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Inleiding

Slechts een heel klein gedeelte van de Nederlandse (r)etailers 

verkoopt over de landsgrenzen. In een wereld die steeds 

internationaler wordt en waar technologie praktisch alles 

mogelijk maakt, is dit niet alleen een gemiste kans, maar komt 

hiermee ook een bedreiging om de hoek kijken: buitenlandse 

webshops die naar Nederland komen en marktaandeel weg

snoepen. Vergroting van je eigen ‘visvijver’ is mijns inziens een 

goede manier om met deze bedreiging om te gaan.

In dit praktische boek laat ik zien dat je eenvoudig producten 

over de landsgrenzen kunt verkopen zonder investeringen of 

taalproblemen. Niet via een eigen website, waarvoor doorgaans 

een aardige investering vereist is, maar door het aanbieden 

van je producten op het platform van Amazon. Amazon is 

de grootste online retailer ter wereld en is op dit moment 

(november 2014) binnen Europa in Duitsland, Engeland, Frankrijk, 

Italië, Spanje en sinds 12 november 2014 ook in Nederland actief. 

Dit betekent een potentieel afzetgebied van nagenoeg 300 

miljoen Europeanen dat voor jou als retailer open ligt. 

In dit boek leg ik precies uit hoe je jouw producten in no time 

zeer eenvoudig kunt aanbieden op alle Europese platformen 

van Amazon en hoe je verkopen kunt realiseren. Door gebruik 

te maken van de fulfillment by Amazon (FBA) service waarmee 

Amazon de volledige logistieke afhandeling en klantenservice 

voor haar rekening neemt, wordt expansie over de landsgrenzen 

zeer eenvoudig gemaakt. Uit eigen ervaring weet ik dat je binnen 
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een week je eerste verkoop gerealiseerd kunt hebben. Door de 

stappen in dit boek te volgen, kan JIJ dat ook realiseren.

Dit boek is in principe bedoeld voor alle (r)etailers die fysieke 

producten verkopen. Niet alleen webshop eigenaren kunnen 

profijt hebben van dit boek maar zeker ook retailers die geen 

webshop hebben. Wellicht zijn de kansen en de noodzaak om 

online te gaan voor deze laatstgenoemde groep nog wel groter. 

Hier ga ik later in dit boek verder op in. 

Zelf ben ik geen fan van boeken waarin je kunt lezen hoe je 

iets moet doen zonder dat de auteur datgene zelf in praktijk 

heeft gebracht. Ik ben meer van de ‘practice what you preach’ 

mentaliteit. Vandaar even kort een stukje over mijzelf.

In 2009 ben ik samen met mijn broer aan het online avontuur 

begonnen met de oprichting van onze eerste webshop. 

Inmiddels hebben we meerdere internationale webshops en 

we zijn sinds 2011 actief op Amazon. In het begin zonder ons 

echt te verdiepen in het hele Amazon gebeuren. We beperkten 

ons tot Duitsland en maakten nog geen gebruik van de briljante 

fulfillment by Amazon service, waar ik later nog uitvoerig op 

in zal gaan. Begin 2014 heb ik onze producten ‘ live’ gegooid in 

vijf landen en zijn we gestart met fulfillment by Amazon. Als ik 

terugkijk vind ik het alleen maar jammer dat we dit niet veel 

eerder hebben gedaan. We verkopen nu producten in Duitsland, 

Engeland, Frankrijk, Italië en Spanje zonder dat we daar een 

vestiging hebben, laat staan een webshop. Sterker nog: we 

hebben niet eens iemand nodig die één van de talen uit die 

landen spreekt. 
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Als lezer zou ik zelf graag eerst wat concreet bewijs van 

een auteur willen zien met betrekking tot ‘practice what you 

preach’. Daarom heb ik enkele screenshots uit onze Amazon 

accounts met betrekking tot de omzet ingevoegd. De eerste 

vijf screenshots zijn van de omzet van een account waarbij 

we duurdere producten verkopen op alle Europese Amazon 

platformen. Bij dit account zijn de marges per product hoog 

maar de verkoopvolumes relatief laag. De omzet in november 

2014 voor respectievelijk Duitsland, Frankrijk, Italië, Engeland 

en Spanje:
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De volgende screenshots betreffen een account met goedkope 

producten. De marges zijn klein maar de volumes groot. 

De omzet in de maand november 2014 voor respectievelijk 

Duitsland en Engeland: 

Ik ben er van overtuigd dat je aan de hand van de concrete 

stappen die ik in dit boek uitleg snel in staat bent om je eerste 

verkopen via Amazon te realiseren. 




