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Resumo

Este artigo analisa a evolugdo do comércio, desde os modelos tradicionais até ao
aparecimento do social commerce, destacando desafios e oportunidades
encontrados ao longo do caminho. Explora o papel do imediatismo no e-
commerce, a integracdo de tecnologias avancadas no social commerce e os
impedimentos na intuitividade, com foco no caso do pagamento via Instagram.
Por meio de uma reflexdo critica, discutimos o impacto da evolugdo do comércio
e como as restricoes geograficas afetam a acessibilidade e a eficacia das
estratégias de social commerce das empresas em todo o mundo.

Palavras-chave: Comércio social, Redes sociais, Comércio eletrénico, Imediatismo,
Intuitividade.

Abstract

This article analyses the evolution of commerce, from traditional models to the
emergence of social commerce, highlighting challenges and opportunities
encountered along the way. It explores the role of immediacy in e-commerce, the
integration of advanced technologies in social commerce and the impediments to
intuitiveness, focusing on the case of payment via Instagram. Through this critical
reflection, it discusses the impact of the evolution of commerce and how
geographical restrictions affect the accessibility and effectiveness of companies'
social commerce strategies around the world.
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Introducao

Desde os primérdios da civilizagdo, o comércio tem sido uma parte intrinseca da sociedade
humana. Inicialmente, as transagBes ocorriam em mercados locais, onde os individuos
trocavam bens e servigcos para atender as suas necessidades bdsicas. Com o passar do tempo,
0 comércio evoluiu para incluir estabelecimentos fisicos, como lojas e mercados, onde os
consumidores podiam visualizar, experimentar e adquirir produtos de forma mais
conveniente. (Martino, 2023)

No entanto, o fendmeno da internet e a digitalizagdo da sociedade transformaram
radicalmente o cenario do comércio, dando origem ao comércio eletrdnico, ou e-commerce.
O e-commerce trouxe consigo uma nova era de conveniéncia e acessibilidade, permitindo
que os consumidores realizassem compras online a qualquer momento e em qualquer lugar,
sem as restri¢Ges fisicas do comércio tradicional. (Feyo, 2023)

Neste contexto de constante inovagdo tecnoldgica, surgiu o conceito de social commerce,
uma abordagem que integra elementos das redes sociais com o comércio eletronico, criando
uma experiéncia de compra mais interativa e personalizada. (LaFleur, 2023) O social
commerce capitaliza o poder das redes sociais, permitindo que as empresas se conectem
diretamente com os consumidores, promovam produtos e servicos e facilitem transacGes
dentro do ambiente das redes sociais.

No entanto, apesar do crescimento exponencial do social commerce, certos obstaculos
persistem, afetando a sua acessibilidade e eficacia em todo o mundo. Um exemplo notavel
é a restricdo geografica no pagamento via Instagram, que limita a disponibilidade dessa
funcionalidade a apenas alguns paises e regiGes especificas. (Supported Countries for Shops
on Facebook and Instagram, 2023) Essa limitacdo representa um desafio significativo para a
expansao global do social commerce, prejudicando a capacidade das empresas de alcangar e
interagir com consumidores em todo o mundo.

Neste artigo, vamos explorar a evolu¢do do comércio tradicional para o e-commerce e,
finalmente, para o social commerce. Vai ser investigado o papel do imediatismo no contexto
do e-commerce e analisados os impedimentos na intuitividade do social commerce,
destacando o caso do pagamento via Instagram como exemplo. Por fim, discutiremos as
possiveis soluces e estratégias para superar esses desafios, visando promover a inclusdo e
a acessibilidade do social commerce em escala global.

Comércio Tradicional e E-commerce

O comércio tradicional refere-se ao modelo de negdcio em que as transa¢des comerciais
ocorrem em ambientes fisicos, como lojas fisicas, mercados, shoppings, e outras instalacGes
fisicas. Esse modelo tem sido a forma predominante de comércio ao longo da historia, desde
os primeiros sistemas de trocas até aos estabelecimentos comerciais modernos. (Martino,
2023)

No comércio tradicional, os consumidores deslocam-se a estabelecimentos comerciais para
visualizar, experimentar e comprar produtos ou servicos. As transacdes geralmente sdo
realizadas cara a cara entre vendedores e clientes, e o processo de compra pode envolver
interacBes pessoais. (Martino, 2023)

O comércio tradicional tem as suas vantagens, como a possibilidade de experimentar os
produtos antes da compra, interacdo humana direta e imediata, e a conveniéncia de poder
obter produtos imediatamente.

.

Por outro lado, o e-commerce, ou comércio eletronico, € um modelo de negdcio que se
baseia na realizacdo de transacdes comerciais por meio da internet. O e-commerce permite
que os consumidores comprem produtos ou servigos online, sem a necessidade de visitar
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fisicamente uma loja a qualquer momento do dia, horério e/ou lugar. (Webmaster, 2023) A
expansdo exponencial do e-commerce acontece diariamente, e futuramente poderd
alcancar, e até mesmo ultrapassar, a venda convencional.

Neste modelo, os consumidores acedem aos sites de lojas virtuais ou marketplaces, onde
podem visualizar catalogos de produtos, comparar precos, ler avaliagdes de outros clientes
e realizar transacBes de compra diretamente pela internet. (LaFleur, 2023) O pagamento
pode ser feito de forma segura através de sistemas de pagamento online.

O e-commerce oferece vdrias vantagens, como conveniéncia de compra a qualquer hora e
em qualquer lugar, ampla variedade de produtos disponiveis, precos competitivos e acesso
a mercados globais. No entanto, também apresenta desafios, como a falta de contato
humano direto, preocupagdes com seguranca online e a necessidade de esperar pela entrega
dos produtos.

O Imediatismo no contexto do E-commerce

O imediatismo é uma caracteristica essencial da sociedade contemporanea, impulsionada
principalmente pelo avango tecnoldgico e pela digitalizacdo de diversos aspectos da vida
quotidiana. (FIA Business School, 2022) No contexto do comércio eletrénico (e-commerce),
o imediatismo desempenha um papel significativo na forma como os consumidores realizam
compras e interagem com as marcas.

No ambiente online, os consumidores tém acesso a uma variedade impressionante de
produtos e servicos com apenas alguns cliques. A conveniéncia de poder comprar
praticamente qualquer coisa a qualquer momento, diretamente do conforto de casa ou de
qualquer lugar com acesso a internet, € uma das principais caracteristicas atrativas do e-
commerce. (Russo, 2023) Esta facilidade de acesso e a capacidade de realizar transacdes
instantaneas tém alimentado o desejo por gratificacdo instantdanea por parte dos
consumidores ja que o comércio eletronico funde a emocdo da descoberta com a
conveniéncia das compras. (Hollow, 2024)

Além disso, a rapidez na entrega dos produtos, impulsionada por servicos de logistica
eficientes e aprimorados, tem contribuido para a expectativa de gratificagdo imediata. Com
opgBes como entrega no mesmo dia ou em prazos cada vez mais curtos, os consumidores
esperam receber os seus pedidos com rapidez e eficiéncia. (Russo, 2023)

O imediatismo também estd intimamente relacionado a experiéncia do usuario no e-
commerce. Plataformas de comércio eletrdnico procuram oferecer uma navegagao intuitiva
e uma jornada de compra fluida, permitindo que os consumidores encontrem rapidamente
o que desejam e concluam as transacdes de forma eficiente. Qualquer impedimento no
processo de compra, como paginas lentas de carregamento, formularios de pagamento
complicados ou dificuldades na procura por produtos, pode levar a frustracdo e ao abandono
da compra por parte dos consumidores. (Webmaster, 2023)

Portanto, no contexto do e-commerce, o imediatismo manifesta-se tanto na oferta de
produtos e servigos instantaneos quanto na entrega de uma experiéncia de compra rapida,
facil e conveniente. As empresas que conseguem entender e atender as expectativas dos
consumidores por gratificacdo instantanea estdo melhor posicionadas para ter sucesso no
mercado online.

Social Media

As redes sociais fazem parte da vida de bilides de pessoas em todo o mundo. Estas sdo
plataformas online que permitem aos usuarios criarem perfis pessoais ou empresariais,
conectar-se com outras pessoas ou organizacdes e compartilhar conteddo, como textos,
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imagens, videos e links. Essas plataformas facilitam a interacdo e a comunicacdo entre os
utilizadores, possibilitando a partilha de interesses, opiniGes, experiéncias e informacdes.

As redes sociais oferecem uma variedade de recursos que permitem aos usuarios
interagirem de diferentes maneiras. Elas também servem como canais de distribuicdo de
conteudo, onde os utilizadores podem descobrir e consumir informagdes relevantes com
base nos seus interesses e preferéncias, e desempenham um papel importante no aumento
da conectividade, consciencializagcdo da marca e criagdo de lucros.

Exemplos populares de redes sociais incluem Facebook, Instagram, Twitter, Linkedin,
YouTube, Snapchat, TikTok, WhatsApp, entre outros. Cada uma dessas plataformas tem o
seu proéprio foco e caracteristicas distintas, mas todas partilham do objetivo comum de
conectar pessoas e facilitar a comunicacdo e partilha de contetddo.

Social Commerce

Social commerce é uma estratégia de comércio eletrénico que emerge como uma forma
disruptiva no cendrio do comércio online, este integra elementos das redes sociais e da
interacdo social com a experiéncia de compra online. (LaFleur, 2023) Ao contrédrio do modelo
tradicional de e-commerce, o social commerce integra a experiéncia de compra diretamente
nas redes sociais e plataformas digitais, como Instagram, WhatsApp ou Facebook Messenger.
Neste contexto, todas as etapas do processo de compra do consumidor — desde a procura
(ou encontro/primeira impressdo) do produto na Internet, navegacdo pelo site, até a
finalizacdo da compra — ocorrem dentro dessas redes e plataformas digitais, ao invés de
enviar o consumidor para fora desses canais e redireciond-los para o e-commerce para
concretizar a compra. (Hollow, 2024) Na sua esséncia, social commerce combina os recursos
de plataformas de redes sociais, como compartilhamento de conteldo, troca de informacgdes
sobre produto e marca, recomendagBes de produtos, avaliagdes e comentdrios de
utilizadores, com funcionalidades de comércio eletrénico, como catalogos de produtos,
carrinhos de compras e opg¢des de pagamento online. (Mcim, 2024) Dessa forma, os
consumidores podem descobrir, partilhar, discutir e comprar produtos ou servigos dentro do
contexto das redes sociais que frequentam, de uma forma mais rapida, pratica e
personalizada, e com a possibilidade de interagir com a marca em tempo real.

Um fator que fez com que este formato de comércio ganhasse grande relevancia foi o facto
de que os consumidores da Geragdo Z, que sdo nativos digitais com experiéncia em
tecnologia, sentem-se mais a vontade a recorrer as redes sociais do que aos motores de
busca tradicional (como o Google) quando procuram informagdes sobre uma marca, produto
ou servico. (Feger, 2024) Através de recursos como fotos, videos, transmissdes ao vivo e
interagdo com influenciadores, as marcas podem gerar envolvimento, construir
relacionamentos e fortalecer o reconhecimento da marca.

Segundo a revista do Empreendedor (2024), “48% da Geragdo Z em Portugal fez compras
através das redes sociais no uUltimo ano, impulsionando significativamente o crescimento do
social commerce.”, revelam ainda que mesmo sendo a Geragdo Z a que adere mais a este
tipo de comércio (principalmente no Instagram), as outras geracdes nao ficam atrds. Sendo
que 43% dos Millennials, 40% da Geragdo X e 30% dos Baby Boomers também utilizam
plataformas digitais para fazer compras, nestas geracdes principalmente no Facebook
Marketplace.

Essa integracdo entre socializagcdo e compras online procura criar uma experiéncia mais
envolvente e personalizada para os consumidores, permitindo-lhes ndo apenas comprar
produtos, mas também interagir com amigos, familiares e influenciadores durante o
processo de compra. Além disso, as empresas podem aproveitar o poder do word-of-mouth
digital, aumentando a visibilidade dos seus produtos e conquistando a confianga dos
consumidores por meio de recomendacdes e avaliagdes sociais.
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O social commerce experienciou um crescimento acentuado durante a pandemia de COVID-
19, a medida em que as restricdes de deslocamento impulsionaram a adogdo de compras
online. (Pereira, 2020) Em Portugal, os CTT revelaram que o numero de empresas a vender
online durante a pandemia aumentou cerca de 90%. (Social Commerce: Como Usar Esta
Tendéncia Para Vender Mais — Algardata — We Are Technology. Business Technology., n.d.)
Nesse contexto global, as grandes empresas de redes sociais perceberam a oportunidade e
comegaram a desenvolver recursos que facilitam a compra direta dentro das suas
plataformas, como catalogos de produtos online e op¢des de pagamento integradas.

Essa abordagem tem vindo a transformar a forma como as empresas conectam-se com 0s
consumidores e esta a alterar a dinamica do comércio eletrénico. Ao combinar o poder das
redes sociais com o comércio eletronico, o social commerce estd a tornar-se um fator
importante na industria do comércio, criando uma dindmica de compra mais imersiva e
conectada, abrindo caminho para novos modelos de negdcio e revolucionando a forma como
consumimos. (Mcim, 2024)

Histdria e Evolucdo do Social Commerce

O social commerce emergiu como uma convergéncia entre as redes sociais e o comércio
eletrénico. A sua evolucdo ao longo do tempo reflete ndo sé avangos tecnoldgicos, mas
também mudancas nas preferéncias dos consumidores e nas estratégias de negdcios. (Feyo,
2023)

O conceito inicial de social commerce remonta aos primérdios da internet, quando foruns e
comunidades online permitiam que os utilizadores partilhassem opiniées sobre produtos e
servicos. No entanto, as transacGes comerciais ainda eram principalmente realizadas em
sites de e-commerce convencionais.

Aintegracdo das plataformas de redes sociais proporcionou uma oportunidade Unica para as
marcas conectarem-se diretamente com os consumidores. Inicialmente, as empresas
usavam as redes sociais principalmente para marketing e gerar interagdo, mas comegaram a
explorar o potencial do comércio através delas. (Martinho, 2023)

Comecou a haver um surgimento de recursos de comércio social quando plataformas como
o Facebook introduziram recursos especificos, como paginas de negdcios, botées de compra,
anuncios patrocinados e o Facebook Marketplace. Isto permitiu que as empresas criassem
catalogos de produtos, promovessem ofertas e facilitassem transacdes diretamente dentro
das redes sociais.

Atualmente, o social commerce tornou-se uma parte essencial do cenario do comércio
online, oferecendo as empresas novas oportunidades de contacto, interacdo e vendas,
enguanto proporciona aos consumidores uma experiéncia de compra mais integrada e
socialmente envolvente.

Os avancos tecnoldgicos

Os avancos tecnolégicos, como a inteligéncia artificial (IA) e a realidade aumentada (RA), tém
vindo a desempenhar um papel importante na evolucdo do social commerce, transformando
a maneira como os consumidores interagem e realizam transacdes online. Essas tecnologias
estdo cada vez mais integradas as redes sociais e comércio eletronico, permitindo
experiéncias de compra mais personalizadas, envolventes e imersivas. (Como a Tecnologia
Estd a Mudar O Jogo: 4 Tendéncias Para O Futuro Do E-Commerce, 2023)

A A é utilizada para analisar grandes volumes de dados e fornecer insights valiosos sobre o
comportamento e as preferéncias dos consumidores. Nos contextos de social commerce, a
IA é empregada para personalizar recomendacgGes de produtos, segmentar audiéncias com
maior precisdo e oferecer assisténcia virtual aos clientes. Os algoritmos da IA sdo capazes de
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entender padrdes de comportamento dos usudrios e prever as suas necessidades,
proporcionando uma experiéncia de compra altamente personalizada.

A realidade aumentada (RA) permite sobrepor elementos digitais ao ambiente fisico, criando
experiéncias interativas e imersivas para os utilizadores. (echo3D, 2022) No contexto do
social commerce, a RA é frequentemente utilizada para permitir que os consumidores
visualizem produtos no seu ambiente antes de os comprarem. Por exemplo, um cliente pode
experimentar 6culos de sol virtualmente através de um filtro de RA numa plataforma de
redes sociais, ajudando na tomada de decisdo de compra, que atua em conformidade com o
chegar aos consumidores nos momentos que mais influenciam as suas decisdes. (Court et
al., 2009) Isso ndo sé aumenta a confianga do consumidor, mas também reduz a incidéncia
de devolugdes de produtos.

Aintegracdo de IA e RA no social commerce permite que as empresas oferecam experiéncias
de compra altamente personalizadas e adaptadas as preferéncias individuais dos
consumidores. Com base em dados comportamentais e no historico de compras, as
plataformas podem recomendar produtos relevantes, oferecer ofertas exclusivas e criar
campanhas de marketing direcionadas. Além disso, a capacidade de visualizar produtos em
ambientes do mundo real torna a experiéncia de compra mais tangivel e emocionante para
os consumidores.

Empresas que adotam tecnologias como IA e RA no social commerce podem obter uma
vantagem competitiva significativa, oferecendo experiéncias de compra diferentes e mais
envolventes. Estas inovacdes ndo apenas atraem potenciais clientes, mas também
aumentam a fidelidade dos clientes existentes, criando um ciclo de crescimento e sucesso
comercial.

Em suma, a integragdo de inteligéncia artificial e realidade aumentada no social commerce
esta a transformar a maneira como as empresas se envolvem com os consumidores e como
os consumidores experienciam o processo de compra online. Estas tecnologias oferecem
oportunidades emocionantes para personalizacdo, inovacdo e diferenciagdo no mercado,
moldando o futuro do comércio eletrénico de forma significativa.

Discussao

Desafios do Social Commerce: Impedimentos na
intuitividade

Caso Instagram

Como foi falado ao longo deste artigo, o social commerce é uma pratica de comércio online
integrada nas redes sociais, que vem facilitar e revolucionar a dinamica e a realidade desta
pratica até aos dias de hoje.

No entanto, é importante notar que o pagamento via Instagram (O Pagamento No Instagram
Simplifica as Compras, n.d.) so esta disponivel em alguns paises e regides especificas. Em
lugares onde esta funcionalidade esta habilitada, as empresas podem criar e configurar as
suas lojas no Instagram e oferecer aos clientes a opcdo de fazer pagamentos sem sair da
plataforma. Isto proporciona uma experiéncia de compra mais conveniente e simplificada
para os utilizadores, reduzindo a friccdo no processo de transacdo. (Supported Countries for
Shops on Facebook and Instagram, 2023)

A restricdo do pagamento via Instagram a apenas alguns paises e regides especificas
representa um impedimento importante na intuitividade e na acessibilidade do social
commerce para consumidores e empresas no mundo todo. Embora o social commerce tenha
demonstrado um crescimento significativo e tenha sido adotado por empresas e

6 »



consumidores em diversos paises, a limitacdo do pagamento via Instagram a determinadas
areas geograficas pode criar disparidades e desafios para a expansao global dessa pratica.

Esta mudanca veio a acontecer a partir de dia 10 de agosto de 2023, quando deixou de ser
possivel ter uma loja, no Facebook ou Instagram, e marcar produtos nos posts das
plataformas, a todas as pessoas que estivessem foram das dreas permitidas ainda hoje.

Atualmente, apenas as regides da América do Norte, 2 paises da América Latina, alguns
paises da Europa e Asia-Pacifica sdo permitidas e elegiveis para ter lojas no Instagram.
Porém, o pagamento via Instagram s6 é permitido nos Estados Unidos da América.
(Supported Countries for Shops on Facebook and Instagram, 2023)

A restricdo geografica do pagamento via Instagram também pode limitar o alcance e a
eficdcia das estratégias de social commerce das empresas. Os consumidores em regides onde
0 pagamento via Instagram ndo estd disponivel ndo podem usufruir da intuitividade e
facilidade sentida pelos que tém acesso, fazendo com que ao encontrar produtos que
desejam comprar, mais tarde venham a descobrir que ndo tém a opgdo de concluir a
transacdo na plataforma (neste momento é possivel incluir /inks nos posts para redirecionar
os utilizadores para um site quando clicam neles. No entanto, para que essa informacdo seja
exibida, é necessario clicar num icone com um saco de compras). Isso pode resultar numa
experiéncia insatisfatéria e reduzir a conversdo de vendas para as empresas.

Além disso, a falta de acesso ao pagamento via Instagram pode prejudicar a competitividade
das empresas que operam em regiGes onde esta funcionalidade ndo esta disponivel.
Enguanto concorrentes em areas permitidas podem oferecer uma experiéncia de compra
mais conveniente e integrada, as empresas em regides ndo mencionadas acima podem
enfrentar obstaculos adicionais na aquisicdo e retencdo de clientes.

Para colmatar estes obstaculos, aprimorar a experiéncia dos clientes e maximizar o potencial
de conversdo, o Instagram pode considerar tornar os /inks mais visiveis ou implementar uma
abordagem mais intuitiva para incorpora-los nas postagens. Outro exemplo que pode servir
como solugdo, ja que a legislagdo em vigor na U.E. ndo permite o pagamento dentro das
redes sociais, utilizar recursos como o MB Way seriam uma troca ndo exata, mas equivalente
para combater este facto - a facilidade de pagamento por MB Way pode vir ajudar as marcas
a quebrarem barreiras de pagamento.

Em suma, embora o social commerce tenha conquistado popularidade e tenha o potencial
de transformar a maneira como compramos e vendemos online, as restricées geograficas do
pagamento e a legislacdo de prote¢do de dados representam um desafio significativo para a
expansao global dessa pratica.

Conclusao

O comércio, em todas as suas formas, tem sido um motor essencial no avangco humano,
impulsionando a economia e moldando as intera¢des sociais ao longo da histéria. Desde os
mercados antigos até ao comércio eletréonico moderno, a maneira como compramos e
vendemos evoluiu drasticamente ao longo do tempo. O social commerce surge como a mais
recente forma deste processo evolutivo, fazendo a fusdo da dinamica das redes sociais com
a conveniéncia do comércio online para criar uma experiéncia de compra Unica e envolvente.

No entanto, apesar do seu potencial e mesmo em meio a toda esta evolucdo, o social
commerce ainda enfrenta desafios significativos que limitam a sua acessibilidade e eficacia
em escala global. A restricdo geografica no pagamento é apenas um exemplo desses
obstaculos, relembrando e acentuando que mesmo num mundo cada vez mais conectado,
ainda existem barreiras que limitam o alcance e a eficacia do social commerce, isto vem
destacar a necessidade urgente de abordar questées de acessibilidade e inclusdo no
ambiente do comércio eletrénico.
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Para superar estes desafios, é essencial que empresas e organiza¢des trabalhem em conjunto
para promover a inovacdo e implementar politicas que incentivem a expansdo do social
commerce. Como referido anteriormente, a plataforma Instagram deveria repensar a forma
como os links sdo inseridos nas suas publicagdes e incorpora-los de maneira mais atraente
ao publico. Outra solugdo apontada, que poderia ser utilizada enquanto a anterior ndo fosse
implementada, seria a utilizagdo de recursos locais, como o MB Way em Portugal — que é um
recurso cada vez mais usado exatamente pelo seu nivel de intuitividade e praticidade, para
facilitar as transagoes.

Além disso, é fundamental que as empresas adotem uma abordagem centrada no cliente,
focada em compreender e atender as necessidades e expectativas dos consumidores em
todo o mundo. Isto envolve a criacdo de experiéncias de compra personalizadas e a
adaptacdo de estratégias de marketing e vendas para atender aos diversos publicos e
culturas.

Em dltima andlise, o futuro sucesso do social commerce a nivel global dependera da
capacidade da sua adaptagdo a procura em constante evolugdo dos consumidores e superar
os desafios que surgem ao longo do caminho. Com colaboragdo e inovagdo continuas, o
social commerce tem o potencial de revolucionar ainda mais a maneira como compramos e
vendemos, criando um futuro mais inclusivo, acessivel e emocionante para o comércio
eletrénico global.

Por fim, na medida em que o cendrio comercial continua a evoluir, surgem inUmeras areas
para exploracdo em futuros artigos. Desde a analise das questdes éticas e responsabilidade
social que vém causar os impedimentos mencionados acima e limitar as estratégias que
podem ser implementadas, até uma investigacdo sobre a sustentabilidade (ambiental)
associada a um mundo ligado ao imediatismo do social commerce. Estes temas ndo so
refletem as mudancas atuais no comércio, mas também apontam para direcGes futuras que
podem moldar significativamente o panorama empresarial e social.
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