Protocolo de Live Shopping

Fase 1: Preparacion
1. Definicion del Temay los Productos:

e Qué: Elequipo debe seleccionar entre 5y 10 productos clave que giren en
torno a un tema o una coleccion

Ej. "Vestidos de noche para una gala, etc.

e Por qué: Untema coherente hace que el live se sienta més curado, de alto
nively evita que el cliente se sienta abrumado.

2. El Guion Basico:

e Inicio (2-3 min): El presentador dara una bienvenida personal y calida.
Saludara a los clientes por su nombre si los conoce y presentara brevemente
eltema del dia.

e Desarrollo (15-20 min): El presentador mostrara los productos uno por uno.
Describira el valor de cada pieza (la calidad de la tela, el disefio, la
versatilidad) y el precio.

e Interaccion (Constante): Se deben responder los comentarios y preguntas de
forma fluida. Se hara preguntas a la audiencia para mantenerla enganchada,
como: ¢ A qué evento iria con este vestido?"

e Cierre (5 min): Se anunciara un "llamado a la accién" (CTA) claro, indicando
cémo comprar: "Para adquirir esta pieza, por favor envienos un mensaje
privado."

3. El Set y la lluminacion:

e Fondo: El equipo se asegurara de que el area de live shopping esté impecable,
organizaday alineada con la estética de lujo de la marca.

e lluminaciodn: Se utilizara un aro de luz o focos suaves para garantizar una
iluminacién uniforme y sin sombras duras.



e Audio: Se utilizard un micréfono o audifonos de alta calidad para asegurar que
lavoz se escuche clara y nitida.

4. Rol del Asistente de Apoyo:

e Antes dellive, tener el catadlogo de productos listo y los enlaces de pago a la
mano.

e Su principal tarea es monitorear los comentarios en tiempo real y responder
de forma inmediata a preguntas sobre tallas, disponibilidad y precios,
liberando al presentador para que se enfoque en la presentacion.

Fase 2: Ejecucion
1. La Actitud y el Lenguaje:

o Seguridad: El presentador debe hablar con confianza y conviccion,
proyectando la imagen de un experto en moda.

e Elegancia: Se utilizaran las frases que transmiten valor, evitando palabras
comunes o informales.

e Pasion: El presentador debe mostrar genuina pasién por la ropa, ya que la
emocion es contagiosa.

2. La Dinamica del Live Shopping:

e Elpresentador mostrara cada prenda lentamente, mostrando los detalles y los
acabados de alta calidad.

e Se mencionara el precio con naturalidad.

e Sedaraunainstruccién clara de compra después de cada producto.

Fase 3: Post-Live
1. EL Seguimiento Inmediato:

o Elasistente de apoyo revisara los comentarios y enviara un mensaje privado a
cada persona que mostré interés.

e Se enviara un mensaje profesional que diga: "Hola, vimos que te interesd este
articulo. jEs una excelente eleccion! Aqui te enviamos mas detalles para que
puedas completar tu compra.”



2. Conversion a Venta:

e Enelchat, se responderan todas las preguntas adicionales y se facilitara el
proceso de compra.

3. El Contenido Adicional:

e Los mejores momentos del live para crear Reels y Stories en Instagram,
manteniendo el impulso de la campahfa.

Checklist

e Eldispositivo esté completamente cargado y fijo en un tripode.
e Laconexién ainternet sea estable.

e Elaudio esté listo para su uso.

e Lasluces estén encendidasy en la posicidn correcta.

e Los productos estén organizados y listos.

e Elguion esté ala mano.

o Elasistente de apoyo esté listo para su rol.

e Se haya publicado una historia con la cuenta regresiva.

e Se cuente con unvaso de agua para el presentador.



