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Suggestion on Macao Enterprises’ Marketing Strategy from the Insight
into the Consuming Behavior of Generation Z in China

COVID19 has accelerated the rise and development of the digital economy, transforming
citizen’ s consuming behavior and attitude simultaneously. Besides, the trend of online
shopping presents a contrarian sign and becomes an important support to economic recovery.
In the case of online shopping, the main segment are those born between 1995 and 2009,
known as the Generation Z. They are now manipulating the consumer market in China.

In 2020, 250 million of the Chinese population are Generation Z (18% of the total population).
According to an editorial, 63.9% post-95s use e-commerce platform everyday and 10%
check-out everyday. With the ratio, approximately 25 million Z Generation will purchase
daily. Moreover, they have a higher consuming power and willingness. In 2019, the monthly
disposable income of Generation Z was 3,501 renminbi, which was 36.8% higher than the
national average. In a nutshell, they are the highly influential main force of Chinese consuming
market.

Generation Z has a distinctive, unique and special identity label. They are also labeled as the
true “Aborigines of the Internet” . Their unique personality can be generally summarized
as follows: dare to earn and dare to spend, consuming desire is highly affected by external
information, self-adored, appearance is power, keeping good health in a punk way, trend
leader, ACG, cats and dogs lovers etc. Without doubt, their main consumption channel is the
online e-commerce platform.

With this background, if the Macao’ s enterprises want to get into the Chinese market via the
e-commerce platform, first of all, they need to understand their marketing target and strategy,
think about “who to sell, what to sell, and how to sell” strategically. Being the huge main
force in Chinese consumer market, Generation Z has gigantic purchasing power. Therefore,
Macao’ s enterprises should not neglect the consumption behavior and trend of Generation
Z in China. They should learn how to get into their “circle” from massive information in the
internet.
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Exploracado da estratégia de Marketing pelas empresas de Macau com base
no comportamento de consumo da Geracao Z no Interior da China

Com o impacto da pandemia causada pelo novo tipo de coronavirus veio acelerar o
desenvolvimento da economia digital, tranformando, em simultédneo, o comportamento
e a concepcdo do consumo dos cidaddos. Além disso, o comportamento das compras
online no Interior da China cresceu ao contrario da tendéncia geral e tem-se tornado um
suporte importante para a recuperacao sustentada da conjuntura econémica. Os principais
consumidores online sdo aqueles nascidos entre 1995 e 2009, também conhecidos por
Geracdo Z. Esse grupo de consumidores esta actualmente a remodelar o mercado de consumo
no Interior da China.

Em 2020, existem cerca de 250 milhdes de habitantes Chineses pertencentes a Geracao Z (18%
do total da populacdo). Conforme os editoriais, nota-sem que cerca de 63.9% do grupo pos 95
visitam as plataformas electrénicas diariamente e 10% desse grupo fazem compras todos os
dias. Com base nesse racio de calculo, assume-se que quase 25 milhdes da Geracdo Z fazem
compras online por dia. Para além disso, o referido grupo possui maior poder e desejo de
consumo. Em 2019, o rendimento disponivel mensal por média, de um membro da Geragao
Z, era de RMB3.501, o que corresponde 36.8% superior a média nacional. Por essas razdes,
a Geracao Z constitui uma nova forca que exerce influéncia consideravel no mercado de
consumo no Interior da China.

A Geragdo Z possui um simbolo de identidade distinto, Unico e especial. Sdo igualmente
designados os verdadeiros “nativos de Internet” . De um modo geral, as suas personalidades
Unicas podem ser resumidas no seguinte: ousadi para ganhar e gastar, o desejo de consumo
e experiéncia de coisas altamente influenciado pelas informagdes externas, auto-realizagao,
supremacia da beleza, manter a salde através do modelo punk, influenciadores de moda, ACG
(Anime, bandas desenhadas e jogos), amadores de c3es e gatos, entre outras. E indiscutivel
que o principal canal de consumo é através das plataformas de comércio electronico online.

Neste contexto, caso as empresas de Macau desejem penetrar no mercado do Interior da
China através das plataformas electrénicas, em primeiro lugar, tém que compreender os
destinatarios e a estratégia de marketing, ponderando estrategicamente “a quem vender, o
que vender e como promover” . Sendo a nova forca no mercado de consumo do Interior da
China, a Geracgao Z constitui uma forca gigantesca quer em termos de poder de compra quer
em termos de populacao global, Desta forma, as empresas de Macau nao devem menosprezar
o comportamento de consumo da Geracao Z no Interior da China, em contrapartida, devem
aprender como penetrar com sucesso nos seus ciclos a partir as informac¢des massivas na
internet.
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