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Pénétrer le marché chinois ressemble toujours à une science complexe pour de nombreuses entreprises occidentales. WeAr suggère quelques bons conseils sur la façon de s’engager sur des bases de consommateurs plus grandes et plus larges, grâce aux plateformes numériques

[bookmark: _GoBack]De nombreuses marques et magasins souhaitent tirer le meilleur parti de leurs canaux de médias sociaux chinois. Dans ce numéro et les suivants, WeAr offre des guides pratiques sur les plateformes numériques-clés actuelles en Chine, conçues et adaptées pour les détaillants mondiaux : Little Red Book (ce numéro), Alibaba (WeAr 63) et TikTok (WeAr 64).
Little Red Book (LRB, ou Xiaohongshu) est une plateforme de détail avec une forte communauté de clients qui veulent échanger sur leurs trouvailles. L’intention de base est de fournir aux utilisateurs une plateforme qui montre leurs produits achetés à l’étranger et leur permet de partager leurs expériences de shopping avec la communauté. En février 2020, LRB avait déjà environ 300 millions d’utilisateurs enregistrés. Ce nombre a triplé depuis le milieu de 2018. De plus, RED Mall est le service d’e-commerce international de la plateforme qui vend des produits de luxe, beauté et mode du monde entier aux utilisateurs chinois. Le contenu basé sur la communication sur les produits comprend des tutos, des sessions en live-streaming et d’autres moyens novateurs pour booster le nombre d’usagers en ligne.
LRB a été transformé d’une plateforme pour diffuser et échanger de l’information, en une plateforme de shopping, intégrant également des magasins en ligne. La plateforme a créé une structure de shop-in-shop où plusieurs entreprises peuvent promouvoir leurs marques. Utilisé par plus de 200 millions de personnes, comprenant 85 millions d’utilisateurs mensuel actifs : cela représente un sérieux pouvoir de chiffre. De plus, la plateforme est disponible dans 200 pays et régions, fournissant à ces consommateurs des services rapides pour délivrer à leur porte des produits de grande qualité du monde entier. Êtes-vous prêts à rougir ?
Première étape. Avant de vous lancer et de mettre en ligne sur le magasin LRB, vous devez choisir une des options de modèles économiques suivants : soit LRB soutient vos produits et les achète en avance, soit l’entreprise crée son propre magasin – probablement une option plus adaptée aux détaillants multimarques.
Deuxième étape. Pour utiliser LRB comme une plateforme de vente et un réseau social, les entreprises doivent créer un compte officiel. Pour cela, il faut d’abord avoir ouvert un compte personnel et ensuite présenter plusieurs documents sur l’entreprise à LRB.
Troisième étape, à noter. Enregistrer un compte officiel est bien moins cher que sur les grandes plateformes telles que Alibaba ou JD.com. Néanmoins, le compte officiel LRB comporte aussi des désavantages, comme un pourcentage de commission sur les produits vendus plus élevé, et un plafond limitant le nombre de produits présentés dans votre e-shop.
Les utilisateurs de LRB partagent leurs expériences et conseils sur les différents produits et services, relatifs à ces produits dans la description pour les acheter directement sur la plateforme. Comme cela occupe aujourd’hui une part de plus en plus importante sur le marché de l’e-commerce à l’export, les entreprises souhaitant lancer leur marque en Chine feront bien de référencer cette plateforme dans leur répertoire des acteurs majeurs du numérique.
La plateforme prouve son succès auprès des utilisateurs, mais des marques aussi. LRB a établi depuis 2018 des partenariats avec de grands noms tels que Estée Lauder, Lancôme, et Ray-Ban. Dans les deux prochaines années, LRB devrait devenir la plateforme de e-commerce la plus importante en Chine. Son chiffre d’affaires en décembre 2019 a atteint 3 milliards RMB (386 millions EUR).
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