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Un MARKETPLACE è una piattaforma digitale che consente alle imprese 
di vendere i propri prodotti a un pubblico ampio, senza dover gestire un 
proprio e-commerce.

Il marketplace facilita l’incontro tra domanda e offerta e guadagna 
applicando una commissione sulle vendite effettuate.

I marketplace offrono il caricamento del catalogo prodotti, la gestione 
degli ordini e poi altri servizi a seconda della piattaforma.





B2C – Business to Consumer

• AliExpress, Shein, Temu: vendita al consumatore finale

B2B – Business to Business

• Alibaba.com: lead generation e wholesale



Aliexpress



AliExpress è un marketplace aperto ai seller europei con un pubblico sensibile al prezzo. La novità è 

l’evoluzione “Choice”, che aumenta affidabilità e velocità. Conviene a chi ha tante SKU e può sostenere 

politiche prezzo/promozione aggressive senza erodere il margine.

• Ampiezza categorie: elettronica, casa, fashion, beauty, hobby, accessori, ricambi, ecc.

• Go-to-market price-driven, ma in crescita l’offerta “Choice” con spedizioni rapide e selezione più curata.

• Traffico internazionale e base utenti ampia, forte stagionalità promozionale.

• Adatto per cataloghi ampi con pricing competitivo e SKU entry-level per acquisizione.

Aliexpress - posizionamento







https://terms.alicdn.com/legal-agreement/terms/platform_service/20220531121708140/20220531121708140.htm



La commissione AliExpress è in media tra il 5% e l’8% per vendita, in base alla categoria, con possibili 

differenze per programmi/opzioni e un’eventuale fee annuale tecnica a seconda della categoria. Le 

percentuali precise si  vedono al momento dell’onboarding/assegnazione categoria e possono variare per 

sottocategoria, promozioni di piattaforma e programmi scelti.

•Commissioni per categoria (fee marketplace) + eventuali costi servizi/accessori.

•Promo & coupon: partecipazione agli eventi, coupon stack, sconti negozio → impatto su margine.

•Fulfillment (se usato): stoccaggio, pick&pack, spedizione, resi, extra per urgenze/ingombri.

•SLA spedizioni/reso: tempi promessi, tracking, qualità imballo, gestione controversie e rating.

Aliexpress – costi e gestione



Vendere su Aliexpress



Shein



Shein nasce come retailer e oggi è anche marketplace. Nel 2024 l’app ha avuto 186 milioni di download nel 

mondo. Funziona bene per collezioni rapide, trend-driven e prezzi accessibili. L’obiettivo è stare nel flusso 

continuo di novità.

• Audience giovane, mobile-first e price-sensitive, forte spinta social.

• Alta frequenza promo e campagne tematiche (flash, seasonal, creator).

• Velocità di rotazione SKU elevata: novità continue e cicli corti.

• Categorie: abbigliamento/accessori fast-moving e capsule a margine controllato

Shein - posizionamento





Shein – costi



Shein offre un servizio di fulfillment proprietario (SFS, Shein Fulfillment Service) per i seller idonei, solo in 

alcuni paesi e solo per alcune categorie. La grande maggioranza delle spedizioni sono a carico del seller, 

che deve rispettare le SLA previste. La piattaforma privilegia chi mantiene ritmo e freschezza. Preparare un 

calendario di mini-drop e un sistema di test/kill rapido sulle referenze.

•Tempi & SLA: attenzione a lead time, tracciabilità, qualità imballo.

•Resi: processo semplificato per l’utente → impatto su margini; prevedere quota resi per categoria.

•Customer care standard: tempi risposta, gestione dispute, rating che influisce sulla visibilità.

•Prevenzione resi: guide taglie dettagliate, foto reali, descrizioni “fit & fabric” chiare

Shein – gestione



Marketing su Shein



Temu





Temu è un app fortemente price-led: porta grandi volumi di traffico grazie a promozioni aggressive, 

coupon e un’esperienza gamificata che stimola l’acquisto d’impulso. È poco “brand-centric”: funziona 

meglio con SKU semplici, private label o accessori a margine alto, dove il prezzo pesa più del marchio. 

L’operatività è in gran parte guidata dalla piattaforma (onboarding selettivo, regole su pricing e contenuti), 

con opzioni logistiche integrate che semplificano spedizione e post-vendita.

Pro: visibilità rapida, volumi potenziali elevati, gestione snella.

Contro: compressione dei margini, rischio di conflitto di canale e percezione “tutto scontato”.

Consiglio: entrarci in modo tattico con assortimento dedicato, prezzi e promo sotto controllo, contenuti 

chiari (per ridurre resi) e P&L per SKU sempre monitorato.

Temu - posizionamento



Temu non pubblica un listino per le commissioni che variano per Paese, categoria e modello operativo 

(gestito da Temu vs self-fulfillment) e vengono specificate nel contratto merchant, tra il 5 e il 20%.

Temu offre (e spesso privilegia) soluzioni di fulfillment gestito dalla piattaforma.

Modello “managed/consignment”: invii stock ai magazzini Temu; la piattaforma gestisce listing, pricing, 

spedizioni, customer care e resi. È il modello originario con cui Temu ha scalato in Occidente.

Marketplace Pulse +1Varianti locali/semi-gestite (introdotte in diversi mercati nel 2025): possibilità di 

Temu-fulfilled (stoccaggio nei loro hub locali) oppure self-fulfillment (spedisci tu entro SLA definiti); 

esistono anche formule “semi-managed/consignment” a seconda del Paese.

Con il managed hai processo snello ma meno controllo su pricing e promo; con self-fulfillment mantieni 

controllo, ma devi rispettare SLA di spedizione/tracking e gestire i resi. In alcuni mercati Temu usa 

partner/logistiche locali per velocizzare le consegne.

Temu – costi e gestione



Marketing su Temu







Canale lead & wholesale (BtoB) con vetrina internazionale, richieste RFQ, Trade Assurance; utile sia per 

vendere in EU sia per approvvigionarsi.

Costo: fee annuale intorno a euro 5.000 (preventivo fatto al momento dell’iscrizione).

Onboarding: company profile, certificazioni, listini all’ingrosso, Incoterms e metodi di pagamento; cura 

schede tecniche (CE, materiali, tracciabilità).

Gestione: rispondi rapidamente alle RFQ, attiva Keyword Ads, invia campioni e fai lead nurturing; monitora 

win rate RFQ, lead→order, ticket medio, repeat.

Operatività: definisci capitolati, standard qualità, penali, tempi di produzione; pianifica logistica 

pallet/FTL/LTL e dazi.

Rischi & tutele: usa Trade Assurance, stabilisci processi e SLA chiari per consegne e post-vendita.

Vendere su Alibaba
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