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Tipo: Noticia general
Titulo: El “Live Streaming Shopping” llega al retail: en Jumbo puede comprar viendo transmisiones en vivo

En las emisiones, a cargo de influencers, se despejan dudas sobre los productos

| ““Live Streaming Shopping’’ llega al
retail: en Jumbo puede comprar viendo
transmisiones en vivo

JOAQUIN RIVEROS

ecir que el Live Streaming Shop-

D ping es un nuevo canal de ventas
seria no ir con los tiempos. La ofer-

ta de productos -y la descripcion de sus
caracteristicas en tiempo real en platafor-
mas digitales- existe hace ya un buen
tiempo en Chile y mucho més en el mun-
do. Lo que si es nuevo es que una de las
cadenas de supermercados
maés importantes de Chile
integre a sus canales de
venta dicho formato. Eso
es lo que esta haciendo
Jumbo en algunos locales.
“Jumbo comenzé a im-

*Buscan acercarse a la
poblacién mas joven, a
los compradores

;Que estas buscando?

30Rouse: Yo lo quiero

marianaf: q linda
e

B Cata Camus: Yo |

“El foco de los lives esta en ofrecer
contenido atractivo que sea relevante pa-
ra el espectador para convertirlo en un
cliente potencial. Se destacan productos
innovadores, ofertas omnicanal y una
puesta en escena que no solo entretenga,
sino que permita al usuario aprender en
cada interaccion”, explica Claudio Pérez,
head commercial de Cencosud Media
Chile.

El nuevo formato,
cuenta el ejecutivo, se
inscribe en la tendencia
del Retailtainment. “Un
claro ejemplo es TikTok,
que ha desarrollado Tik-
Tok Shopping, combi-

plementar transmisiones digitales que consumen nando creadores de

de 90 minutos que se repli-
can simultaneamente en
su sitio web y redes de Ins-
tagram, YouTube y TikTok,
que alcanzan una audien-
cia de miles de personas.
En estos lives los influen-
cers exhiben una amplia
variedad de productos -desde articulos
escolares y electrodomésticos hasta pro-
ductos de belleza y alimentos- explicando
sus cualidades y respondiendo preguntas
en tiempo real. Algunas de las marcas que
han trabajado esta nueva modalidad con
Cencosud son Agrosuper, L'Oréal y Nes-
116", detallan en la cadena.

Entre los influencers que dirigen los li-
ves estan Joaquin Méndez, Cami Chef y
Begonia Basauri; también participan ex-
pertos de las marcas que resuelven dudas.

desde aplicaciones”,
explica Rodrigo Rojo,
experto en marketing y
tecnologia.

contenido con la posibi-
lidad de descubrir, pro-
mocionar y comprar
productos innovadores
0 nuevas tendencias de
consumo”, agrega.

“En el caso de Jum-
bo, vemos esta tenden-
cia como una forma clave de hacer que la
experiencia de compra sea mas entrete-
nida y rica en contenido. Lo que antes
ocurria exclusivamente en nuestras tien-
das, con promotores que brindaban infor-
maci6n adicional sobre productos o los
destacaban, ahora se traslada al ecom-
merce, aprovechando todo el potencial y
la flexibilidad que ofrecen los canales di-
gitales”, agrega.

La mayoria de los productos que se
muestran estan en oferta y los consumi-

dores pueden agregar articulos a su ca-
rrito de compras directamente desde el
streaming.

Nuevo canal

Rodrigo Rojo, experto en marketing y
tecnologra, explica que con este formato
las marcas buscan adecuarse a las cos-
tumbres de compra de las nuevas gene-
raciones. “Apuntan sobre todo a la Ulti-
ma cola de la generacion millennial y a
losZ, que estan acostumbrados a consu-
mir contenido en vivo a través de Insta-
gram, YouTube. TikTok".

El especialista sefiala algunas de las
ventajas del formato. “Permite al consu-
midor informarse mas a fondo de lo que
se vende y hacer preguntas; es decir, va
més alla del mero avisaje para dar a co-
nocer el producto y avanzar en las si-
guientes etapas de la compra”, agrega.

Tres son, a su juicio, los objetivos del
retail al usar este formato. “Un punto es
que buscan acercarse a la poblacion mas
joven, a los compradores digitales, que
consumen desde aplicaciones”, explica.
*“Otro punto es que con el comercio
electrénico se pierde la experiencia de
compra, la instancia en la que el vende-
dor de sala conversaba y convencia de la
compra al cliente. Con estos lives el re-
tail busca recuperar esa experiencia”,
agrega. Un (ltimo punto, muy importan-
te, es que este formato permite conocer
més al cliente, lo que le interesa, y ade-
cuar su oferta. Para eso estan las métri-
cas que entregan estas plataformas”,
cierra.

Este formato
permite acercarse a
compradores
digitales, publico
joven ligado a redes
sociales.

CEDIDA

La inversion en
Mimo Live Sales

Prueba del interés de Cencosud
por €l Live Streaming Shopping
lo demuestra su inversion en
Mimo Live Sales, plataforma
brasilena que usa este canal de
venta. En ella influencers
presentan productos y servicios
a través del ecommerce de la
marca, permitiendo a la
audiencia comprar articulos en
tiempo real. “En mayo de 2023
Cencosud Ventures (unidad de
capital de riesgo corporativo de
Cencosud), invirtio en ellae
ingreso a la propiedad. Esa
inversion se alinea con el
proposito la unidad de negocio
de Cencosud, que es invertir en
aquellas startup que agreguen
valor y sinergia a las distintas
areas y negocios de la
companfa, acelerando su
evolucion digital”, explican en
Cencosud. Mimo trabaja con
marcas en diferentes segmentos
como moda, belleza, alimentos y
bebidas, electronica, vivienda y
construccion e incluso bienes
raices.
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