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QUÉ ES 

LIVESHOPPING



Liveshopping es una experiencia super fluida que

combina videos en directo, redes sociales y ecommerce.

Cuando lanzas un liveshoppig video las personas

pueden interactuar con la comunidad, pueden

interactuar con personas que están asistiendo al directo

con esas personas así que una experiencia de

entretenimiento y disfrutas de comprar con alguien más,

asemejándose de alguna manera a la compra en tienda

física.



Lo que lo acerca más todavía a la compra física es que

mientras ves el live puedes interactuar directamente con

el moderador/a del evento. Puedes hacer una pregunta

sobre un producto y obtener una respuesta en ese

momento. Y una vez que obtienes una respuesta puedes

comprar directamente el producto mediante un sencillo

clic en el producto en el video en directo y hacer la

compra. Sin abandonar el directo y hacer una ruta larga

hasta finalizar la compra.



Liveshopping video es una manera de monetizar los directos

en las plataformas.

Las transmisiones en vivo pueden ser una de las maneras

más efectivas para ganar dinero a través del contenido porque

tu estas creando una relación y una conexión con tu

audiencia. Está comprobado que la audiencia que te ve por

primera vez, esa persona que acaba de llegar y es un extraño,

pasa a ser un comprador en ese misma retransmisión. Porque

muestras que te importa como persona. Los directos son muy

poderosos en ese proceso de generar confianza rápido.



Se puede ganar dinero con una audiencia muy pequeña.

Obviamente a más crezca el numero de tu audiencia

más crecerán tus beneficios, pero tienes que tener en

cuenta que conlleva tiempo. Lo bueno es que puedes

empezar a ganar dinero con pequeñas audiencias

mientras vas creciendo.



UN POCO DE 
HISTORIA



El término que hoy entendemos por liveshopping o

livecommerce viene de China en el año 2016 cuando la

plataforma de comercio electrónico Alibaba lanzó

Taobao Live su plataforma para hacer videos de

compras en directo.

Actualmente se ha extendido desde China a la India y

EEUU. Próximamente va a llegar a Europa.



En España y Europa ya están las retransmisiones en

directo sin opción a compra.

Plataformas de Redes Sociales como Facebook e

Instagram ofrecen esta opción desde hace años. Y con

la pandemia se potenció el uso de los directos.

Si bien hay muchas marcas que se han sumado a utilizar

los directos dentro de su estrategia de comunicación,

todavía hay muchísimos negocios que no lo utilizan.



Te pregunto

¿Crees que vendes bien tus productos/servicios por redes sociales?

¿Utilizas el contenido propio de video, las historias, los directos?



EJEMPLOS









▪ Pánico escénico: Qué van a pensar de mí, y si no lo

hago bien, quien soy yo para hacer un evento y

ponerme a vender en directo, etc. Etc.

▪ Comparación: Te comparas con otras personas que

salen en las historias y en los directos. Y normalmente

piensas que tu no vas a estar a la altura y no vas a ser

capaz de hacerlo igual.

BARRERAS



▪ Excusa tecnológica: no sabes que tecnología hay que

utilizar, no estás familiarizado/a con la tecnología…

▪ Perfeccionismo: hasta que no esté todo perfecto, no

vas a dar un paso.

BARRERAS



✓ No bases las decisiones para tu negocio en tus

miedos. En su lugar, basa tus decisiones en la

confianza de que realmente puedes y piensa en cómo

tus elecciones podrían abrir oportunidades para tu

negocio. No va sobre ti, tus gustos o preferencias va

sobre centrarse en el cliente y adaptarse a sus hábitos

de compra. Si no lo haces tu ¿quién lo hará?

CONSEJOS PARA EMPEZAR



✓ La perfección es el asesino número 1 de los sueños.

Todo evoluciona y todo cambia, y eso está bien. Date

permiso para priorizar el progreso sobre la perfección.

Más pronto que tarde averiguarás como hacer bien las

cosas.

Recuerda: Mejor hecho que perfecto.

CONSEJOS PARA EMPEZAR



✓ Cuando pensamos en video en directo nos

imaginamos que necesitamos un equipo completo de

producción. Cuando lo que realmente necesitamos es:

Tener una idea de cuál es el resultado que deseamos,

cuál es el mensaje que se supone que debo transmitir y

tener una estrategia promocional y de contenidos sólida

detrás. Ya está.

CONSEJOS PARA EMPEZAR



o Tiene seis veces más interacción que cualquier tipo de contenido.

o Vendes tus productos de forma orgánica: las personas te preguntan y tu respondes sobre la marcha.

Con la respuesta le estás aportando mucho valor. Es una conversación donde hay interacción, y la

interacción es FUNDAMENTAL para nuestra presencia en redes sociales y nuestra estrategia de ventas

y de empresa.

o Generas conversiones de forma inmediata: conocer el producto, conocer el servicio, ver cómo funciona

influye significativamente en la decisión de compra de tu audiencia.

o Fomentas la venta de productos menos conocidos.

o Impulsas tu calendario comercial.

BENEFICIOS DE LIVESHOPPING



CASO DE ESTUDIO:
LOS MEJORES DE LA HISTORIA



QVC es el líder mundial en compra televisada. Su

volumen de venta supera aún hoy a Amazon.

La empresa está ávidamente comprometida con tres

valores fundamentales: calidad, valor y conveniencia.

La gerencia de QVC se dio cuenta de que vender

productos sin tiendas físicas y productos tangibles

significaba que tendrían que ganarse la confianza y la

lealtad (fidelización) de los clientes.



Las compras en vivo, crecerá cuatro veces a $ 25 mil

millones en los EE. UU. en los próximos dos años, según a

Coresight Research. Y eso no es nada comparado con lo

que está sucediendo en China, donde la firma de datos

iResearch espera que los consumidores gasten $300 mil

millones en compras de transmisión en vivo este año,

alrededor del 15% de las ventas en línea totales del país.

Qurate, con 22 millones de clientes activos, es el más

grande de los EE. UU. con diferencia y sigue creciendo.



Enfatizando aún más su compromiso con la calidad y el valor, QVC invita a los

clientes a llamar durante las transmisiones en vivo para ofrecer sus

testimonios personales a otros espectadores.

Este enfoque centrado en el cliente es solo un aspecto de la estrategia de QVC.

La empresa para seguir el ritmo de los pedidos por televisión y web realizados

las 24 horas del día, los 7 días de la semana. La creciente integración de los

sistemas de información y las operaciones permite a QVC procesar los pedidos

de manera eficiente y enviar la mayoría de los pedidos en 48 horas.
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QVC conoce su grupo demográfico (80 % de mujeres) y se dirige a ese grupo

demográfico estratégicamente para optimizar las ventas.

QVC atribuye su éxito de larguísima duración al hecho de que ofrece "una

experiencia de compra altamente atractiva y diferenciada".



PLATAFORMAS DONDE HACER 
LIVESHOPPING



PLATAFORMAS DONDE HACER LIVESHOPPING



▪ Redes sociales

▪ Aplicaciones

▪ Plataformas de terceros

▪ Tu propia web

PLATAFORMAS DONDE HACER LIVESHOPPING



Hay que tener un buen plan de lanzamiento.

¿Sabes lo peor que puede pasar sin planificación? Nada.

La planificación lo es todo.

COMO HACER UN LIVESHOPPING VIDEO



COMO HACER UN EVENTO 
DE LIVESHOPPING VIDEO



Hay que tener un buen plan de lanzamiento. ¿Sabes lo peor que puede pasar sin

planificación? Nada.

La planificación lo es todo.

COMO HACER UN LIVESHOPPING VIDEO







Antes de que hagas el evento liveshopping tienes que hacer una investigación.

Olvidate de lo que tu crees que necesitan y haz bien tu investigación.

El arte más noble es hacer a otros felices

¿Cómo lo hacemos que la gente quiera acudir a tu evento?

COMO HACER UN LIVESHOPPING VIDEO



Faqs

Vas a escribir las preguntas

frecuentes que más te

hacen sobre tu negocio, tu

producto o tu servicio.

COMO HACER UN LIVESHOPPING VIDEO

Deberían preguntar:

Las preguntas que deberían

hacerte y no te hacen. No

te las hacen porque no

saben, no son los expertos.

Tú eres el experto/a.



Con todas estas preguntas de nuestras listas, tenemos la idea del mensaje que

vamos a transmitir durante nuestro evento de liveshopping.

El siguiente paso es sondear a nuestra audiencia y ver en cuales de nuestras

preguntas están realmente interesados.

Deberías hacer esto por la siguiente razón.

Cuando la gente ve la lista de temas que pueden autoseleccionar y sobre lo

cual quieren saber ahora y cuando votan en ese sondeo ¿sabes lo que pasa?

Que es un microcompromiso.

COMO HACER UN LIVESHOPPING VIDEO



Acaban de adquirir un pequeño compromiso contigo en que sienten, bien si creas el

contenido sobre este tema entonces me voy a conectar, porque soluciona una

cuestión que quiero solucionar o sobre la que tengo dudas y tú te estás tomando la

molestia y el esfuerzo de crear ese contenido para mí.

Lo siguiente que haríamos es priorizar y volver a nuestra audiencia y decirles: si

hago este evento sobre este tema específico qué día y que hora es la mejor para

vosotros.

COMO HACER UN LIVESHOPPING VIDEO



Anuncia el evento de liveshopping:

Tienes que darle suficiente tiempo a tu audiencia, porque si tu audiencia no lo sabe, no

asistirá.

• ¿Cuál es el nombre del evento?

• ¿Dónde y cuándo es el evento?

• ¿De qué va a ir el evento?

• ¿Para quién es el evento?

• ¿Por qué deberían las personas conectarse?

• ¿Qué pasa si no pueden conectarse?

COMO HACER UN LIVESHOPPING VIDEO



Hola soy Reyes Pavón, te doy la bienvenida a Vive la moda con Reyes, donde

mostramos los mejores consejos de moda para ir siempre perfecta y adecuada

en cada ocasión. Este evento es para mujeres que buscan poder vestir siempre

bien pero no saben cómo combinar sus prendas. Asiste a este evento si

quieres mejorar tus looks desde ahora y para siempre.

Nuestro evento en directo tendrá lugar el jueves x a las x y si no puedes

conectarte a esa hora, no pasa nada. Siempre puedes acceder a la repetición

del evento.

COMO HACER UN LIVESHOPPING VIDEO



✓ Colabora con otros. Añade un copresentador/a

✓ Invita a tus seguidores más fieles, mejores clientes.

✓ Reúne preguntas sobre el tema específico del que vas a hablar

✓ Crea contenido en historias antes del evento

✓ Utiliza un bot

COMO HACER UN LIVESHOPPING VIDEO



BOT:

1. Envía un recordatorio 2 minutos antes del evento, la persona puede

darle al botón de entrar a la sala así cuando comiences la hora ya

habrá personas conectadas.

2. Responde a las preguntas a través del bot y conéctalo con tu crm

COMO HACER UN LIVESHOPPING VIDEO





EJEMPLOS DE QVC PARA TENER ÉXITO EN EL 
DIRECTO

1 - Fijar expectativas

Al comienzo de cada nuevo segmento, el presentador mira directamente a la
cámara con una gran sonrisa y dice: "¡Tenemos un gran programa para ustedes
hoy!".
A continuación, los presentadores siguen generando entusiasmo por los
productos que van a presentar durante su segmento. A menudo, utilizan frases
como:
Estoy muy emocionado de compartir con ustedes uno de mis productos
favoritos. He utilizado este producto durante los últimos 6 meses y ha
cambiado mi vida.

Tenemos un programa repleto de grandes productos para su cocina



EJEMPLOS DE QVC PARA TENER ÉXITO EN EL 
DIRECTO

2 - Presentación basada en los beneficios

Todos los presentadores de QVC son maestros a la hora de explicar y
demostrar los beneficios de los productos que venden.

La mayoría de los vendedores tienen dificultades para VENDER LOS
BENEFICIOS; en cambio, a menudo se atascan vendiendo las
características. Los beneficios son los resultados que ofrecen los
productos. Los anfitriones suelen utilizar frases como: Desde que uso
este producto mi piel nunca ha estado más suave y tersa. La vida sana
nunca ha sido tan fácil con esta batidora. Me siento mejor, me despierto
con más energía y tengo más energía a lo largo del día como resultado
de los batidos que hago con mi batidora. Serás la comidilla de la fiesta
cuando aparezcas con ellos.



EJEMPLOS DE QVC PARA TENER ÉXITO EN EL 
DIRECTO

2 - Presentación basada en los beneficios

Frases como éstas ayudan al espectador a imaginar los beneficios que experimentará
como resultado de poseer el producto. Consejo: Para asegurarse de que está
vendiendo los beneficios, pregúntese continuamente: ¿qué significa? ¿Qué conlleva?
He aquí un ejemplo: Nuestros sitios web vienen con un panel de administración
personalizado (esto es una característica). Lo que significa/conlleva que podrá
realizar cambios en su sitio web de forma rápida y sencilla sin tener que saber código
(esto es un beneficio). Lo que conlleva que ya no tendrá que esperar a que su
programador realice actualizaciones, lo que le ahorrará tiempo (otra ventaja).
Tampoco tendrá que pagarles constantemente por hacer cambios - lo que le ahorrará
mucho dinero (otro beneficio). Los beneficios son los que ayudan a los clientes
potenciales a entender cómo su producto o servicio va a impactar en su vida.



EJEMPLOS DE QVC PARA TENER ÉXITO EN EL 
DIRECTO

3 - Utilizar la escasez

La escasez es un factor psicológico que se utiliza para crear una
sensación de urgencia en la mente del cliente potencial. Cuando la
escasez se utiliza correctamente, persuade al cliente potencial para
que actúe inmediatamente. Por defecto, la mayoría de las personas
PROCRASTINAN cuando se trata de tomar decisiones de compra. Les
gusta "pensárselo bien" o tal vez buscar un mejor precio. Sin embargo,
cuando se hace correctamente, la escasez ayuda a los consumidores a
tomar una decisión inmediata. He aquí algunas formas en que QVC
utiliza la escasez:



EJEMPLOS DE QVC PARA TENER ÉXITO EN EL 
DIRECTO

1) Reloj de cuenta atrás: mientras cada presentador presenta o demuestra
el producto, hay un pequeño reloj de cuenta atrás en la parte izquierda de la
pantalla. Este reloj cuenta el tiempo que falta para que pasen al siguiente
producto. 2) Número que queda - Los presentadores son muy buenos
recordando constantemente a los espectadores que quedan pocos. Dirán
cosas como Nos estamos quedando MUY limitados en el negro. Sólo nos
quedan menos de 100 en el azul. Mi productor me acaba de decir que
hemos llegado a las últimas cantidades. Cada una de estas fases está
diseñada para que los espectadores levanten el teléfono y hagan un pedido
inmediatamente. Cuando se hace correctamente, la escasez puede ser uno
de los desencadenantes más poderosos para conseguir que la gente pase a
la acción.





PREGUNTAS

24 Horas

REPLAY

48 - 72 Horas

REUTILIZACION

Blog, posts, stories

CONTENIDO 
RELACIONADO



MEDICIÓN DE RESULTADOS



▪ Visualizaciones

▪ Alcance

▪ Tiempo promedio de visualización

▪ Participación: comentarios, mensajes, compras, me

gusta, etc.

MEDICIÓN DE RESULTADOS: MÉTRICAS



PREPARANDONOS PARA LAS 
VENTAS EN DIRECTO



Para realizar ventas en directo debemos adaptarnos al tamaño y

nivel de madurez digital de nuestra empresa.

Si lo enfocamos por niveles podremos comenzar sin abrumarnos y a

partir de ahí ir evolucionando y sobre todo incorporándolo cada vez a

nuestras prácticas comerciales.

PREPARANDONOS PARA LAS VENTAS EN DIRECTO



Nivel Inicial:

• Incorporar los directos en nuestra estrategia de contenidos.

• Si ya los hemos incorporado, enfocarnos entre 1 a 3

productos.

• Hacerlo inicialmente en redes sociales: Facebook, Instagram,

Tik Tok, Youtube. Aquella red social que estemos trabajando

en la actualidad.

• Medir nuestro rendimiento (KPIs)

PREPARANDONOS PARA LAS VENTAS EN DIRECTO



Nivel Medio:

• Incorporar las compras en directo como estrategia comercial

de nuestra empresa. Eventos de forma regular.

• Incorporar liveshopping en nuestra web.

• Analítica predictiva en tiempo real.

• Destinar equipo humano interno a esta área o contar con

profesionales externos.

• Crear campañas de marketing automatizadas en base a

comportamiento y resultados.

PREPARANDONOS PARA LAS VENTAS EN DIRECTO



Nivel Avanzado:

• Organizar eventos de compras en directo habituales en

distintos canales.

• Incorporar la realidad aumentada para que la experiencia sea

inmersiva.

PREPARANDONOS PARA LAS VENTAS EN DIRECTO



IDEAS PARA MONETIZAR 
LOS DIRECTOS



✓ Ingresos por afiliación: programas generales como amazon afiliados, o colaboraciones donde tu realmente

tienes una relación y estás vendiendo sus productos o servicios, por ejemplo cursos, o ejemplo mrborbolla.

El truco aquí está en ganar dinero cuando hablas de cosas que conoces, imagina que eres un fotógrafo

puedes hablar de cámaras, aplicaciones de video, etc. Esto tiene mucho éxito si verdaderamente

promocionas algo que conoces bien. Piensa en tu industria, qué servicios o productos utilizas tú

personalmente?

✓ Donaciones: Mientras tus seguidores aumentan y tienes más visualizaciones de tu contenido de forma

consistente, entonces las donaciones puede ser una buena manera de ganar dinero. Pero no se trata solo de

ganar dinero, de lo que realmente se trata es de profundizar en tu relación con tus seguidores y tu audiencia.

Superchat en Youtube, Stars en Facebook, Corazones en Instagram. : abogados, cocinero, psicólogo, coach,

entrenador personal, yoga, etc. Meditaciones, etc. Los donantes lo hacen para dar las gracias por el

contenido que estás ofreciendo y se crea una unión más estrecha con la audiencia.



✓ Patrocinios: Si tienes una audiencia pequeña, es un nicho que algunos
patrocinadores quieren llegar. Delanasevilla, amapolaslibreria

✓ Tus propios productos o servicios.

✓ Membresía: tenemos patreon, youtube y Facebook tienen sus opciones de
membresía integrada dentro de la plataforma.



ESTRATEGIA RETARGETING


