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Live commerce revoluciona o varejo online
Experiência de compra mais interativa e em tempo real, streaming de vendas integra comércio e entretenimento

Já corriqueiro no mercado 
chinês há pelo menos cinco anos, 
o uso de live commerce como 
mais uma ferramenta de vendas 
vem ganhando espaço entre os 
consumidores brasileiros e gaú-
chos. Unindo dois recursos que se 
consolidaram em meio à pande-
mia – as transmissões ao vivo e 
as compras online –, o chamado 
shopstreaming ou streaming de 
vendas surge como uma forma di-
ferenciada de comercialização de 
produtos e até de entretenimento.

A rede de varejo Quero-Que-
ro vai usar o recurso, mas com li-
ves dentro das lojas e vai come-
çar por 60 filiais no Rio Grande 
do Sul, segundo informou a colu-
na Minuto Varejo.

O fato de permitir a interação 
imediata do cliente com o vende-
dor ou influenciador que estiver 
apresentando um item, possibili-
tando tirar dúvidas sobre tama-

nhos de peças e benefício dos 
produtos ofertados, em tempo 
real, está entre os principais dife-
renciais apontados pelos consu-
midores, assim como a facilidade 
de permitir a compra direta, rápi-
da e o pagamento em um mesmo 
ambiente. Além disso, o impacto 
da modalidade em ascensão re-
flete positivamente nas vendas e 
no contingente de público atingi-
do ao longo do período de dura-
ção de uma transmissão.

No Brasil, desde novembro 
do ano passado está em opera-
ção a plataforma Mimo Live Sa-
les, que conecta as lives promo-
vidas por lojas e marcas e os 
consumidores, possibilitando 
experiências diferenciadas de 
compras. Para participar de uma 
transmissão ao vivo, com dura-
ção média de 1 hora, o varejista 
se loga na shopstreaming, cadas-
tra seus produtos e agenda a live, 
que ganha cada vez mais adeptos 
de segmentos como moda, cos-
méticos, decoração, brinquedos 
e até de automóveis. As primei-
ras experiências da empresa com 

esse modelo ocorreram ainda em 
junho de 2020, antes do lança-
mento da plataforma própria, e o 
êxito obtido confirmou que a ten-
dência tinha potencial para cair 
no gosto do mercado.

Como conta uma das sócias 
da Mimo, a gaúcha Etienne Du 
Jardin, a ideia inicial pegou a ex-
periência bem-sucedida na China 
e em crescimento em outros po-
los internacionais, e buscou de-
mocratizar a tecnologia para a 
realização de uma live commerce 
no Brasil. “Vimos que no País, até 
2019, o mercado de e-commer-
ce representava apenas 10% das 
vendas, e isso estava ligado ao 
fato de os consumidores acharem 
a experiência muito solitária e 
sem interação. A partir da pande-
mia e do sucesso das lives, vimos 
que isso tinha muito potencial de 
vendas”, conta a empresária.

Na largada do projeto os seto-
res de moda e beleza foram prio-
rizados, por serem os segmentos 
que mais crescem em vendas on-
line, mas, em um ano de opera-
ções, a Mimo já realizou mais de 
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115 lives para mais de 700 marcas 
de diferentes perfis. Em outubro, 
a empresa promoverá a primeira 
live commerce voltada ao agrone-
gócio. E, em novembro, lança uma 
nova plataforma própria, que per-
mitirá aos clientes oferecerm lives 
diretamente de seus hotsites, me-
diante assinatura do serviço.

“Sempre acreditamos que a 

live commerce é uma inovação 
para todos os setores, e confirma-
mos isso, há uma demanda gi-
gantesca. Atualmente, ela atinge 
10% de conversão de vendas con-
tra 2% do e-commerce. Ou seja, 
a cada 100 pessoas que entram 
numa live, 10 compram, e essa in-
teração permitida via chat favo-
rece isso”, complementa Etienne.

Brechós e feiras também impulsionaram vendas e interação com os clientes via lives
Desde o ano passado, a partir 

das necessidades surgidas com a 
pandemia da Covid-19, novos há-
bitos e tendências de consumo 
digital vêm se estabelecendo. O 
fato de as pessoas terem perma-
necido por muito mais tempo em 
casa e as atividades econômicas 
terem sofrido restrições, em de-
terminados momentos, estimula-
ram práticas inovadoras como as 
vendas por transmissão ao vivo.

As compras online, antes no-
vidade para muitos, hoje estão 
incorporadas na rotina, fazendo 
com que marcas foquem em ofer-
tar experiências completas de 
vendas. E dentro dessa realida-

de, não só grande varejistas têm 
apostado nas lives para vendas 
de produtos.

Em Porto Alegre, brechós e 
feiras da economia criativa tam-
bém viram as transmissões ao 
vivo pelas redes sociais como 
uma forma de manter a conexão 
com clientes e, claro, as vendas 
durante o período de isolamen-
to social. “Os brechós tiveram 
uma grande procura na pande-
mia, pela questão da sustentabi-
lidade e do consumo consciente. 
E as lives funcionaram tanto para 
impulso de vendas como para 
mostrar ao consumidor, de fato, 
o que um brechó oferece e fazê-lo 

entender que a roupa de segunda 
mão é interessante em todos os 
aspectos”, comenta Renata Frat-
ton Noronha, professora do curso 
de Moda da Feevale e pesquisa-
dora do tema.

Idealizadora do Brick de De-
sapegos, que há 10 anos agita a 
economia criativa da Capital, Na-
talia Guasso viu nas lives via re-
des sociais uma forma de manter 
o trabalho em meio à quarentena 
forçada. Segundo ela, foram mais 
de 150 lives de vendas e destaque 
de produtos de expositores, além 
de cerca de 300 que geraram con-
teúdo sobre o mercado de moda 
sustentável e circular.Natália, do Brick Desapgos, promoveu mais de 150 transmissões 
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Boa aceitação gera novas demandas de público
Segundo pesquisa da Research and Markets, 

a estimativa é de que, até 2027, a indústria do so-
cial commerce cresça 39% ao ano, movimentando  
US$ 600 bilhões. Somente na China, 15% das tran-
sações de vendas de 2021 ocorreram através de 
shopstreaming, o que sustenta o potencial a ser ex-
plorado no Brasil nos próximos anos.

De acordo com o o especialista em Varejo e 
Consumo do Sebrae, Fabiano Zortéa, o aumento das 
buscas na internet por live commerce foi de 37% 
em 2021, segundo índice do Google Trends. “Isso 
demonstra um interesse da sociedade como um 
todo no tema e se reflete, naturalmente, nos negó-

cios, puxado pelo comportamento do consumidor, 
que faz com que as lojas de adequem para poder 
oferecer esse serviço”, afirma. Para ele, a pandemia 
acelerou esse processo, muitas vezes até por uma 
questão de sobrevivência das marcas durante o pe-
ríodo de portas fechadas ao cliente. “As vantagens 
são muitas, se consegue ter fluxo de pessoas conec-
tadas com a marca em momentos que talvez não se 
teria na loja física, se consegue converter vendas no 
mesmo momento da live e até aumentar o número 
de peças vendidas ao cliente. A live por si só vende 
muito bem, há casos de coleções que são lançadas 
e vendidas totalmente em uma live”, avalia.
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