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E-commerce, branding en marketing in 
China: online aanwezigheid als sleutel 

voor succes



I. De digitale economie als motor voor China’s groei

II. Traditionele en Cross border E-Commerce

III. Marketing strategie

IV. Tips & Tricks



I. De digitale economie als motor voor China’s groei
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China : de grootste e-commerce markt wereldwijd  E-Commerce

Little Red Book

Sociale Media

• In de eerste helft van 2023 was de online retail verkoop in 
China goed voor meer dan 900 bilj Euro (13,1% stijging), 
waarvan bijna ¾ fysieke goederen (10,8 % stijging).

• Meer dan ¼ van alle retail verkoop van 
consumptiegoederen gebeurt online.
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Evolutie aantal internetgebruikers in China Dec 2018 - Dec 2022 (in milj) en internetpenetratie
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Communicatie
99%

Aandeel van gebruikte toepassingen Live Webcast
59.8%

Online Video’s
94.5%

Online Games
57.4%

Online Betaling
85.7%

Online Lectuur
49.7%

Online Opzoekingen
81.5%

Online Take-Out
43.5%

Online Shopping
79.7%

Online Onderwijs
40.5%

Online Nieuws
77.1%

Online Taxi-vervoer
36.2%

Online Muziek
67.9%

Online Gezondheidszorg
29.4%
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Revival of the Chinese 
traditional culture

Keeping up appearances
Online shopping as default 

De ‘80-ers, de Y- en de Z-generaties als drijfkracht voor de online verkoop

What do the neighbors 
think ? 
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E-commerce

Cross-border e-commerce (import en export)
tmall.com, kaola.com, jd.com ……

Traditionele e-commerce (binnenlandse handel)
taobao.com, jd.com, pinduoduo.com ……

De grote platformen voor sociale media maken intussen ook sterk deel uit van de 
het online verkoopsverhaal

wechat.com, douyin.com, kuaishou.com ……

II. Traditionele en Cross Border E-Commerce in China



Traditionele E-Commerce 

1. Alibaba

- Taobao

- Tmall

- (Tmall Global)

2. Tencent

- WeChat

- WeChat Discover – We Business

- WeChat Group

3. ByteDance

- Douyin Mall

- Korte video’s

- Livestreaming



|   11

• Grootste e-commerce platform in China, in handen van 
Alibaba

• > 800 miljoen actieve gebruikers per maand in Q2 2023
• > 1 biljoen producten

1. Alibaba - Taobao

Taobao Live Stream
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• Flagship stores, staat voor ‘veiligheid en kwaliteit’
• Shopping festival fenomeen, gelanceerd door TMall

Tmall



Tmall
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Duvel Flagship Store Hoegaarden Flagship Store 



|   14

2. Tencent – WeChat

• 1.26 biljoen actieve gebruikers wereldwijd
• Messaging, sociale media, mini-programma’s en online 

betalingen
• Dagelijks > 450 miljoen actieve gebruikers van de 

WeChat Mini-programma’s



Chats

Persoonlijk Contact

Group Chat

Official Accounts
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WeChat – Discover - WeBusiness

Discover
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Discover - We Business Era

Moments
(vs Facebook)

Channels
(vs TikTok)

Live Streams
(vs Instagram)

Mini Program
(vs APP/.com)
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3. ByteDance - Douyin

• Dagelijks 6 biljoen actieve gebruikers
• Social media, livestreaming en shopping
• > 179 billjoen Euro handelsvolume in 2022



|   18

ByteDance - Douyin

Live Streams Douyin Shopping
Channels



Cross-border E-Commerce in China
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▪ Uitbreiding van het aantal categorieën goederen die via CBEC         
mogen verhandeld worden (nu bijna 1500)

▪ Uitbreiding van het aantal steden/regio’s die CBEC mogen drijven

▪ Uitbreiding van het aantal opslagruimten in het buitenland, louter
voor CBEC gebruik

▪ Nieuwe ondersteunende maatregelen, zoals
- Gebruiksvriendelijkere douane controle
- Betere service voor omruiling en terugzending goederen
- Gemakkelijkere medicijnenimport via CBEC
- Financiële incentives
……



2 modellen van CBEC import
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Chinese CBEC consumenten:

90%
Hoger Middelbaar Onderwijs +

75%
CBEC shoppers zijn jonger dan 35

55%
Minstens één aankoop per maand

52.5%
Maandinkomen boven RMB 10,000 (1280 Euro)

Opleiding

Leeftijd

Income

Frequentie

Source:iMediaResearch WalktheChat. CECRC

Wie koopt via CBEC ?
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Westerse producten blijven populair
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Cosmetica & 
Huidverzorging
Opkomst van lokale
Chinese merken

Huisdieren
Een sterk groeiende
industrie op zich ! 

Gezonde voeding en 
levensstijl
Uitbreiding over heel de lijn : 
electronica, snacks, producten
voor baby’s en jongeren…

Outdoors & sport
Camping, skateboarding, 
hiking, etc.

De Boomers
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52,1%

45,1%

43,7%

32,4%

21,1%

1,4%

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

Geeft blijk van goede smaak

Op zoek naar nieuwe ervaringen

Geïmporteerde producten staan voor kwaliteit

Meer diversiteit in consumptie

Goede reputatie van de buitenlandse merken

Andere

Waarom kiest de jonge Chinese CBEC consument voor buitenlandse producten ?
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Comprehensive 
e-commerce
platform

Cross-border 
e-commerce
platform

Via 
aankoopagent

Off-line shops Eigen aankoop
in het 
buitenland

WeChat shops Aankoop via 
vrienden of 
familie

Waar kopen de jonge CBEC consumenten hun geïmporteerde producten ?



Voornaamste CBEC B²C platforms
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Aandeel van elk van de CBEC platforms, 2021
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Tmall Global
26,7

KAOLA.COM
22,4

JD Worldwide
11,3

Suning International
11,2

Vip.com (Global)
10,5

yMatou.com
5,5

aomygod.com
4,9

HT (Hai Tun Jia)
3,9 KK Group

2,8

Others
0,8

Tmall Global

KAOLA.COM

JD Worldwide

Suning International

Vip.com (Global)

yMatou.com

aomygod.com

HT (Hai Tun Jia)

KK Group

Others
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Tmall Global

https://merchant.tmall.hk/

• Cross-border platform voor buitenlandse
bedrijven zonder legale entiteit in China 

• Meer dan 9000 merken, 6400 categorieën



Voornaamste CBEC B²B platforms
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III. Marketing strategie
1. Hoe en wanneer ?

- Shopping Festivals

- Livestream

- Key Opinion Leaders

2. Inhoud

- Storytelling – brand linking

- Handelsmerk
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1. Hoe en wanneer ?

Shopping Festivals Livestream
Key Opinion Leader 

(KOL) Marketing
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Shopping Festivals

• Korting
• Geschenken
• Nieuwe 

productlanceringen

Double 11 campagne 2022 op Alibaba: 
• 250,000 merken en 5 miljoen verkopers
• 43.6 biljoen Euro verkoopsvolume
• > 100 merken verkochten al voor meer dan 100 miljoen EUR binnen het 

eerste uur, waarvan > 50% Chinese merken
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Livestream

“The future of shopping will be more dynamic, interactive, and driven by real-time feedback. Livestreaming
offers a peek into that future and new possibilities.”

----- Head of content operations at Taobao Live.
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Key Opinion Leader (KOL) Marketing 

• Austin Li (Li Jiaqi), “King of Lipstick”
• 380 lipsticks in 7h live-stream
• US$145 mio verkoop voor Alibaba
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2. Inhoud

Duvel Flagship Store TMALL

https://detail.tmall.com/item.htm?spm=a1z10.3-b-s.w4011-22487992092.55.22297bacFJpbvx&id=588208403941&rn=dc25ffbeb24c4f0dea3306f03c2d51aa&abbucket=15
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Chinese marketing Europese marketing

VS
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Storytelling – Brand linking



Handelsmerk
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Du Wei 督威

Opzichter, Beheerder + 
Macht/Prestige

Zhi Mei 智美

Intelligentie/kennis+ 
Schoonheid

Lin De Man林德曼 Fu Li芙力

Bai Xiong白熊

Witte beer

Fen Xiang 粉象

Roze olifant

Bai Wei 百威

Honderd/veel + Macht/Prestige

Handelsmerk

Le Fei 乐飞

Gelukkig + Vliegen

Qi E企鹅

Pinguin



Tips om als Vlaams bedrijf te verkopen via Chinese e-commerce
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• Visueel mooie display op e-platforms in lijn met de Chinese 
cultuur

• Kwalitatief hoogstaande producten in lijn met de Chinese 
populariteitstrends

• Degelijke IP bescherming

• Lange termijn investering in marketing

• Ga in zee met een degelijke Chinese partner

• Start met realistische verwachtingen op een hoog competitieve
markt

……

IV. Tips & Tricks
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Persoonlijke WeChat account:

• Maak een persoonlijke WeChat account aan en speel kort op de bal!

• Voeg potentiële klanten toe à volonté

• Zorg voor WeChat QR codes op naamkaartjes, websites, brochures, e-mails.

• Deel nieuws en updates via WeChat Moments en WeChat groups.

Corporate WeChat account:

• Maak een corporate WeChat account aan en speel kort op de bal!

• Bedrijfsnieuwtjes en updates

• Zorg voor interactie met je followers, ga voor ‘Likes’

• WeChat Video channels

• Verkoop via WeChat miniprograms

• Doe promoties op WeChat via lokale partners

Welcome to the WeChat Universe !



Koning Albert II-laan 37
1030 Brussels, Belgium
T +32 2 504 88 71

invest@fitagency.be 
www.investinflanders.com 
twitter.com/InvestFlanders

Succes!



FIT Guangzhou

Eva Verstraelen

+86 20 38 77 04 63

eva.verstraelen@fitagency.com

FIT Guangzhou
R&F Center Office
Unit 2, 7th Floor
10 Huaxia Lu
Zhujiang New Town, Tianhe District,
CN - 510623 Guangzhou
China
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mailto:eva.verstraelen@fitagency.com


Presentatie 
Bart Horsten
12 & 14 september 2023



Inhoudstafel

• Introductie Horsten & 
MyChinaWeb

• De Belgische webshop op Tmall
Global

• Marketing via WeChat



China pioniers

‘Founding father’ van Xi’an-Janssen

Het eerste China digital 
marketing agency in België

De eerste China consultants in België

De eerste met een exclusieve Belgian 
F&B webshop op Tmall Global

1979 1996

2016 2021

www.horsten.be

www.mychinaweb.com



Onze troeven

> 40 jaar China ervaring

Uitgebreid netwerk

Feet on the ground in China

Uniek Horsten model

Liaison Representation Watchdog





• Exclusieve webshop op Tmall 
Global, het cross-border e-
commerce (CBEC) platform van 
Alibaba

• Focus op Belgische voeding & 
drank

• Eigenaar Horsten International

• Partnership model met de 
merken

• Live sinds januari 2021



Livestreams

50



Sociale
media 
marketing

51



VOORDELEN

Geen eigen vennootschap of partner 
nodig in China

Geen Chinese labels nodig

Rechtstreekse feedback uit de markt

Controle over de storytelling & prijzen

Ideale eerste stap in de Chinese markt

NADELEN

CBEC heeft een beperkt marktaandeel

Je bereikt vooral een publiek dat specifiek
op zoek is naar geïmporteerde producten

Investering in marketing noodzakelijk

Gebruikmaking van het (dure) ecosystem 
van Alibaba

Voor- en nadelen van een Cross-Border E-Commerce shop

52



VOORDELEN

Groter marktaandeel

Groter doelpubliek

Efficiëntere logistiek (goedkoper)

Controle over prijzen

NADELEN

Importlicentie nodig

Chinese labels

Investering in marketing noodzakelijk

Voor- en nadelen van een lokale e-commerce shop

53



Uitdagingen bij het runnen
van een webshop in China

• Keuze van de geschikte TP: 

o Heel duur

o Vooral focus op volume en omzet

o Voortdurende opvolging nog altijd nodig

• Beheer van prijzen en rentabiliteit

• Grote investering noodzakelijk in marketing, vooral
voor nieuwe merken

• Er is tijd nodig om merkbekendheid op te bouwen!

• Er bestaan geen wonderen

• Wanneer is het juiste moment om de volgende
stap te zetten?

54



Geïntegreerde go-to-market strategie

STAP 1: Pilootfase op CBEC

Test het water

Merkbekendheid
opbouwen

STAP 2: Lokale E-winkels

Implementeren van wat je 
in stap 1 geleerd hebt.

Meer trafiek en hogere
rentabiliteit mogelijk.

STAP 3: Offlineverkoop

Succesvolle verkoop op 
online platformen zal
resulteren in interesse van 
distributeurs en bijgevolg
ook je onderhandelings-
positie verhogen.

Totale periode: 1 – 2 jaar



B2B klanten:

B2C klanten:

Andere:

WeChat Official Accounts



B2B Case study
Een WeChat official account als een ‘mini-website’ en als communicatie- en business development 
instrument voor je China business

57

Picanol

Company intro

News

Exhibitions

International
website

Product 
center

Service 
support

Training 
programs

Contact us

Menu pages

News



Communicatie & 
marketing: 

WeChat campagnes:

Andere features:

Bijkomende BD mogelijkheden
via een WeChat official account

• Publiceren van artikels op regelmatige basis (nieuwsbrief)
• Delen van artikels in WeChat moments, via mond-aan-mond reclame of andere accounts
• Verspreiden van de WeChat QR code online & offline
• Customer service via de WeChat backend
• Verspreiden van uitnodigingen voor events of beurzen

• Betaalde advertenties
• Enquête: nieuwe volgers kunnen gevraagd worden een enquête in te vullen
• Downloaden van brochures kan mogelijk gemaakt worden
• Doelgerichte campagnes (bijv. op basis van geographische locatie, leeftijd, enz)

• WeChat mini-programma’s (bijv. productgamma op een mini-programma)
• WeChat CRM oplossingen: klantenprofilering & segmentatie, die het mogelijk maken om een efficiëntere

opvolging te doen, betere conversie en meer verkopen.



WeChat QR code Bart Horsten



E-commerce Development of Vandergeeten China

VDG China 2023
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Who are we
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About Us

Vandergeeten China is an international 

trade company, since 1994, 

Vandergeeten imported its first 

shipment of premium goods into China, 

and has grown into a household name 

for premium imported goods in China 

with a strong focus on Belgian products. 

Vandergeeten’s expertise is well 

recognized and has made the company 

one of the best choices for representing 

brands that want strategic long-term 

development in the Chinese market.

Until 2023, Vandergeeten has grown 

into a group, with offices in Beijing, 

Shanghai, Guangzhou and Shenzhen.



2

When 
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2011 20XX 20XX

When we do E-commerce

2023

12 
years



2

Why
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Why we do E-commerce

Market Orientation Low Cost

◼ Consumer shopping 

habits change

◼ Want to make it easier 

to shop and receive 

goods

◼No listing fee

◼Save time, save labor

◼ Low cost to open 

a store

Large Sales Scale

◼Can handle a large 

number of orders at 

the same time

◼Cheaper price gets 

more sales.

◼Courier quickly

0
1

0
2

0
3

◼ Online marketing 

promotion and brand 

promotion
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What
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What E-Commerce we do

Taobao 标题
文字

标题
文字

Platform
TikTok

WeChat

PDD

JD

hahadaydaylife

(Including Tmall)
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⚫Online Store

Taobao, JD, Pdd, hahadaydaylife

⚫Brand flagship store
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WeChat

◆WeChat official account

◆WeChat live streaming
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Live Streaming

TikTok



Hahadaydaylife

◆ One click poster 

generation

02

03 04

05

0601

◆ WeChat Mini App

◆App ◆ Website

◆ H5

◆ Live streaming
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z

Scan the QR code 

buy directly



5

Result
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Sales proportion

JD

45%

2% 35%

2%
7%

Taobao

Hahadaydaylife

WeChat

PDD

9% TikTok
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Total Sales of E-commerce

/ RMB10K
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Online and offline sales comparison



Thank You


