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Bol.com — naturalny
kolejny krok po
Amazonie?

Bol.com - naturalny kolejny krok po
Amazonie? Lokalny marketplace
Beneluksu, na ktérym warto byc.

Wiekszos¢ sprzedawcow marketplace
zaczyna podobnie.

Najpierw sprzedaz w Polsce. Potem
pierwszy krok zagraniczny - najczesciej
Amazon.

| w pewnym momencie pojawia sie
pytanie:

Co dalej?

Kiedy konkurencja na Amazonie rosnie,
koszty reklam pochtaniajg coraz wieksza
czes¢ marzy, a skalowanie wymaga coraz
wiekszego budzetu - wielu sprzedawcow
zaczyna rozglada¢ sie za kolejnym
kierunkiem rozwoju.

DLACZEGO BOL.COM JEST

TAK SILNY W BENELUKSIE ?

Jednym z  najbardziej logicznych, a
jednoczesnie wciaz niedocenianych kierunkéw
jest Bol.com -

lokalny lider e-commerce
(Holandia + Belgia).

To nie jest ,kolejny marketplace”.

Bol.com to jeden z filarow zakupow online w
regionie

w Beneluksie

Enterpride Europe Network

Platforma dziata w ramach grupy Ahold
Delhaize, co dodatkowo wzmacnia jej
stabilnos¢ biznesowa. Z punktu widzenia
sprzedawcy oznacza to jedno: wchodzisz do
duzego, dojrzatego ekosystemu z realnym
ruchem i realnymi klientami. Co wiecej -
wedtug danych ruchowych bol.com generuje
wiecej wizyt niz Amazon.nl. To pokazuje, ze
lokalne marketplace’y w Europie potrafig
wygrywac z globalnymi gigantami.

Skala platformy robi wrazenie:

51 MLN
produktéw w ofercie
45,5 TYS.
partneréw handlowych
5,9 MLD EUR
GMV

13,8 MLN

aktywnych klientow

3,1 MLD EUR
przychodu (2024)
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Dla poréwnania - w Polsce podobna
pozycje ma Allegro - Klienci zaczynajg
zakupy wtasnie tam.

Naturalnym kierunkiem rozwoju dla wielu
sprzedawcow jest przejscie od sprzedazy
wytacznie na Amazonie do stopniowej
dywersyfikacji kanatow.

Na poczatku dziatalnosci Amazon bardzo
czesto jest pierwszym wyborem. Wynika to z
jego duzej rozpoznawalnosci oraz przekonania,
ze jest to najbardziej oczywisty i najtatwiej
dostepny rynek na start.

Z czasem jednak pojawiajg sie wyzwania, ktore
wptywaja na dalszy rozwéj sprzedazy. Rosnaca
konkurencja powoduje wieksza presje cenowa,
koszty dziatan reklamowych (PPC)
systematycznie rosng, a marze stajg sie coraz
bardziej ograniczone. Jednoczesnie skalowanie
sprzedazy wymaga coraz wiekszych naktadéw
na promocje.

W takiej sytuacji naturalnie pojawia sie
potrzeba rozszerzenia dziatalnosci o kolejne
kanaty sprzedazy. Platforma Bol.com moze by¢
jednym z takich krokow.

Nie jest to alternatywa dla Amazona, ale
raczej jego uzupetnienie, ktére pozwala
zdywersyfikowa¢ sprzedaz i zmniejszyc
zaleznos¢ od jednego rynku

Pozwala:
« wejs¢ na nowy rynek (NL + BE),
« zmniejszyc zaleznos¢ od jednej platformy,
« testowac produkty w innym srodowisku
konkurencyjnym,
« budowac¢ drugi filar przychodéw.

JAK DZIAtA SPRZEDAZ NA BOL.COM?

Bol dziata w modelu marketplace. Sprzedawcy
funkcjonuja jako tzw. Professional Sellers.
Transakcja zawierana jest miedzy sprzedawca
a klientem, a platforma zapewnia:

« infrastrukture sprzedazowa,

« system ptatnosci,

« Srodowisko operacyjne,

- algorytm wyboru oferty (Buy Box).
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Buy Box - klucz do
widocznosci

WARUNKI WEJSCIA — WAZNE DLA
POLSKICH SPRZEDAWCOW

Jesli kilku sprzedawcow oferuje ten sam
produkt, platforma wybiera jedng oferte
jako domysing (Buy Box).
Algorytm bierze pod uwage m.in.:

. cene (z VAT i dostawa),

. dostepnosc produktu,

. czas dostawy,

 wskazniki jakosciowe sprzedawcy.
To oznacza, ze liczy sie nie tylko cena, ale
tez jakos¢ operacyjna.

| tutaj pojawia sie kluczowa rdznica.
Bol.com nie jest tak otwartg platformg jak
wiele globalnych marketplace’dw.
Aktualne warunki (od 2026 r.) wskazuja, ze
Professional Seller powinien:
« by¢ zarejestrowany w Holandii lub
Belgii,
« posiada¢ numer VAT,
- mie¢ konto ptatnicze w SEPA,
. posiadac adres w NL lub BE.
W praktyce dla sprzedawcy z Polski
oznacza to:
1.Zatozenie struktury w
NL/BE(spotka/oddziat)
lub Wejscie jako sprzedawca
miedzynarodowy (co wiaze sie z wyzszym
progiem i integracjg przez API).
To moze brzmie¢ jak bariera ale ta bariera
dziata roéwniez jako filtr jakosciowy.

Dzieki temu:

konkurencja jest bardziej uporzagdkowana,
platforma chroni poziom obstugi,

rynek jest mniej ,zattoczony” niz Amazon.

MODEL KOSZTOWY | PROWIZJE

Bol nie pobiera statej optaty miesiecznej.
Sprzedawca ptaci prowizje od sprzedazy (czes¢
stata + procentowa).
Przyktadowo:
« cze$¢ stata moze wynosi¢ 0,20 / 0,40 / 0,85
euro (w zaleznosci od przedziatu cenowego),
« czes¢ procentowa zalezy od kategorii (od kilku
do ponad 20%).
Wyptaty realizowane sg zazwyczaj raz w miesiacu,
co trzeba uwzgledni¢ w planowaniu ptynnosci
finansowe;j.

LOGISTYKA | JAKOSC OBStUGI -
TU BOL JEST WYMAGAJACY

Bol bardzo mocno stawia na jakosc.
Wymagane KPI| obejmujg m.in.:

« min. 93% dostaw na czas,

- maks. 2% anulacji,

« 100% Track & Trace,

- odpowiedzi na wiadomosci w 24h,

- wysoki poziom satysfakcji klienta.

Zwroty dla klientéw musza byc¢ bezptatne. To
nie jest marketplace dla ,chaotycznej
sprzedazy”.
To platforma dla sprzedawcéw, ktérzy maja
uporzadkowane procesy. Dostepne s3a takze
rozwigzania logistyczne platformy (Logistiek
via bol), cho¢ nie zawsze ,od reki” dla
kazdego sprzedawcy.
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PODATKI | EKSPANSJA -
CO TRZEBA WIEDZIEC?

Sprzedaz do NL i BE to wewnatrzunijna
sprzedaz B2C.

Po przekroczeniu 10 000 euro sprzedazy
zagranicznej w UE nalezy stosowac VAT kraju
konsumpcji (z mozliwoscig rozliczenia przez
0SS).

To kolejny element, ktory pokazuje, ze Bol
nalezy traktowac jako mini-ekspansje na rynek
Beneluksu, a nie szybki test.

Czy Bol.com jest dla poczatkujacych?
Tak - ale z odpowiednim podejsciem.
Jesli jestes na poczatku drogi:
1.Najpierw zbuduj stabilng sprzedaz (np. w Polsce
lub na Amazonie).
2.Uporzadkuj logistyke i obstuge klienta.
3.Naucz sie pracy z KPI marketplace.
4.Dopiero potem mysl o Bol jako kolejnym etapie.

Podsumowanie - kolejny krok, nie

Bol to sSwietny kierunek dla sprzedawcodw,

ktorzy:

chcg sie rozwija¢ miedzynarodowo,

- mysla dtugofalowo,

« chca dywersyfikowa¢ przychody,

. sg gotowi spetni¢ wyzsze standardy
operacyjne.

93%

minimalny poziom dostaw na
czas wymagany przez bol.com

alternatywa




Podsumowanie - c.d.

Bol.com moze petni€ kilka istotnych funkcji. Moze sta¢ sie drugim filarem
przychodéw, umozliwi¢ wejscie na zamozny i dojrzaty rynek Holandii i Belgii, a
takze poméc w ograniczeniu zaleznosci od jednej platformy sprzedazowej. W
szerszej perspektywie moze by¢ rowniez waznym elementem diugoterminowej
strategii ekspansji zagraniczne;.

Warto przy tym pamietaé, ze rozwdj sprzedazy na marketplace’ach nie jest
jednorazowym dziataniem ani szybkim skokiem, lecz procesem roziozonym w
czasie. Wymaga on testowania, optymalizacji i stopniowego budowania przewagi
konkurencyjnej na kolejnych rynkach.

W tym kontekScie Bol.com moze okazaé sie bardzo warto§ciowym etapem tej
drogi — krokiem, ktéry nie zastepuje dotychczasowych dziatan, ale je uzupetnia i
wzmachia, otwierajqgc firme na nowe mozliwosci rozwoju.
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Materiat opracowany przez Mateusz Grzywnowicza - eksperta marketplace
i e-commerce dla Enterprise Europe Network przy Agencji Rozwoju
Regionalnego S.A. w Koninie

AGENCJA ROZWOJU
REGIONALNEGO S.A.
W KONINIE
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