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Bestaat het ideale product? 

Smoofl

Smoofl is een belgisch merk van hondenijsjes, actief in retail en 

online.  

Ze zijn actief op Amazon sinds 2021 en zijn een 6 figure Seller.

Tip: lees de volledige case op de Esign website. 

https://www.esign.eu/nl/cases/smoofl


Bestaat het ideale product? 

Smoofl

Pro

● Prijsniveau

● Product afmeting

● Concurrentie

● Reviews

● Categorie

Con

● Seizoensgebondenheid

● Prijsniveau

● Houdbaarheidsdatum



Bestaat het ideale product? 

Garzini

Garzini is een belgisch merk van lederen accessoires, verkrijgbaar 

in + 20 landen, zowel online als offline. 

Ze zijn actief op Amazon sinds 2016 en zijn een 7 figure Seller.

Tip: lees de volledige case op de Esign website. 



Bestaat het ideale product? 

Garzini

Pro

● Prijsniveau

● Product afmeting

● Niche product

● Reviews

Con

● Seizoensgebondenheid

● Categorie

● Niche product



Wat kan je vooraf opzoeken?

● Succes op marktplaatsen kan je voor ca. 80% vooraf 

inschatten. De overige 20% is een kwestie van uitvoeren en 

finetunen. 

● De sleutel tot succes is het uitschakelen van ‘dit vind ik mooi’ 

of ‘dit kan ik makkelijk aankopen en verkopen’.  

● Marktplaatsen zoals Amazon en Bol.com delen heel veel 

zoekwoorden informatie met hun partners. 



Wat kan je vooraf opzoeken?

Stap 1: Zoekwoordenonderzoek

Vergelijk de ratio tussen zoekvolume en 

concurrentie. 

Voorbeeld: Wat is je slaagkans om 

portefeuilles op Amazon Duitsland te 

verkopen?

→ Tool: Helium10 - Magnet 



Wat kan je vooraf opzoeken?

Stap 2: Sales & concurrentie onderzoek 

Vergelijk de sales en review count 

van de concurrentie. 

Voorbeeld: Wat is je slaagkans om 

portefeuilles op Amazon Duitsland te 

verkopen?

→ Tool: Helium10 - X ray



Wat kan ik vooraf opzoeken?

Stap 2: sales & concurrentie onderzoek 

Vergelijk de sales en review count 

van de concurrentie. 

Voorbeeld: wat is mijn slaagkans om 

portefeuilles op Amazon Duitsland te 

verkopen?

→ Tool: Helium10 - X ray

STOP

→ bestaande verkopers hebben te veel 

reviews  om nog te kunnen inhalen.

→ dit is een te algemeen keyword met 

te veel concurrentie.



Wat kan je vooraf opzoeken?

Stap 3: De oplossing: verfijn je target keywords, graaf dieper naar een niche 



Wat zijn de meest gemaakte fouten?

● Kies voor een e-commerce shipment friendly product. Hierbij zijn grootte en breekbaarheid 2 belangrijke factoren. 

● Streef naar een prijsniveau waarbij je ruimte hebt om advertenties te draaien.

● Retouren vreten marge - denk goed na of jouw product dummy proof is qua gebruik.

● Seizoensgebonden producten vormen een extra uitdaging qua stockbeheer. Idem als je product een 

houdbaarheidsdatum heeft.

● Kwaliteit van productgamma primeert boven kwantiteit. Meer producten leiden niet altijd tot meer omzet, integendeel.

● Er zijn veel verschillen tussen de concurrentie per categorie. Bv. voedingssupplementen zijn booming business maar 

worden gedomineerd door sellers die door private equity ondersteund worden. 

● Verkopen op marktplaatsen is niet gratis. Je hebt een minimum mark-up nodig tussen aankoop en verkoopprijs om dit 

verhaal rendabel te kunnen maken. 



Hoe lang duurt het vooraleer je succes hebt?

● Het is cruciaal om van bij de start all in te gaan. De honeymoon period op marktplaatsen is geen fabeltje.

● Het is beter om 3 maanden full force te geven met volledige aandacht van het team, dan 1 jaar te laten aanmodderen om 

het daarna het serieus aan te pakken. 

● Mits de juiste research vooraf, weet je op welke keywords je wil gevonden en getoond worden. Als je na 3 maanden geen 

verbetering ziet, moet je ingrijpen. Rankings komen helaas niet uit de lucht gevallen.



Hoeveel budget heb ik nodig om te starten?

● Tijd en kennis zijn de basis.

● Groeien is onmogelijk zonder stock. Hou rekening dat je na je eerste bestelling voldoende budget moet hebben om - 

hopelijk snel - een 2de bestelling te plaatsen die groter is.

● Marktplaatsen betalen 1x of 2x per maand. 

Ze betalen enkel het restbedrag na aftrek van hun kosten. (% op sales, advertising fees, pick pack & shipping)

● Om een bepaalde ranking te veroveren, zal je moeten investeren in advertising waardoor je de eerste maanden in de 

buurt van break-even zal draaien.

● Duurdere producten hebben doorgaans een betere marge + meer ruimte voor advertising uitschieters, maar vereisen 

meer werkingskapitaal om voorraad aan te kopen en de consument te overtuigen over te gaan tot aankoop.
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