
Go to China!

Percorso per l’internazionalizzazione                              
per aziende italiane del settore moda
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E-commerce in Cina: una grande torta
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E-commerce in Cina: una grande torta

Nel 2011 il numero degli acquirenti
online ha raggiunto i 194 milioni di
unità (su un totale 513 milioni di
persone attive su Internet) con un giro
d’affari di oltre 120 miliardi di $

% Shopping Online su Totale Retail 

Si prevede che (con un tasso di crescita annuo
composto del + 43% in tre anni) nel 2015 il mercato
dell’e-commerce in Cina supererà i 400 miliardi di $,
rappresentando oltre l’8% delle vendite retail del
paese

+ 43% 
CAGR
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Chi vuole una fetta?



5

Per averne una fetta?

Per ottenere una fetta di successo nell’e-commerce in Cina bisogna:

1. Conoscere l’attitudine e il comportamento d’acquisto del consumatore

2. Comunicare come un Cinese (es. in termini social, stile, lingua, ecc.)

3. Essere un brand RIconosciuto in Cina

Oggi conosciamo l’attitudine e il comportamento d’acquisto del consumatore attraverso le 
testimonianze di tre consumatori tipici di Shanghai:

Lu Alice Ji
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Lu: Una tipica e sofisticata utilizzatrice E-commerce

Spesa annuale nello shopping on-line:
RMB 31, 237.95
30% del suo reddito disponibile

Più di RMB 9,000
Pagati tramite cellulare

Meno del 10% degli abitanti di 
Shanghai spendono un valore
superiore a quello di Lu

Generazione “digital” cinese

Fan dei Social network virtuali

Patrimonio di circa 4 milioni di RMB

10 anni di esperienza nello
shopping on-line

Reddito annuale: RMB 300k-
600k (classe media)

Fan delle APP (Android)
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Ama effettuare il pagamento intorno alle 15

La ragione?
La maggior parte dei negozi consegna
i prodotti intorno alle 17

E’ l’anno dell’ “amore”

Pannolini, acquisti per 
neonati

Acquisti “pret à porter”  

Acquisti per la mamma

Ha risparmiato più di 
15,000 RMB acquistando
on-line (rispetto al retail)

E’ una fan degli acquisti
tramite cellulare

Ha effettuato 52 acquisti
tramite cellulare lo scorso
anno

Ha risparmiato 640km 
facendo shopping da casa Più di 3,9 milioni di persone a Shanghai 

hanno le sue stesse abitudini di consumo

Comportamento d’acquisto
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Alice: giovane white collar con la passione
per l’ E-commerce

5 anni di esperienza nello shopping on-line

Reddito annuale: RMB 80k-100k

Autoctona di Shanghai e non ha il
mutuo sulla casa

Testa il prodotto nel negozio e lo 
acquista on-line

Patrimonio di circa 300k RMB

Alice ha effettuato il
pagamento tramite pc

Spesa annuale nello shopping on-
line: RMB 25,845.32
50% del suo reddito disponibile

Più del 10% degli abitanti di Shanghai 
spendono un valore superiore a 
quello di Alice
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Ama effettuare il pagamento intorno alle 10.00

La ragione? E’ la prima cosa che fa quando entra in ufficio

E’ l’anno dell’ “alimentazione”
Ha risparmiato più di 
12,000 RMB acquistando
on-line (rispetto al retail)

Ha risparmiato 725km 
facendo shopping da casa Più di 3.6 milioni di persone a Shanghai 

hanno la sua stessa abitudine

Comportamento d’acquisto

Tutti le tipologie di 
alimentari

Telefonia

Abbigliamento da 
donna
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Mr.Ji: classe benestante si diletta con l’E-commerce

Non lavora, non ne ha bisogno e si
dedica alla casa

Classe benestante, ha un papà ricco!  
(disponibilità di reddito 1 ML RMB all’anno)

Vive a Shanghai, sposato, 
nato nel 1983

Fan del fashion e del lusso

Compra persino i mobili on line, in 
un acquisto spende fino a 30k RMB

Vive in un appartamento che vale più di 30 ML RMB

Ji ha effettuato gran parte 
dei pagamenti tramite
cellulare

Rientra nei primi 0.8% 
acquirenti Top di Shanghai

Spesa annuale nello shopping on-line:
RMB 212,901.13
20% del suo reddito disponibile
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Ama effettuare il pagamento intorno alle 21

La ragione? Dopo cena, per rilassarsi, 
fa acquisti on-line

E’ l’anno dell’“interior design”

RMB 22,174.38
Letto, decorazioni

RMB 20,297.31
Abbigliamento fashion

RMB 19,879.45
Accessori da cucina e per 
la tavola

Ha risparmiato più di 78,000 
RMB acquistando on-line 
(rispetto al retail)

Ha risparmiato 1.825km 
facendo shopping da casa Più di 4 milioni di persone a Shanghai 

hanno la sua stessa abitudine

Comportamento d’acquisto
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Cosa fare per avere una fetta di torta?

Le sfide del mercato …
 Esiste un’elevata trasparenza dei prezzi
 Consumatori sensibili ai “commenti”
 Consumatori condizionati dalla comunicazione marketing
 Necessari budget di digital marketing

La torta è molto allettante, 

capiamo insieme come avere una fetta:

GO TO CHINA!
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‘‘Go to China!’’

Preparazione Spedizione imprenditoriale Follow-up

Giugno-Ottobre 2013 27 Ottobre -2 Novembre 2013 Novembre 2013

1° sessione 
formativa

(1/2 
giornata)

2° sessione 
formativa

(1/2 
giornata)

Tutorship 
individuale
(1 giornata)

Seminario 
(1/2 

giornata)

Business 
Matching

(1 giornata)

Giornate 
sul campo
(2 giornate)

Documenta
zione di 
sintesi

Supporto 
1to1 per 
follow-up 
operativo
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Il business matching come leva per avviare 
relazioni personalizzate con i partner locali

Pianificazione degli incontri 
con operatori locali sulla base delle 
specifiche esigenze dei partecipanti

Incontri personalizzati con:

 distributori

 attori canale retail 

 operatori filiera e-commerce
 professionisti legali

Follow up delle relazioni avviate per 
approfondire le opportunità di business esistenti

Preparazione Spedizione imprenditoriale Follow-up
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看到你在上海

Per maggiori informazioni:
direzione@consorzionetcomm.it


