het platform �exibel genoeg voor je marketingteam?
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Bij een closed source platform ben je heel erg afhankelijk van het platform. Wanneer je
bijvoorbeeld wilt switchen van PIM-systeem bepaalt het platform of het überhaupt
mogelijk is om dit te doen. Als het platform beslist dat ze niet met een bepaald systeem
koppelen gaat het niet door. De data in het systeem dat je wilt koppelen moet door de API
kunnen.

Open source e-commerce is �exibeler. Je kunt alles zelf aanpassen en con�gureren. Als je
je webshop wilt koppelen met bepaald systeem is dit zo goed als altijd mogelijk. Hierdoor
kun je ook sneller reageren op e-commerce trends of behoeften van klanten.

Dit kan veel tijd en geld kosten die je op een veel betere manier zou kunnen besteden. Het
is dus belangrijk om een e-commerce platform te selecteren met een .
Je ERP integratie is dan net zo goed als bij de ERP-�rst benadering, maar wel veel
�exibeler. Ook kunnen alle andere systemen en kanalen gemakkelijk gekoppeld worden.

API-�rst benadering

Klopt het dat je niet afhankelijk bent van het platform?
Er bestaan twee soorten e-commerce platforms: open source en closed source. Het
verschil tussen deze twee soorten zit vooral in de hoeveelheid die je zelf kan aanpassen. 

Sommige e-commerce platforms hebben een soort . Bij dat soort
platforms is alles ingericht rondom het ERP-systeem. Handig, maar wel een beetje
ouderwets. De rigide inrichting zorgt er voor dat je niet snel nieuwe wijzigingen kunt
doorvoeren en ook erg afhankelijk bent van je ERP leverancier.

‘erp �rst’ benadering

Is het platform API �rst ontwikkeld?
Misschien hebben we over een aantal jaar wel een chip is ons hoofd waarmee we
producten kunnen bestellen. Verkopen via voice assistenten nemen al een aantal jaren toe
en ook verkopen via social media is bezig aan een opmars. Als steeds meer mensen een
bepaald kanaal gebruiken wil je daar natuurlijk gebruik van maken. Het is dan wel
noodzakelijk dat je een e-commerce platform hebt dat met al die verschillende apparaten
kan koppelen.



H1 Webdevelopment - Welk e-commerce platform past het beste bij een D2C model?

Pagina 28
www.h1.nl

Bij een closed source e-commerce platform is de code gesloten. Dit betekent dat alleen
het bedrijf die het platform aanbiedt de code kan veranderen. Dit heeft zowel voordelen
als nadelen. Webshops die gebruik maken van een closed source platform kunnen heel
snel opgezet worden, in vergelijking met open source. Een nadeel van closed source is dat
je bijna niets zelf kunt aanpassen. Bij closed source vul je eigenlijk een soort template in, je
kunt dus erg beperkt je webshop aanpassen. Met closed source ben je dus veel minder
�exibel. Bij bijna elke aanpassing moet je contact opnemen met het platform. Dit kan erg
duur worden. Bekende closed source e-commerce platforms zijn bijvoorbeeld Shopify en
BigCommerce. Als je geen speci�eke behoeften hebt is een closed source platform prima,
maar voor de meeste D2C merken en fabrikanten is open source een betere optie.

Closed source
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Open source betekent dat de code voor iedereen toegankelijk is; iedereen kan de code dus
aanpassen. Een open source platform is meestal gratis te downloaden. Wanneer je zelf
kunt coderen kost het dus alleen tijd. Als je niet zelf kunt coderen kan je dit uitbesteden
aan een webdevelopmentbureau die een webshop voor je in elkaar zet. Een ander groot
voordeel van open source platforms is dat ze continu geüpdatet worden. Hierdoor heb je
altijd de nieuwste functionaliteiten in je webshop. Daarnaast hebben open source
platforms vaak een grote community om zich heen, met deelnemers die veel van elkaar
leren. Bekende open source e-commerce platforms zijn bijvoorbeeld Magento en
Shopware.

Bij een D2C model moet je zorgen dat je niet afhankelijk bent. Een open source platform
past er dus het beste bij. Een open source platform zorgt ervoor dat je �exibel en snel kunt
reageren op de omgeving. Ook switchen van informatiesysteem gaat veel gemakkelijker.
Daarnaast kan je marketingafdeling eenvoudig de webshop aanpassen, bijvoorbeeld bij
een nieuwe campagne.

Open source
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Als je ook B2B verkoopt heb je, zoals eerder beschreven, soms wel duizenden producten
met duizenden verschillende prijs afspraken. B2B e-commerce kan heel complex worden
als al die gegevens niet handig en centraal worden opgeslagen. Van een e-commerce
platform wordt dus veel gevraagd. Het is belangrijk dat het e-commerce platform alles aan
kan. Shopware erkende dat B2B soms erg complex kan worden en heeft er een speciale
module voor opgezet; de B2B Suite.

Met de B2B Suite van Shopware kun je onder andere eenvoudig rechten en rollen van
verschillende medewerkers beheren, is er een quota- en budgetbeheer en een nieuw
offertebeheer voor verkoopmedewerkers. Naast de krachtige core van Shopware en API-
�rst benadering is de B2B Suite echt een waardevolle extra voor fabrikanten en merken
die ook B2B verkopen. Lees  meer over de B2B Suite van Shopware.hier

Een andere reden waarom steeds meer fabrikanten/merken kiezen voor Shopware is de
B2B Suite.

De krachtige B2B Suite

Gelukkig zijn er een aantal e-commerce platforms die wel alle onderdelen van vorig
hoofdstuk bevatten. In dit hoofdstuk lichten we het e-commerce platform Shopware uit.
Shopware is een van origine Duits e-commerce platform dat al ongeveer 20 jaar bestaat.
Het platform wint de laatste tijd �ink aan populariteit. Dit komt vooral doordat het API-�rst
ontwikkeld is en omdat gebruikers gemakkelijk pagina’s kunnen aanmaken middels ‘drag &
drop’. Buiten de afbeelding van de code zijn alle afbeeldingen uit vorig hoofdstuk over
Shopware.

Een geschikt e-commerce platform voor je D2C model moet dus voldoen aan alle vijf
vragen uit het vorige hoofdstuk. Niet alle e-commerce platforms zijn geschikt.

5. Shopware

https://www.h1.nl/de-b2b-suite-van-shopware-enterprise/
https://www.h1.nl/shopware-partner/
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E-mail: contact@h1.nl
Telefoon: 010 307 3678

Ben je enthousiast geworden over D2C (naast je B2B model)? Fijn om te horen! We hopen
dat je met dit e-book een goede start kan maken richting een succesvolle D2C webshop.
Daarnaast hopen we dat je inspiratie hebt kunnen opdoen over hoe je succesvol wordt
met een D2C model en wat je daar allemaal voor nodig hebt.

Als je hulp nodig hebt bij het opzetten van je e-commerce omgeving horen we het graag!

Vul dan ons  in, bel ons op of stuur een mailtje!contactformulier

 met ons in om te brainstormen of voor meer informatie.Plan een afspraak

Conclusie

Wij zijn . We kunnen je helpen met het maken van een
Shopware webshop. Daarnaast koppelen we al je informatiesystemen met Shopware,
zodat je bedrijfsprocessen vloeiend verlopen.

Shopware Solution partner

Wij zijn Shopware Solution partner

https://www.h1.nl/
https://www.h1.nl/contact-2/
https://calendly.com/michel-h1/30min?month=2021-05
https://www.h1.nl/shopware-partner/

