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Ecommerce Scene 
in Belgium

Door Célia Boon

Growth & Membershipmanager



Who is Becom.



We build bridges.



BELGIAN E-BUSINESS FEDERATION

We help Belgian 
ecommercegrowin a 
reliable, secure, sustainable way 
&stimulate its
innovative & internationalnature.



Help Belgian Ecommerce grow.

Reliable. Secure. Innovative. International.Sustainable.

Consumer rights

Accessibility

Misleading

Privacy

Fraud

Safety

Product

Marketing

Packaging

Logistics

Return

Circularity/Repairability

Technology (AI, virtual, …)

Data

Marketing

Export

Marketplaces







Nice to meet you.

About me.



What I love.

The sun on 
my face and 
the wind in 

my hair

A delicious 
coffee

I am a 
cinephile –

from classics 
to the newest 
blockbusters

And I am a 
great lover of 

quotes.

Wine tasting 
at local 

markets or at 
the vineyard



“It always seems 
impossible until it’s done”

Nelson Mandela



Some numbers.





#webshops 

+ #volumes



Consumer spending keeps rising
every year.

€ 11,46
€ 10,26

€ 12,09

€ 14,70

€ 16,27

2019 2020 2021 2022 2023

Online Spendings

in billion €

Source: Market Monitor 2023 (GfK – an NIQ Company)



Number of Belgian
webshops keeps
rising

29.231

48.181

56.642 57.221

63.202

Number of Belgian web shops

2019 2020 2021 2022 2023

Source: E-commerce Barometer 2023



Products vs Services



Sectors



Online spendings per sector

€ - € 1.000 € 2.000 € 3.000 € 4.000 

Package travel

Clothes

Tickets for attraction and events

Media & Entertainment

Telecom

Other products

Home & Garden

National transportation

Toys

Health & Beauty

Millions

2022

2023



Online versus offline 2023

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Single airline tickets and accommodation

Package travel

National transportation

Toys

Computer & Accessories

Other services

Consumer electronics

Sports & Recreation

Household electronics

Health & Beauty

Online Offline



Ideal online 
store



Never forget your E-consumer, 
who are they?





Ideal online store: shipping / delivery

Q3.2a. Now let's try to put together your ideal online store. We will present you with a few characteristics per theme, it is up to you to choose the most important building 
blocks for your ideal webshop. Please indicate the 5 most important elements. (MR; max 5)
Base: Split sample (N = 502)

When it comes to shipping and delivery, online 

shoppers indicate the price to be most important. 

Furthermore, they prioritise (the possibilty) of home 

delivery over delivery in a pick-up point, locker or in-

store. Timing and flexiblity are also important to

online shoppers.

64%

51%

41%

36%

34%

30%

25%

21%

19%

17%

17%

15%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Offer free shipping

Possibility of home delivery

Notify in advance the day of delivery

Offer fast shipping

Allows to choose where and when it is…

Notify in advance the exact time of…

Deliver to pick-up point of your choice

Provide transport insurance

Offer sustainable shipping options

Deliver to a locker / parcel locker

Deliver in-store

Ships with the supplier of my choice

%

Five most important elements

26





INT+Export



BE Export has slightly decreased, but the 
number is still higher than 2021

€ 2.049

€ 1.404

€ 2.466

€ 2.740

€ 2.525

€0 €500 €1.000 €1.500 €2.000 €2.500 €3.000 

2019

2020

2021

2022

2023

Millions

Cross Border Export Volume



© GeoNames, Microsoft, Open Places, OpenStreetMap, TomTom
Mogelijk gemaakt met Bing

22,32%

5,47%

5,
25
%

5,25%

18,75%

32,25%

Reeks1

The Netherlands and France 
remain the main markets for 
Belgium.

Germany surpasses the United 
Kingdom

32.25%

Source: E-commerce Barometer 2023





Trends & 

evolutions.



Marketplaces



D2C B2CB2B

NICHE

MARKETPLACES

WEBSHOPS

Shifts in the game.





More search on marketplaces.

Source: Belgian Online Shopper Survey 2024 (WHYFIVE)
Q1.12. When you want to buy a product online but don't know exactly what or where you want to buy it, where do you start looking? (MR per product category – Aggregated) 
Base: People who don’t know if and where they will buy a product

70%

64%

15%

13%

12%

3%

Search engine (e.g. Google)

An online marketplace where you can

buy products from different online…

On a blog

Social media (Instgram, TikTok,

Pinterest, ...)

Youtube

Other

% of respondents who indicates the item for at least 

one product category



AI



Never stop evolving.



Impact search through AI?

ChatGPT Perplexity

CopilotNeeva





What about China?



Exporting through marketplaces and
e-commerce.



Chinese sellers on Amazon

43,7

149,3

216,7

18%

24%

28%

0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

0

50

100

150

200

250

2017 2021 2023

GMV (in billion EUR) Share Amazon GMV

Bron: Chinatalks, 2024



Sustainability





Young & sustainable?

40% wants to bundle purchases

27% wants to buy 2nd hand

26% wants to return less products





Consumer trust.



We live in unsure times.





People are more hesitant.

COVID

Strikes

War

Trump

China

Inflation

Cyber Crime



Importance of trust increases.



Trust through legal impact.
✓ Accessibility Act

✓ E.g. Websites must be accessible for people with a disability

✓ Digital Fairness Act

✓ GDPR

✓ Customers must give explicit permission for data usage

✓ Omnibus Regulation

✓ E.g. Webshops can’t show misleading prices or discounts

✓ Green Claims Directive

E.g. vague terms such as ‘green’ or ’eco-friendly’ must have foundation



Not to miss: Becom Awards
Becom Awards 06/11/2025 - Brussels



Quiz.



On which exact date will
The Becom Awards 2025 take 

place?



More news and info?
Go to our website

Célia Boon - Growth Manager at 
Becom

celia@becom.digital



Hoe succesvolle samenwerkingen tussen adverteerder en affiliate 

bijdragen aan klantenwerving en klantbehoud.



Presentatie Koffiemarkt & 

Familycard

Over Koffiemarkt.be

Dé online koffiewinkel van België

We brengen jaarlijks meer dan 100.000 Belgen hun favoriete koffie.

Met ruim 25.000 reviews scoren we een indrukwekkende 4,7 op 

Trustpilot.

Wat ons onderscheidt?

Een breed assortiment van topmerken zoals Illy en Lavazza, maar 

vooral onze geliefde eigen merken: Gran Maestro Italiano, Celeste 

d’Oro en Altezza.



Affiliate - Koffiemarkt.be

De rol van Affiliate marketing voor Koffiemarkt.be

Voor ons vervult affiliate marketing meerdere strategische doelen:

● Omzetgroei – ca. 8% van de Belgische omzet komt uit 

affiliate.

● Nieuwe klanten werven – zo’n 10% van de nieuwe klanten

vindt ons via affiliate.

● Merkverschuiving stimuleren – bestaande klanten laten 

overstappen van A-merken naar onze eigen merken.

● Klantretentie verhogen – zowel nieuwe als bestaande klanten 

terugbrengen naar Koffiemarkt.be.



Cashback - Koffiemarkt.be

De rol van Cashback binnen affiliate

Uit onze ervaring blijkt dat Cashback-partijen (zoals Familycard) 

bijdragen aan al onze affiliate-doelen.

● Nieuwe klanten werven

Sinds onze samenwerking in 2020 zagen we in het eerste jaar 

dat 40% van alle orders van nieuwe klanten kwam.

In het afgelopen jaar ligt dit aandeel op 20% van alle orders.

● Conclusie

Cashback is vooral in de beginfase zeer effectief in het 

aantrekken van nieuwe klanten (bijna 1 op 2). Maar ook na vijf 

jaar blijft het een relevante bron van nieuwe klanten (1 op 5).

Dit is logisch, omdat veel gebruikers van cashback 

terugkeren naar het platform. 



Cashback - Koffiemarkt.be

De rol van Cashback binnen affiliate

Uit onze ervaring blijkt dat Cashback-partijen (zoals Familycard) 

bijdragen aan al onze affiliate-doelen.

● Terugkerende klanten

Van alle nieuwe klanten via Familycard is 34% binnen 16 

weken terug gekeerd voor een nieuwe aankoop (het moment 

dat wij hanteren als restock).

Bij andere affiliatekanalen ligt dit gemiddelde op 24% in 

dezelfde periode.

● Conclusie

Klanten die via een cashbackplatform zoals Familycard 

instappen, keren vaker terug.

Dit komt doordat zij bekend zijn met de standaard cashback-

voordelen, wat herhaalaankopen stimuleert.



Cashback - Koffiemarkt.be

De rol van Cashback binnen affiliate

Uit onze ervaring blijkt dat Cashback-partijen (zoals Familycard) 

bijdragen aan al onze affiliate-doelen.

● We zien een duidelijke verschuiving onder klanten die via 

Familycard binnenkomen.Bij de eerste aankoop kiest 

ongeveer 35% voor een van onze eigen merken.

Bij vervolgaankopen stijgt dit aandeel naar bijna 50%.

● Dit resultaat wordt mede gedreven door onze campagnes op 

eigen merken, die met cashback nog aantrekkelijker worden. 

Daarnaast investeren wij zelf actief in het overtuigen van 

klanten om voor onze merken te kiezen.

● Conclusie

Klanten stappen vaak binnen via A-merken, maar verschuiven 

steeds vaker naar eigen merken, cashback versnelt dit proces.

● Toekomst

hogere cashbackpercentages op eigen merken (commissie 

onderscheid per productgroep).



Presentatie Familycard

https://pitch.com/v/familycard-added-value---tradetracker---30-9-hnfwre/1f901599-a475-4191-9d8d-6dee40437070




Inhoudstafel 

• TradeTracker BE

• Real Attribution

• Verschil NL en BE

• Meer dan een netwerk

• Tools en features

• Optimalisatie affiliatecampagne



Wie zijn wij



Team



Wat meer over onszelf



TradeTracker



Internationaal België



Onze adverteerders



Shopping Partners



Publishers over de hele wereld 
vertrouwen op TradeTracker. 

Met nieuwe tools en een 
gebruiksvriendelijk platform is 
TradeTracker de ontmoetingsplaats 
voor geweldige langdurige 
samenwerkingen.

Onze affiliates



Industrie

• Shopping

• Travel 

• Services

• Finance

• Telecom



Sitetypes





Meer omzet met 
Real Attribution



Real Attribution

De Performance Marketing industrie werd 
gedomineerd door de hardnekkige Last 
Click, waarbij men voorbijgaat aan de 
contributie van overige publishers uit het 
conversiepad. 

Tijdens de customer journey
bezoeken consumenten 
verschillende websites. Alle 
betrokken publishers worden nu 
eerlijk beloond, wat resulteert in 
meer promotie en een hoger 
rendement. 



Real Attribution

Last 
Touchpoint 

LinearLinear 

Time DecayTime Decay First TouchpointFirst 
Touchpoint 

Position BasedPosition 
Based 

Custom ModelCustom 
Model 





BE VS NL



Kenmerken BE

• 11.75 miljoen inwoners
• BENL: 6.8 miljoen
• Brussel: 1.2 miljoen

• BEFR: 3.7 miljoen

• Duits: 80K

• Nooit copy past content noch beleid

• Online aankoopgedrag



Aankoop gedrag

• Vertrouwen online

• Drempel aankoopbedrag

• Mening derden (review)

• Digitale aankopen stijgen! 

• Mobiele optimalisatie



Aankoop gedrag

• Vertrouwen in het merk

• 40% winkelt bij dezelfde 3 
webshops, zeer loyaal

• Het BeCommerce-label is 
bekend bij Belgische 
consumenten

• Combi offline en online



Enkele verschillen 

• 12% koopt buiten NL

• €36 miljard online gekocht

• 86.7% online koopbereidheid

• 32% online share (vs total)

• 55% koopt buiten BE

• €17.4 miljard online gekocht

• 89% online koopbereidheid

• 25.2% online share (vs total)



Weetje:

Wist je dat grote internationale merken sinds de jaren 80 België als testland 
gebruiken voor hun nieuwe producten of diensten? 

Waarom?

Omwille van de grote verscheidenheid in culturen en de drie 
taalgemeenschappen.



Meer dan een netwerk



Thema mailingen & nieuwsbrieven

• Maandelijks

• Adverteerders en publishers

• Publisher spotlight, merchant spotlight 

• Blogs, nieuwe campagnes, acties...





Case studies

• Adverteerders

• Data & inzichten

• Resultaten



Barterdeals

@HEMA België loves to see me 
coming when I need a dopamine kick 

#hema #hemabelgie #nijntje #
croissant #shophaul #shoplog
#stationary

https://www.tiktok.com/@hemabelgie
https://www.tiktok.com/tag/hema
https://www.tiktok.com/tag/hemabelgie
https://www.tiktok.com/tag/nijntje
https://www.tiktok.com/tag/croissant
https://www.tiktok.com/tag/croissant
https://www.tiktok.com/tag/shophaul
https://www.tiktok.com/tag/shoplog
https://www.tiktok.com/tag/stationary


Influencers uitnodigen

• Infosessie voor content creators

• Ondersteuning van TradeTracker
o Inspirerende setting

o Goodies en attenties

• Directe connectie







Features



Page tools

Cookie 
instemming

CleanLinkingLinkreplacer

Automatische conversie scheelt een 
hoop tijd.

Geconverteerde links hebben minder 
snel last van fouten.

Bij de stop van een campagne zullen 
de links voor deze betreffende 

campagne weer teruggezet worden 
naar hun originele staat.

Het grootste voordeel van het gebruik van 
CleanLinking is dat de links naar adverteerders niet 

direct zichtbaar zijn als zijnde trackinglinks, 
waardoor de links er beter en betrouwbaarder 

uitzien naar uw bezoekers toe. 

Daarnaast geeft het u de mogelijkheid om naar 
campagnes van adverteerders te linken zonder dat 

u hierbij de Linkgenerator hoeft te gebruiken, 
aangezien de reguliere link simpelweg werkt.

Deze EU Cookie Richtlijn tool maakt het 
in een handomdraai mogelijk om met uw 

site(s) te voldoen aan deze wet. 

Nadat u de eenmalige code op uw 
website geplaatst heeft, zal een 
automatisch dialoogvenster uw 

bezoekers informeren en daar waar 
nodig expliciet toestemming vragen 

voor het gebruik van cookies (iets dat 
vereist is in een aantal landen).



API



Exclusieve voucher code



TradeTracker.com – Enter here the title of the presentation



Optimaliseren



First party cookie 
(GA4)
• Cookieregels:

Voor het plaatsen van cookies, inclusief het opslaan 
of uitlezen van gegevens bij bezoekers, is 
toestemming nodig.

Alleen wanneer de cookie noodzakelijk is voor het goed 
werken van de website; zoals voor het tijdelijk bewaren van 
de taalkeuze, cookievoorkeuren of de inhoud van het 
winkelmandje of om de veiligheid van een bankapplicatie te 
garanderen. 

De cookies voor Google Analytics of affiliatediensten vallen 
niet onder dit noodzakelijkheidsvereiste



Geldige toestemming:

1. Toestemming verkrijgen

2. Informeren van bezoekers 

Waar in Nederland voor deze cookies in sommige gevallen geen 
toestemming is vereist, is dat in België wél het geval. 









Productfeeds





Extra exposure mogelijkheden

Barterdea
l

CPAi
(verhoogde 
commissie)

Fixed fee
Hybride 
model

Exclusieve 
kortingscod

e



Golden Quarter 
with Shoparize CSS



1. WhyCSS

2. Insights:GoldenQuarter

3. Strategy:Howtoprepare

4. Q&A

JoepvandenBoer 

ChiefCommercial Officer 

Shoparize CSS



ComparisonShoppingServicePartner

CSSPartner



ShoppingAds

52%Of internet users useGoogle to lookup 

productsthat they’ve seenbefore or to discovernew 

brands

62%Of internet usersuse Google to look up 

products that theywanttopurchaseonlineorata 

local storeata laterpoint

*Google statistics

Picture

Title

CSS

Merchant

Price



Auction

CSS Partnersarepartof marketingstrategy of Advertiser

Advertiserscan workwithmultipleCSS Partners 

Each Advertiser can showone productonlyonce

WhenworkingwithmultipleCSSPartnersCPCs for 

Advertiserarenotgoingup

Merchant



WhyCSSPartnersarepowerfulvertical?

● Risk-free

● Performancebased

● Incrementalsales

● Transparent&direct traffic

● Advancedtechnology

● Oneclicksimpleimplementation



59days
until

BlackFriday



59days
until

BlackFriday



NewGooglenarrativeforGoldenQuarter2025



KeyShoppingTrends:

ValueDriven 

Choices

Consumers will be more 

price-conscious and 

intentional,spending extra 

timecomparingdealsand 

brandsto fit tight budgets.

Always-On 

Shopping

Shoppers will browse, 

research,andbuy 

throughouttheentire 

season- not justduring 

majorsale days.

Strategic&Social 

Shopping

Trustis shifting toward 

personalrecommendations 

andsocial validation.

Shoppers planandstart their 

holiday purchases earlier, so 

earlyengagementwill be key.

Theamountof spontaneous
purchases decreasedYoY:
BE:toonly30%



EUHolidayShoppingTrends2025

49%plan to start thisholidayshopping earlier than last year

69%willdo online research before buying 

66%of e-commerce saleshappen on mobile 

52%consumers shop for 3+people at a time



HolidayShoppingTrends2025
• KeyActionsforAdvertisers:

● Startcampaignsearlyto capture earlyplanners

● Focus on mobile-first:fast loading, easy checkout

● Be present inresearch&comparisonphase

● Highlightbundles&deals for multi-person shopping

● Buildtrustwithsocial proof and transparentpricing



WorkingwithCSSduringpeak

● InQ4, CPCs goupdue to higherdemandh competition

● CPAmodel focuses on generatingsales

● Noriskon paying fornon-converting expensive clicks

● Gainingadditionalvisibility inshopping carousel

● CSS asabackuppartner



Whatcanwedoto 

max.CSSperformance?

#GoldenQuarter



Competitive Pricing

Isyourpricing competitive? 

Consumers are looking for the best 

value for thepice

Update feed

Thiswill ensurewedon't waste ourbudget 

on clicks for out-of-stock items.

Bestdeals

Labeling them in the feed or adding

an extra column is the most optimal

solution.

Product feeddata

GTIN,title, descriptions, availability, 

size, colour, material,gender, unit 

price

Feed 
optimisation



Promotions

Wehelp capture audience attention 

byadding promotional tags to 

products.

sale_price

attribute informs both Google and

customers about price reductions

and great deals.

CTR

IncreaseCTR

Conv. Rate

Increase Conversion Rate

PromotionCodes
available:DE,UK,FR,IT,ES,NL



Proprietary + Confidential

MoreVisibility

Additional budget allows us to 

capture awider audience

Costs Control

TheCPA principle allows youto plan 

costs well inQ4. Witha limited budget, 

we can set budget caps.

Productivity

Consistently strong results, despite 

higher costs.

TheAdvertiser's ROI ismaintained

Rejection/CancellationRate

Manycancellations force us to drive more 

conservatively inorder to compensate for 

the cancellations. Thanksto CPAi, we are 

able to investmore in the campaign.

CPAi
(commissionincrease)



Loyaltypricing

membership_price

Attribute that informs Google about 

exclusivediscounts for members.

GrowLoyaltyBase

byencouraging moreusers to sign 

up for yourprogram.

CTR

IncreaseCTRby signaling exclusive 

deals to loyal customers.

Conv. Rate

Boost Conversion Rateby rewarding 

program members and driving repeat 

purchases.

available:DE,UK,FR



CSSQuestions:

affiliate@shoparize.com

Questions?
We'd love to hear fromyou

shoparize.com

mailto:affiliate@shoparize.com
http://shoparize.com/
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