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RESUMO

Esta monografia engloba duas &reas do estudo: a Comunicacdo e a Moda, e identifica os
desdobramentos do Fetichismo da Mercadoria em um estudo de caso sobre o site de e-
commerce Steal The Look. Através de analises apresentadas, sdo estudadas as teorias da moda
aplicadas ao consumo, assim como o conceito de Fetiche, Mercadoria e Valor de Karl Marx.
Por meio de publica¢Ges do objeto de estudo em questdo nas redes sociais, € analisado como a
aplicacdo estratégica do contetido online contribui para ressaltar o Fetichismo da Mercadoria
no internauta e como 0 mesmo é direcionado para uma compra facil e rapida do produto que
deseja. Verifica-se por meio de pesquisa realizada com 193 internautas que o Facebook é a
rede social que mais traz compradores para 0 site, bem como as pessoas entrevistadas
afirmam que o Steal The Look contribuiu para que elas desejassem ter o produto oferecido em

questao.
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ABSTRACT

This monograph includes two areas of study: Communication and Fashion, and identifies the
developments of the Commodity Fetishism on the e-commerce Steal The Look. Through
analysis, are studied fashion theories applied to consumption as well as the concept of Fetish,
Merchandise and Value of Karl Marx. Through publications in their social networks, it's
analyzed how the strategic application content helps to highlight the Commaodity Fetishism in
internet users and how it's directed to an easy and quick purchase of the product. Over a
survey of 193 Internet users it's verified that Facebook is the social network that brings more
buyers to the site, as well as the people interviewed claim that Steal The Look contributed to

make them desire to have the product offered in question.
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1 Introdugéo

A anélise pretende englobar duas areas do estudo: a Comunicacdo e a Moda,
procurando identificar os desdobramentos do Fetichismo da Mercadoria em um estudo de
caso sobre o site de e-commerce Steal The Look.

A proposta de realizar essa monografia deve-se ao fato de ter verificado que amigos e
conhecidos eram levados a comprar um produto oferecido pelo Steal The Look.

Ao examinar a quantidade de conteddo produzido pelo site, as primeiras perguntas que
vieram a tona foram: como um e-commerce consegue produzir um conteldo tdo poderoso a
ponto de fazer as pessoas acharem que precisam daquele produto? Como uma peca de roupa
transfere um alto status do usuario perante a sociedade? Ou, até mesmo, como a mercadoria
vendida pelo Steal The Look faz os consumidores sentirem-se mais felizes ao possuir aquele
objeto que almejaram?

Desta forma, nota-se que o0 objeto de estudo apresenta uma estratégia de marketing de
contetdo que foi vista como essencial para que milhdes de mulheres que sdo impactadas por
suas redes sociais desejassem o produto oferecido e fossem direcionadas para a compra no
site.

Assim, este trabalho pretende avaliar, a partir das midias sociais do Steal The Look, a
forma aplicada de sua produgdo de conteldo. Nosso objetivo principal é investigar se a
plataforma induz os consumidores, através do realce do Fetichismo da Mercadoria, a
desejarem ter o produto vendido no site. Como objetivos secundarios, pretende-se fazer: uma
investigacdo das teorias de comunicacdo aplicadas & moda existentes; um levantamento dos
tedricos e socidlogos que estudam o consumo e a cultura da moda; e uma analise do discurso
das midias online do caso em questéo.

Como metodologia especifica, é realizado um recorte de uma semana para a analise da
producdo de contetido do Steal The Look nas midias sociais Facebook, Instagram e Site. A
partir disso, sdo vistas postagens que tém muitas curtidas no Facebook e Instagram para
entendermos quais termos e palavras-chave do contetdo das chamadas mais levam o publico
a entrarem na plataforma.

ApoOs investigar as estratégias de comunicacdo nas redes sociais, € realizada uma
pesquisa quali-quantitativa a fim de definir qual midia mais impulsiona o publico a navegar
no site, bem como se o Steal The Look contribui para que as pessoas desejem ter o produto
vendido no e-commerce.

Como embasamento teorico, sdo utilizadas, principalmente, as teorias da comunicagdo

relacionadas a moda e consumo. Comegaremos este trabalho discorrendo sobre a teoria critica
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gue embasa 0s estudos de consumo e moda. Sdo explicitadas as teorias de Marx sobre o
Fetichismo da Mercadoria, Valor de Uso e Troca e o Capital. O estudo desses conceitos irdo
nos ajudar a entender melhor o impacto que o site tem no desejo de consumo dos internautas.

No capitulo seguinte, é visto como a moda esta presente no dia a dia de mulheres que
almejam ter algo que as torne Unicas ou, ao contrario, parecidas com modelos e celebridades
gue a midia expde como pertencentes do mundo fashion. Abrangemos também algumas
teorias da comunicagdo relacionadas ao consumo, a fim de perceber como esse tema se
expande quando o relacionamos com a cultura do "estar na moda" presente na sociedade
capitalista atual.

O penultimo capitulo trata, especificamente, do objeto de estudo, o site Steal The
Look. Nele investigamos o surgimento do negdcio, as fundadoras, como sdo suas midias e
qual a proposta do e-commerce para vender produtos. Com o objetivo de entender como o
negocio convence mulheres a precisarem do produto oferecido, é realizada uma analise das
palavras usadas nas redes sociais, assim como nas matérias disponibilizadas no e-commerce.

Por fim, no Gltimo capitulo, sdo analisados os resultados da pesquisa quanti-qualitativa
aplicada a amostragem da bola de neve. Sendo assim, serdo verificados, por meio de uma
pesquisa com 193 internautas, como o publico atingido pelo site STL reage aos posts e
interacOes que a midia propde.

O que serad visto € se o publico impactado é influenciado pelo Fetichismo da
Mercadoria e se o0 desejo pelo produto é desenvolvido por meio do discurso e titulos que sdo
empregados nas redes sociais do Steal The Look.

Assim, chegaremos a conclusdo de se o site € um propulsor de vendas online devido
ao seu conteudo estratégico baseado na estimulacdo de desejos que induzem a compra de

produtos massificados pela midia e classificados como "tendéncia".
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2 O Fetichismo da Mercadoria

Ao longo deste trabalho de conclusdo de curso, deparamo-nos com a teoria critica, e
essa se tornou o ponto chave para a analise. O motivo de escolha foi, principalmente, o tema
do trabalho, que fala sobre o "Fetichismo da Mercadoria”, cujo criador foi Karl Marx. Assim,
sera a teoria aplicada ao longo da monografia.

A teoria critica embasa seus estudos na premissa de que a produgdo de midia € o
principal fator da era capitalista e esta constantemente presente na sociedade. Wolf (1995)
traz isso explicito em seu livro: [...] parte do pressuposto das teorias marxistas e investiga a
producdo midiatica como tipico produto da era capitalista (WOLF, 1995 p.82-92).

Segundo Wolf (1995), as pessoas deixam-se influenciar pela midia e consomem o
produto sem questionar. Pensar sobre o produto ja ndo seria mais necessario, o produto
pensaria pela propria pessoa.

Assim, a conclusdo € de que essa teoria € a que mais se adequa ao objeto de estudo
dessa monografia, pois, tomando como ponto de partida a moda, que possui um papel
fundamental de ditar regras e de persuadir as pessoas, essa também "pensaria pelo individuo"
e isso seria decorrente do fetiche.

Foi estudada também a Teoria Empirica de Campo ou Teoria dos Efeitos Limitados,
gue basicamente diz que existe uma influéncia produzida pela midia nas pessoas e, ainda
mais, ela ndo s6 influéncia o habito dessas pessoas, mas também as relagdes sociais em geral.

Nas palavras de Wolf:

[...] a midia é apenas mais um instrumento de persuasdo na vida social, uma vez que
é apenas parte desta. [...] o alcance das mensagens midiaticas depende do contexto
social em que estdo inseridas, ficando sujeitos aos demais processos comunicativos
que se encontram presentes na vida social. Neste caso, os filtros individuais pelos
quais as mensagens passam seriam de origem muito mais social do que psicolégica.
(WOLF, 1995, p.46-51).

Entretanto, como a teoria evidencia, as mensagens passadas pela midia dependem
muito do contexto em que as pessoas estdo inseridas e, além disso, seriam "muito mais de
origem social do que psicologica”. Ou seja, das relagdes das pessoas com as midias do que
realmente algo que elas mesmas produzem ou pensam, e ndo se encaixariam nesta analise,
uma vez que o foco aqui é explorar o efeito do desejo nas pessoas e como esse domina o ser
muito mais do que é dominado. Assim, a midia nesse momento ndo dependeria do contexto
social inserido, mas sim do modelo capitalista que faz parte da sociedade.

Para entender o termo "Fetichismo da Mercadoria" que é tema deste trabalho,
precisamos primeiro entender o que é valor de mercadoria, pois é esse valor que define

posteriormente como o fetichismo é desenvolvido.
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Assim, quando refletimos sobre o valor de troca de uma mercadoria, queremos dizer o
gue pode substituir aguele objeto por outra coisa que tenha 0 mesmo valor que ele. Mas isso
nos faz pensar em como é definido esse valor que uma mercadoria tem para poder ser trocada
por outra de determinado valor igual.

Para se produzir uma mercadoria, tem-se que investir nela uma determinada hora de
trabalho social. A diferenca que esta mercadoria vai possuir de um produto estd diretamente
relacionada a forma de trabalho em que ela é criada.

Quando ¢ criado algo para uso préprio e pessoal, chama-se produto. Quando é para
algo que satisfaca a necessidade de alguém, torna-se uma mercadoria. Essa, provém de um
trabalho que foi realizado a partir de um sistema de divisdo de trabalho que faz parte da
sociedade.

Assim, segundo Marx (1996), é adquirido um valor pela mercadoria a partir do
momento em que ela demandou quantidades maiores ou menores de trabalho. Definem-se
"menores” e "maiores” pela quantidade de horas que aquela mercadoria precisou para ser
feita.

Ou seja, o valor de uma mercadoria esta para o valor de outra mercadoria de troca
assim como a quantidade de horas de uma esta pela quantidade de horas necesséria que a
outra demandou para ser construida.

A mercadoria foi desenvolvida em seu principio para ser um objeto que satisfaca as
necessidades humanas, para facilitar o dia a dia das pessoas. Mas, ao longo do tempo, foi lhe
atribuido um valor de uso, que seria a utilidade que aquilo tem para o individuo. O valor de
uso é concretizado apenas na hora do usufruto ou consumo da mercadoria.

Segundo Marx (1996, p.18), “desde que os homens trabalham uns para os outros,
independentemente da forma como o fazem, o seu trabalho adquire também uma forma
social”. Podemos entdo dizer, que é dessa forma social de atribui¢cdo de valor de troca que
surge o fetichismo da mercadoria.

O autor ainda analisa o proprio fetichismo como algo intrigante que o processo das
relacdes de trabalho desvenda no capitalismo.

Nos Grundrisse, esbocos de Karl Marx antes de O Capital, o autor fala sobre o
materialismo dos economistas, considerando-o "tosco" por atribuir a um objeto ou mercadoria
qualidades de relacGes sociais (MARX, 2011).

Podemos pensar nessas relagdes sociais como alguns desejos e sentimentos que
vivemos no nosso dia a dia, como gostar de alguém, ter uma reacdo a algo, sentir vontades,

raiva, se comportar de tal maneira. Seria como se passassemos algo que sentimos para algo
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inanimado, um objeto que ganha um sentido para aquela pessoa a partir da experiéncia que ele
transfere para o individuo.

Parece entdo, segundo o autor, que é "um fetichismo que atribui as coisas relagdes
sociais como determinacdes que lhe sdo imanentes e, assim, as mistifica" (MARX, 2011, p.
575).

Fetichismo da Mercadoria seria a decorréncia entdo, de sermos dominados por um
objeto a partir do momento em que atribuimos um sentido pessoal a ele, transformando-o0 em
algo importante. No processo de compra do material, € como se fosse adicionado um poder
extra a esse objeto que trouxesse o status de ser visto e lembrado para quem o obtém.

No comeco, a mercadoria é apenas um objeto do processo de escala de producgéo, que
ainda é dominada pela pessoa que a produz, do trabalhador. Depois, quando ¢ algo que ganha
valor de utilidade, é vendida, e os valores se invertem, pois o produtor passa a ser o
consumidor dominado pelo desejo de ter aguela mercadoria para si.

Karl Marx ainda afirma “é, portanto, apenas o enigma do fetiche da mercadoria,
tornado visivel e ofuscante” (Marx, 1996, p. 217).

Segundo o autor:

[...] os produtos da cabeca humana parecem dotados de vida prdpria relacionando-
Se uns com os outros e com 0s homens em figuras autbnomas. Assim se passa no
mundo das mercadorias com os produtos da mo humana. [...] Isto eu chamo de
fetichismo, que adere aos produtos do trabalho tdo logo eles sdo produzidos como
mercadorias, e que é inseparavel, portanto, da producdo de mercadorias (Marx,
2006, p. 69-70).

Além disso, o fetiche nos possibilita manter relagdes pessoais de interesse e poder
sobre as outras pessoas. O fato de uma pessoa ter uma blusa de tal marca famosa e outra ndo
ter - e querer ter - € um exemplo disso.

Isso nos faz pensar sobre o proprio dinheiro gasto nesses objetos de fetiche, no caso,
nos "objetos da moda”. A relacdo que as pessoas tém com a compra vai muito além da
simples troca de dinheiro, da mercadoria em si.

O que estd em jogo nesse momento de compra € o valor de uso ou o valor
"sentimental” daquele objeto. N&o € algo que podemos tocar, nada material, e sim impalpavel.
Algo que esta apenas na importancia que aquilo tem para nos. Esse fetiche impalpavel que
permite que o capital continue circulando e o0 mercado lucrando.

As pessoas hoje estdo sempre sujeitas a serem influenciadas e a deixar-se levar pelos
desejos que a moda dita na sociedade. Assim, caso isso aconteca, tentardo mudar a forma de
se vestir para formas pré-estabelecidas pelas classes, seguindo modelos de celebridades ou

pessoas importantes e esquecendo do valor de uso que 0s objetos possuiam antes de ser
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tendéncia.

Netto e Braz (2006) dao uma outra visdo sobre o fetichismo. Para eles, acontece em
razdo da producdo mercantil ndo ressaltar a relacdo social do trabalho. Segundo os autores,
quando a producdo mercantil tem o objetivo de produzir as mercadorias, é necessario que
exista a diviséo do trabalho. Na relagdo de trabalho, cada um tem um papel de fazer parte da
mercadoria, sendo assim, um trabalho privado. Quando existe uma jungdo de forcas totais,
seria entdo, o trabalho da sociedade e, assim, ocasionaria na interligacdo de todos os
produtores.

Para Debord (1997), existe um fetiche das relagdes que exige da sociedade uma
necessidade de espetacularizacdo. Esse espetaculo seria representado pelas relagGes de
consumo da sociedade capitalista que se originaram a partir da relacdo de valor produzidas
pelo trabalho social.

Para o usuario, a realizagdo da mercadoria e a forca de trabalho aplicada nela ndo
interessa, na verdade, o que importa mesmo é o produto final que sera utilizado, negando
assim, as etapas de diviséo e produgéo do trabalho.

Com o0 aumento do consumo na atualidade, a circulacdo de mercadoria se tornou algo
muito natural no dia a dia das pessoas. A sociedade, a partir de uma influéncia capitalista,
passa a consumir mais e mais a partir do desejo de necessidade que vem aumentando nas
pessoas. Tudo precisa se tornar um espetaculo, para ser atribuido um status aos objetos e
mercadorias utilizadas pelo ser humano.

Em Micropoliticas - Cartografias do Desejo, Guattari ¢ Rolnik (1986) falam muito
sobre a influéncia desses desejos e propriamente de uma subjetividade capitalistica vista no
dia a dia.

Basicamente, o que eles defendem é que ha uma “producdo de subjetividade
capitalistica”, que se resumiria em modos de pensar, sentir e agir. Seriam formas de
producbes que criam individuos serializados e padronizados de acordo com sistemas
hierarquicos dominantes. Esses processos seriam contrarios ao modo de construir algo unico,
sensivel, que produzam uma "subjetividade singular".

Segundo os autores:

[...] vemo-nos solicitados o tempo todo e de todos os lados a investir a poderosa
fabrica de subjetividade serializada, produtora destes homens que somos, reduzidos
a condigdo de suporte de valor, - e isso até (e sobretudo) quando ocupamos 0s
lugares mais prestigiados na hierarquia dos valores. Tudo leva a esse tipo de
economia. Muitas vezes ndo ha outra saida. E que quando na desmontagem,
perplexos e desparametrados, nos fragilizamos, a tendéncia é adotar posicOes
meramente defensivas. [...] Tornamo-nos assim - muitas vezes em dissonancia com
nossa consciéncia - produtores de algumas sequéncias da linha de montagem do
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desejo (GUATTARI & ROLNIK, 1986, p. 12).

Podemos pensar entdo como, a todo momento, o conceito de consumo, fetiche e moda
sdo insepardveis em um mundo onde a comunicagdo como linguagem se torna uma
ferramenta estratégica essencial para a venda de produtos de desejo para pessoas.

Alguns caminhos possiveis a serem considerados nesta analise sdo pelos estudos da
vida propriamente para 0 consumo, a transformacao das pessoas em mercadorias, a moda e o
papel das pessoas de estarem atualizadas, conectadas as tendéncias, serem notadas e
invejadas.

O espetaculo estd presente na sociedade de consumo, sendo este, algo que nos faz
sentir parte de um todo, de um processo de capitalismo, onde h& diferencas de classes
percebidas pelo que cada pessoa mostra ter a mais do que o outro, ou que adquire com intuito
de espetacularizacéo.

O publico que consome moda possui uma tendéncia a querer o que se torna "viral"
quando sai das passarelas, almejam uma pega de roupa porque ela foi usada por uma
celebridade, criada por um "fashionista" famoso e vista sendo usada por uma figura publica
de destaque.

Um sentido de felicidade foi atribuido ao ato de compra devido ao status que aquela
compra traz para quem a adquire. Assim, para um pessoa se considerar feliz, ela tem que
poder comprar objetos que as satisfagam e tragam status.

Hoje em dia, impulsionadas pela necessidade das pessoas de obterem cada vez mais
mercadorias de espetacularizacdo e fetiche, o0 mercado vem regendo sua producéo a partir da
demanda por itens de desejo do individuo. Essa demanda parte do pressuposto de que as
pessoas sO atingirdo determinado status se tiverem o objeto que as passam uma imagem de
classe alta.

Como consequéncia das pessoas gquererem aparecer nas paginas de jornais e revistas
do mundo inteiro, serem percebidos, invejados, falados e, principalmente, desejados, vemos
por outro lado, da mesma forma, objetos de fetiche como acessérios e roupas da moda
ganharem um valor de uso fetichizado. O que todos querem é ser notados, populares, fora dos
padrdes normais.

N&o existe mais a relacdo entre usuério e o prazer de adquirir determinado produto.
Adquire-se nomes e marcas, em troca do prazer individual de ter aquele objeto.

O sistema capitalista tenta manipular a sociedade, a partir da publicidade e do
marketing, para que seja ressaltado em nos o desejo de consumo, € atribuido a estes objetos

um valor de felicidade na vida do comprador, ressaltando a importancia de consumir como
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algo necessario a ser feito por todos.

A sociedade de hoje define o espetaculo como algo que tem o fetiche reproduzido em
imagens da publicidade, onde as mercadorias ndo séo mais uma relacao do trabalho, mas sim,
objetos de necessidade para o consumidor. Agora, ndo existe mais relagdes entre individuos, e
sim relagdes com produtos que consumimos. A verdade é que o sistema capitalista que rege a
sociedade atual nos torna escravos de um processo de producdo. Somos cada vez mais
impulsionados a trabalhar para contermos nossa necessidade de consumo que, por sua vez,
ndo acaba perante uma sociedade que demanda mais desejos por produtos.

Além de dependermos desse processo de producdo, estamos constantemente seguindo
regras de um sistema que nos pede mais dinheiro, mais horas de trabalho, mais gastos e mais
exclusividade.

As pessoas sO querem mais e mais, ndo querem saber do que ja tem, elas desejam o
gue ndo tem e o que o outro tem. No fim, quanto mais se consome, mais se fabrica, e essa
sociedade capitalista s cresce, criando nas pessoas uma falsa ideia do que é necessario ou
nédo para suas vidas.

Chegamos a um ponto em que a cultura de massa nos faz querer fazer parte de uma
coletividade de status. Essa coletividade seria produzida por um sistema de subjetividade
capitalistico explicitado anteriormente.

Assim, Guattari e Rolnik (1986) relacionaram essa coletividade como pertencente a
um sistema de submisséo, onde queremos tanto algo, que nos tornamos submissos a isso.

Por estarmos inconscientemente em uma sociedade padronizada, isso ja é normal, pois
inserimos no objeto algo que fantasiamos e desejamos, fazendo-o adquirir assim um
sentimento e poder criador por nés. Em Micropoliticas - Cartografias do Desejo, 0s autores

ressaltam:

[...] produz, exatamente, individuos; individuos normalizados, articulados uns aos
outros segundo sistemas hierdrquicos, sistemas de valores, sistemas de submissédo -
ndo sistemas de submisséo visiveis e explicitos, como na etologia animal, ou como
nas sociedades arcaicas ou pré-capitalistas, mas sistemas de submissdo muito mais
dissimulados. [...] o que h& é simplesmente uma producéo de subjetividade que se
pode encontrar em todos os niveis da producdo e do consumo. Ndo somente uma
producédo de subjetividade individualizada - subjetividade dos individuos - mas uma
producdo de subjetividade social, uma producdo de subjetividade que se pode
encontrar em todos os niveis da producdo e do consumo. [...] A meu ver, essa
grande fabrica, essa grande méaquina capitalistica produz inclusive aquilo que
acontece conosco quando sonhamos, quando devaneamos, quando fantasiamos,
quando nos apaixonamos (GUATTARI & ROLNIK, 1986, p. 16).
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3 Fetiche, Moda e Midias

No capitulo anterior desta monografia, abordamos o significado do fetiche como
propagador do consumo de objetos, principalmente os da moda.

Neste capitulo iremos nos aprofundar no termo "Moda" tentando definir o que é,
utilizando tedricos estudiosos desse assunto e correlacionando-o com o consumo desenfreado
de roupas e objetos da moda.

Ainda investigaremos como a moda se reproduz na sociedade em forma de espetaculo
e midia, trazendo um sentido de status para o individuo que a consome.

Para entender o que, de fato, faz moda e fetiche se interligarem, precisamos entender o
significado de moda, ou seja, como ela surgiu, para depois nos aprofundarmos no
relacionamento desta com o desejo de compra do consumidor.

O termo Moda, que vem de modus, mode ou fashion, surgiu como um simbolo de
diferenciacdo de género e de niveis sociais.

Barnard (2003), estudioso do assunto e autor de "Moda e Comunicagédo”, definiu

exatamente essa diferenciagdo que a moda produz:

"[...] a moda é um produto de uma sociedade com mais de uma classe no seu
interior, e onde o movimento ascendente entre classes é tdo possivel quanto
desejavel. Parece entdo que, logo que uma sociedade desse tipo exista, tdo logo haja
uma moderna sociedade capitalista, existe moda. Conseqiientemente, a moda surge,
quase por definicdo, desse género de organizacdo socioecondmica [...]"
(BARNARD, 2003, p.38).

Ao longo da historia, a moda passou por diversos momentos marcantes: 0 nhascimento
da Channel, alta referéncia de moda classica e simples; Dior, revolucionando o olhar pela
moda; Yves Saint Laurent, com o prét-a-porter, uma forma de viabilizar a moda com roupas
de qualidade e pregos coerentes para todas as classes. Vivemos agora a época do Fast
Fashion, onde as marcas oferecem ao consumidor as ultimas tendéncias da moda em um curto
tempo e com precos baixos através da producdo rapida de roupas. Para Etcoff (1999, p. 242),
a moda é como “uma forma de arte, um sinalizador de status, e uma demonstracdo de
atitude”.

Essa rapidez na circulacdo de tendéncias acaba por agucar os sentidos mais Unicos do
consumidor em busca do individualismo. O desejo de ter uma roupa gque nos caracterize e
defina permite criar uma identidade propria, identidade essa que move a sociedade capitalista
a produzir todos os dias roupas que nos diferenciem e aproximem uns dos outros, seja por
gosto, estilo ou status.

Lipovetsky (1989) definiu a moda como: "acompanhada de efeitos ambiguos™ e diz

que é "preciso ser como 0s outros e ndo inteiramente como eles, é preciso seguir a corrente e
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significar um gosto particular”. Exatamente o que a moda quer que fagamos, que a gente siga
a tendéncia que ela rege, mas que também nos apropriemos de uma identidade Unica.

Lipovetsky complementa:

o individualismo na moda é a possibilidade reconhecida & unidade individual [...] de
ter poder de iniciativa e de transformacdo, de mudar a ordem existente, de apropriar-
se em pessoa do mérito das novidades ou, mais modestamente, de introduzir
elementos de detalhe do seu gosto préprio (LIPOVETSKY, 1989, p.47).

A moda muda e se adapta de acordo com época, estilo e identidade, fazendo parte das
diferentes fases de um individuo que se transforma.

Atualmente, com o vasto fluxo de informagdes sobre moda que circulam em blogs,
Facebook, Instagram e sites, acabamos nos deixando influenciar por referéncias que
encontramos nesses veiculos de comunicago.

Assim, consciente ou inconscientemente, seguimos padrdes que conhecemos, como 0
da blogueira famosa, ou da apresentadora de TV, da celebridade que estava em Paris, enfim, é
uma forma de nos diferenciarmos sendo parecidos com modelos que conhecemos.

Calabresi (2004) faz uma relacdo interessante sobre essa cOpia a partir de algo da
midia:

[...] esta identificacdo que existe entre pessoas desconhecidas e pertencentes as
midias favorece a copia, nem sempre feita por completa, mas em partes especificas
do individuo a ser copiado (desde que o copiador se sinta parecido ou préximo a
cépia/original, naquele detalhe). Esta aglomeracdo de partes faz com que a
identidade do individuo torne-se mosaica, pois ele serd “pedacos de outros corpos e
ndo mais um dnico corpo. (CALABRESI, 2004. p. 126).

Severo (2009), diz que o consumidor de moda é sempre motivado a comprar pelo

desejo de "estar na moda":

decisBes de compra de um consumidor de moda sdo, segundo Solomon (2002),
quase sempre motivadas por seu desejo de “estar na moda”; por fatores psicolégicos
que incluem a uniformidade, a busca de variedade, a criatividade pessoal e a atracéo
sexual. Socialmente, o “desejo” de nos identificarmos com individuos ou grupos
desejaveis (Simmel, 2008) é a motivacdo primeira de nossas compras ou atividades
(SOLOMON apud SEVERO, 2009, p.11).

Ou seja, esse desejo de sermos parecidos com grupos que admiramos, ou modelos que
vemos pela midia, nos faz disseminar um Fetichismo da Mercadoria e, consequentemente,
procura por copia ou modelo. Ambiguamente, esse mesmo Fetichismo nos faz querer
"comprar moda" para nos tornamos unicos e diferentes dos outros.

Ainda sobre essa ambiguidade, Michetti (2006) citando Simmel (1998) verifica que

uma das caracteristicas da moda ressaltada por Simmel é que o:

[...] autor radica no fato de que, para a maioria, 'ela ndo passa de um vir-a-ser', de
uma busca incessante e quase sempre malograda. Em virtude disso surgiria a
satisfacdo do individuo consumidor de moda: ela o valorizaria como especial e, ao
mesmo tempo, o colocaria em conformidade com a multiddo, da qual quer se
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diferenciar e na qual quer se integrar. Sua esséncia estaria, entdo, na procura do
estabelecimento do compromisso entre os dois tragos psicolégicos, a saber, entre a
tendéncia a integracdo social e a tendéncia & distingdo individual. A partir da
conjuncédo entre sociologia e psicologia, Simmel afirma que a moda é 'a arena dos
individuos', mas estes ndo seriam autbnomos, pois, a0 mesmo tempo em que sua
auto-estima pediria distincdo social, eles necessitariam de aprovagdo social
(SIMMEL apud MICHETTI, 2006, p. 22).

No préximo tépico, abordaremos as diferentes faces da moda por perspectivas tedricas
de varios estudiosos diferentes. Estaremos abrangendo o maximo possivel o significado desse

termo para podermos entender o tema estudado nesta monografia.

3.1 Teobricos da Moda

Um dos principais estudiosos da moda, e pelo qual iniciamos esse topico, é Rolland
Barthes. Ndo podia deixar de falar da teoria do semiélogo francés, um dos mais renomados e
conhecidos quando se trata de definir moda.

Barthes foi o primeiro a considerar a moda como um verdadeiro sistema, cheio de
significados. O autor se baseia genuinamente na moda gque vemos em revistas conhecidas,
para ele a moda é uma linguagem cheia de significagdes, signos, sentidos.

Michetti (2006) afirma que Barthes:

ndo negligencia as “objetividades” em sua interpretagdo sobre o tema. Ao contrario,
ele compreende a construcdo de significacdes pela moda como algo de fundo
econdmico: a moda interpde entre 0s objetos e 0s consumidores um sentido para
motivar 0 consumo em um ritmo mais acelerado do que o conferido pelo tempo de
desgaste dos produtos. Ela repousaria sobre uma disparidade entre as consciéncias
dos consumidores e dos produtores. A producdo de sentido e do discurso sobre a
moda motivaria as pessoas a consumi-la (MICHETTI, 2006, p. 27).

O que podemos entender do livro de Barthes, o Sistema da Moda, é que ele é uma
critica a cultura estabelecida pela sociedade. Barthes vé a moda como algo que € pertencente a
um mundo de significagdes construida por ela mesma e para todos n6s. O autor também
analisa que a moda possui influéncia em um mundo exterior e mais real, como na producéo
capitalista.

Em sua tese A Logica Social da Moda, Michetti (2006) também apresenta a linha
tedrica em que o sociologo Pierre Bourdieu investiga a distin¢éo e insere ai a moda.

Segundo ela, o autor pretende:

[...] estabelecer uma complexificacdo do marxismo ao sugerir que a dominagéo ndo
advém apenas da posse de capital econdmico, mas da distingdo trazida pela
incorporacdo dos capitais cientifico, cultural e simbélico nos hébitos individuais,
nos gostos e nos estilos de vida, isto €, no “conjunto de disposi¢Bes adquiridas”
conforme a posicdo dos individuos nos diversos campos que constituiriam a
sociedade. O pensador francés considera a moda como um desses campos nos quais
os individuos e classes competem por distingdo e reconhecimento social. Ela seria
um “bem simbélico” que caracterizaria um “modelo valido para todos os consumos



23

simbdlicos”. Seria ainda uma modalidade de consumo cultural, na medida em que
envolve o consumo de signos e imagens. Explicita-se, assim, a existéncia de
relacBes entre moda e cultura: além de se constituir como parte da esfera simbdlico-
cultural das sociedades contemporéneas, a moda seria integrante da cultura na
medida em que possui implicacbes na configuracdo social do gosto estético
(BOURDIEU apud MICHETTI, 2006, p. 43).

Finalmente chegamos até Lipovetsky, que contradiz Bourdieu e outros filésofos a
propor uma nova teoria sobre a moda. Para o autor, a moda é um acontecimento novo, de um
mundo capitalista e sua principal carateristica ndo seria definida pela individualizacdo das
pessoas, mas sim pelos significados e valores da atual sociedade, rompendo com o velho e
celebrando o novo, o Unico.

Michetti ressalta a conclusdo de Lipovetsky de que "a alienacdo ndo seria mais uma
categoria explicativa do fenbmeno, nem tampouco a ideologia. Esta seria o reino da ortodoxia
e a moda seria marcada por variacGes e pela primazia do individuo sobre a doutrina."
(LIPOVETSKY apud MICHETTI, 2006, p. 51).

Para Michetti (2006), na moda teorizada por Wolfgang Haug:

o valor de uso surge como funcdo de venda autbnoma, como pretexto para a
compra, ou seja, para a realizacdo do capital. Para o autor, é essa autonomizacéo do
valor de troca permitida pelo advento do dinheiro que torna possivel a utilizagdo do
elemento estético como forma de valorizagdo do capital. A aparéncia exagerada do
valor de uso geraria a valorizacdo e a realizagdo do valor de troca, fim ultimo da
estética da mercadoria para Haug. Ele afirma que “da perspectiva do valor de troca o
valor de uso é apenas uma isca”. Nesse sentido, a moda seria a “promessa estética
do valor de uso” em sua forma pura (HAUG apud MICHETTI, 2006, p. 57).

Segundo Haug, o interesse capitalista é que rege toda uma sociedade movida por
necessidades e interesses. O modo como se vestem, cuidam da beleza e o que consomem faz

parte do sistema capitalista. Ele diz:

O que as pessoas precisam, consomem e utilizam; onde elas moram, se movimentam
e satisfazem suas necessidades; como organizam a sua vida, se instalam, se vestem,
se embelezam, véem beleza nas outras e as desejam: a totalidade das coisas, dos
terrenos e das pessoas é dominada, explorada e configurada pelo interesse capitalista
(HAUG, 1997, p.193/4).

Ao finalizar um pouco o pensamento de diversos filésofos que estudaram o campo da
moda, vemos que todos eles possuem diferencas e semelhancas entre si. Fica claro que moda
€ um conjunto de significados que regem diferentes tipos de reacdes inerentes ao ser humano.

Tendo isso dito, percebemos que os autores concordam que junto do significado da
moda existe um status, valor de uso, seja ele para a pessoa usufruir do objeto como moda seja

para ela transparecer uma classe social.
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A definicdo de moda ultrapassa os sentidos capitalistas, ela promove um sentido de
identidade e sobrepde as barreiras entre 0 que é posto como modelo; na verdade, ela é
produzida por modelos de identidade. Sejam eles para imitar ou sejam para diferenciar.

Por fim, a moda faz parte de um processo de consumo. Consumo ndo sO de
mercadorias, mas consumo de cultura, de identidade e, acima de tudo, de significados no setor
da moda.

No préximo capitulo o objeto de estudo sera analisado e inserido no método do Estudo
de Caso. O objeto sera o site de moda e e-commerce Steal The Look.

Esse método foi escolhido porque é o que mais se encaixa com a andlise critica das
estratégias de marketing, propriamente a analise do discurso do site Steal The Look, sendo
este Ultimo, foco de comparacdo com as teorias criticas de Karl Marx, com énfase no
fetichismo da mercadoria.

O Estudo do Caso sera feito a partir de observagdes do discurso por um periodo de
uma semana nas redes sociais Instagram, Facebook e Snapchat do site STL e tera como foco
a linguagem que o negdcio aplica em suas redes.

As investigacdes giram em torno de como esse conteudo se conecta nas midias e como
é sua distribuicdo. O objetivo é chegar ao ponto de encontrar uma resposta de como esse
discurso pelas redes influencia diretamente no desejo das mulheres que visitam o site em

querer consumir aquele objeto/produto/mercadoria.
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4 O caso Steal The Look

Neste capitulo da analise, falaremos sobre 0 objeto de estudo - o site Steal The Look -
gue € um case de marketing do discurso da moda que a midia expde como necessario para
nossa realizacdo pessoal.

A criagdo do site Steal The Look foi idealizada pela Editora Fashion Catharina
Dieterich e por Manuela Bordasch, sendo a Gltima Diretora de Marketing do negécio.

O Steal The Look define-se como uma "plataforma de moda e beleza lider em
conteldo compravel no Brasil, com mais de 2 milhdes de visitas mensais, que informa
mulheres que almejam expressar sua personalidade através de moda acessivel e democratica™
(site Steal The Look).

O site tem o intuito de mostrar as téndencias da moda na contemporaneidade,
apresentando roupas ou "looks™" prontos e completos. A intencdo é oferecer dicas de roupas
parecidas com as que figuras publicas utilizam e levar o consumidor, através de um link, para
um outro site e-commerce gque venda o modelo parecido em questao.

Segundo Lipovetsky (2010, p.16), “as ferramentas informaticas tornam possiveis uma
comunicagdo em tempo real, criando um sentimento de simultaneidade e de imediatismo que
transcende as barreiras de tempo e espago”.

Isso nos remete a uma das premissas do Steal The Look, que se propde a estar sempre
"inspirando e informando mulheres que almejam expressar sua personalidade, através de uma
moda acessivel" (STEAL THE LOOK). Personalidade e inspiragdo essas que vém dos modelos
de roupa das passarelas e celebridades que s@o expostos no site como um canal de venda.

Os looks do STL s&o de marcas conhecidas que possuem uma peca de roupa parecida
com a das celebridades, se no a mesma. E uma forma das mulheres que frequentam o site
expressarem 0s seus desejos de estarem, efetivamente, na moda. Seja essa para imitar um
estilo de vida que almejam ou expressar um desejo profundo de ser Unica.

Atualmente, as redes sociais viraram um grande impulsionador de vendas e-
commerce, ou seja, vendas pela internet em loja virtual. Sites como o Steal The Look, que
promove uma compra inteligente vendendo looks ja montados, véem ai uma grande
oportunidade de fazerem propaganda de seus negdcios e impulsionarem suas vendas.

O objeto de estudo utiliza muito o Instagram para promover as vendas de seu site.
Com o avanco da tecnologia, tanto pelas midias sociais como para a venda de mercadoria, as
pessoas podem consumir em tempo real, online.

Essa analise foca nas opinides que as consumidoras da plataforma tém sobre o

consumo, além de como elas sdo impactadas pelo fetiche da mercadoria que o Steal The Look



26

realca a partir de uma linguagem que propde a compra de produtos em seu e-commerce.
A presenca da moda na TV, nas bancas, nos blogs, videos e, principalmente nas redes,
como o Steal The Look, é que ditam o que estd e ndo estd na moda para esse publico que

desenvolve o fetiche por algum objeto.

4.1 Instagram

Sendo uma das maiores midias sociais da atualidade, o Instagram é um aplicativo
gratis, disponivel para Android e 10S, que permite ao usuario tirar uma foto, aplicar um filtro
na imagem, editar - luz, cor, nitidez, etc - e depois compartilha-la no feed de fotos com os
amigos que também usam o Instagram. Assim como se pode publicar fotos, também é
possivel visualizar fotos de outros amigos ou famosos que tenham um perfil no aplicativo.

A conta do Steal The Look no Instagram possui mais de 180 mil seguidores (20 de
Junho de 2016) e quase 6 mil fotos publicadas. Eles utilizam hashtags proprias que sdo
direcionadas para mencionar seu perfil, como a #LokaDoDia e #StealTheLook.

A estratégia funciona da seguinte maneira: quando um perfil possui grande
visibilidade e quer interagir com o publico, ele cria algumas hashtags que podem ser
mencionadas pelo publico que visualiza a pagina. Por exemplo, quando uma pessoa que
acompanha o STL quer mostrar que comprou uma roupa pelo site deles ou uma roupa da
moda que esta usando no dia, ela tira uma foto do "look" e escreve na op¢do de comentar da
foto as hashtags #LokaDoDia (se referindo a palavra "Look™ e mesclando com a palavra
"Louca"). A plataforma também utiliza a hashtag #StealTheLook, para se referir ao perfil do
negaocio.

A palavra "Loka" foi criada pelas co-fundadoras Manuela e Catharina ao longo dos
videos disponibilizados no Snapchat e Instagram. E uma maneira de criar um marketing de

relacionamento pelo perfil.
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Na figura 1, a pagina do perfil Steal The Look no Instagram. O perfil pode ser

encontrado na busca do Instagram com o nome de usuario @stealthelook.

< stealthelook

5919 180k 948

e | i

STEAL THE LOOK

The Look Stealers Official Instagram! Acesse
0 site para roubar os melhores looks e muito,
muito mais. 3 StealTheLook &
youtube.com/StealThelLook
www.stealthelook.com.br

FIGURA 1 - Perfil Steal The Look no Instagram
Fonte: Instagram Steal The Look (@stealthelook)

Na figura 2, a mengdo da hashtag #LokaDoDia no proprio perfil e a estratégia de
conseguir mais seguidores da outra rede social em que possuem conta, 0 Snapchat. Aparece

na foto uma das co-fundadoras do site, Catharina Dieterich.

T stealthelook
3@5 L +/ SEGUINDO

@ 768 curtidas

stealthelook Ja viu as #LokaDoDia de hoje?
Entdo corre pro Snap que ta demais! &
stealthelook

FIGURA 2 — Catharina Dieterich e a mengéo da hashtag #LokaDoDia
Fonte: Instagram Steal The Look (@stealthelook)
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Na figura 3, uma seguidora do perfil do STL usando a hashtag em seu perfil pessoal e

mostrando pela foto o seu #LokaDoDia, ou seja, "look™ do dia, a roupa que usa.

&= #LOKADODIA

% rayssavignoli
B IR

® 106 curtidas

rayssavignoli “Loka do dia” com o macacdo
i

hei da mamae! &

FIGURA 3 — Seguidora do perfil usando a hashtag #LokaDoDia
Fonte: Instagram Steal The Look (@stealthelook)

Outra forma de estratégia de marketing empregada pelo STL é a producdo de
contetdo na rede social Snapchat, mencionada acima. Para chamar seguidores a entrarem na
rede, o Steal The Look publica postagens que convidam o usuario para adiciona-los no "snap"
e coloca como foto do perfil do Instagram o simbolo do Snapchat Steal The Look. Com isso,
eles acabam conectando uma midia com outra. Por exemplo, no Snapchat do STL, eles fazem
0 mesmo esquema, realizam videos colocando o link para o YouTube do negdcio na tela do

aplicativo.

4.2 Snapchat

O Snapchat também é um aplicativo gratuito, disponivel para Android e 10S, que
permite aos usuarios trocarem fotos e videos. O diferencial deste aplicativo em relagdo aos
outros é que esse permite que voceé tire uma foto e mande para outro usuario que podera vé-la
por, no maximo, dez segundos. Quem envia determina quantos segundo (até dez) a sua foto
ou video vai estar disponivel para a pessoa a quem enviou. O aplicativo ainda oferece varios
filtros de fotos e videos, assim como a localizacdo do usuério. Se, por acaso, a pessoa que
receber a foto der um printscreen na imagem, ou seja, tirar uma foto da tela do celular, quem

enviou a imagem recebe uma notificagdo do printscreen.
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Na figura 4, uma ex-colaboradora do STL, Luisa Fleury, mostrando o #LokaDoDia

dela no escritério do Steal The Look em S&o Paulo.

FIGURA 4 — Ex-colaboradora do STL Luisa Fleury
Fonte: Snapchat Steal The Look

Na figura 5 aparece no video do "snap" uma das co-fundadoras do site, Catharina
Dieterich. A filmagem mostra o que acontece no escritdrio, a pausa do dia para brincadeiras €
registrada.

FIGURA 5 - Video do Snapchat com co-fundadora Catharina Dieterich
Fonte: Snapchat Steal The Look
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Na figura 6, outra co-fundadora do Steal The Look, Manuela Bordasch, pedindo para os

seguidores da rede social olharem o novo video disponivel no canal do YouTube delas.

FIGURA 6 — Video do Snapchat com co-fundadora Manuela Bordasch
Fonte: Snapchat Steal The Look

4.3 YouTube

O YouTube € um site de compartilhamento de videos enviados pelos usuérios através
da internet. A ideia € que as pessoas compartilhem videos feitos por elas mesmas em um
canal, este ultimo, seria o seu perfil pessoal na rede. Cada pessoa possui 0 seu proprio canal,
assim, tem autonomia para colocar no YouTube diversos videos sobre 0s mais variados temas.

Esses videos podem ser visualizados por qualquer pessoa que queira assistir. Também
é possivel adicionar comentarios sobre o video e saber o que as pessoas acharam, através do
botédo "Gostei" ou "Nao gostei".

A plataforma é conhecida por criar famosas e famosos da noite para o dia. Isso decorre
do fato dos videos poderem, através de outras midias, tornar-se virais, levando essa pessoa a
ter um sucesso. Estes, sdo conhecidos como "YouTubers", ou seja, ganham a vida ou dedicam
grande parte de seu tempo fazendo videos para 0 YouTube sobre algum assunto.

O Steal The Look também apostou no YouTube como plataforma de disseminagédo de
seu contetido de moda. Eles produzem videos que vao desde dicas de como usar uma bandana
até a aprender como andar de salto alto.

Se apropriam da publicidade para realizarem videos falando de alguns produtos que
elas mesmas vendem no site, bem como utilizam. Elas também registram no YouTube

filmagens de viagens que fazem pelo mundo, como Nova lorque e Ibiza por exemplo. Nesses
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lugares, elas registram o seu dia a dia em videos que fazem pelo celular e também com uma

equipe especializada.

Na figura 7, uma publicidade de produtos de beleza por uma figura pablica famosa do
ramo de beleza e lifestyle.

Os produtos favoritos de beleza por Fran Monfrinatti | Steal The Look
STEAL STEAL THE LOOK

{56k P2 907 visualizagGes
FIGURA 7 — Publicidade de produtos de beleza por Francesca Monfrinatti
https://www.youtube.com/watch?v=J5JUx2Zh84Q

Na figura 8, instrutor ensina as socias do Steal The Look a andarem de salto alto como as
modelos de passarela.

P> »l ) 429/820

Aprenda a andar de salto com o instrutor das Top models - Ep.4 |
STEAL THE LOOK

sTEAL STEAL THE LOOK
[
4.271 visualizagdes

FIGURA 8 — Instrutor e socias do e-commerce a andarem de salto
https://www.youtube.com/watch?v=-baaXVWpvsQ
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Em viagem para Nova lorque, vemos na figura 9 as socias do Steal The Look mostram

as tendéncias de maquiagem das passarelas. A apresentadora € uma maquiadora da loja de
produtos de maquiagens Nars.

| \ s~ Eﬁuz”g "

#StealTheLookTakesOverNYFW APRESENTA: As Tendéncias de
Make por Rafaella Crepaldi da NARS

sTEAL  STEAL THELOOK

12.286 visualizagdes

FIGURA 9 — Maquiadora da loja de produtos de maquiagens Nars
https://www.youtube.com/watch?v=XgZVrw6U6SE

Na figura 10 vemos um video de publicidade da AYA vestidos sendo estrelado pela co-
fundadora do site, Catharina Dieterich.

Aya Weekend: Party Dresses We Love | Steal The Look
STEAL STEAL THE LOOK

667 visualizagdes
FIGURA 10 - Video de publicidade da AYA vestidos
https://www.youtube.com/watch?v=LE6hyvTBqgaU
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Na figura 11, vemos Catharina Dieterich e Manuela Bordasch ensinarem truques de

estilo para usar a mesma roupa no happy hour e no trabalho.

Pl o) 224/516

5 Looks que Vao Do Trabalho ao Happy Hour | STEAL THE LOOK
Styling Tips

STEAL STEAL THE LOOK
THE
LO0K 12183 2.863 visualizagdes
FIGURA 11 - Catharina Dieterich e Manuela Bordasch ensinam truques de estilo

https://www.youtube.com/watch?v=2Nj-3idA6cY

A linguagem utilizada nos videos é interamente voltada para 0 consumo de objetos,
ressaltando principalmente a necessidade do telespectador de ter aquele produto.

Vemos que o Steal The Look aposta na produgdo de contetdo online como a sua
ferramenta chave de estratégia de marketing. Por isso, grande parte deste trabalho realiza uma
analise do discurso utilizado pela plataforma de moda em suas midias sociais, como o
Instagram, Facebook e Site.

O problema deste trabalho envolve investigar a producdo de conteldo nas redes
sociais e entender como o conteldo escrito intensifica um desejo de compra nos internautas.

No préximo tépico, iremos investigar o contelido postado nas principais redes sociais
do Steal The Look pelo periodo de uma semana a fim de entender como a linguagem utilizada

contribui para os internautas desejarem o produto que o e-commerce vende.

4.4 Analise da linguagem

Com base na linguagem usada pelo Steal The Look em suas midias, insvestigaremos
como as chamadas para o site sdo realizadas em suas principais redes sociais de contato com o
publico, o Facebook e Instagram do Steal The Look.

O critério de escolha dos post do Facebook baseou-se no nimero de curtidas, sendo
escolhidos os dez posts com mais de duas mil curtidas. Para o Instagram, foram selecionadas

imagens com mais de mil curtidas, ja que a rede possui menos seguidores que o Facebook do
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site de e-commerce.

As publicagbes selecionadas do site foram baseadas nos links que o Facebook
direcionava para 0 mesmo. Assim, 0s posts do Facebook que veremos aqui estdo relacionados
com as mesmas publicagdes do site que iremos analisar.

O recorte feito para a analise das chamadas do Facebook, Instagram e Site Steal The
Look foi de 7 dias, partindo do dia 20 de Junho até 27 de Junho.

A andlise foi feita considerando somente as chamadas das redes sociais e contetido das
materias do site. Ndo estenderemos a observacdo para a investigacdo visual, ou seja, das
imagens ilustradas nos posts e no site, pois nosso foco é como a linguagem interfere no desejo
do consumidor. Entretanto, podemos perceber que as imagens, tanto nos posts do Facebook e
Instagram como no site, sequem um padrdo. Elas sdo recortadas e publicadas de forma a
enquadrar o produto que estdo falando junto a modelo. Geralmente esta se encontra de duas
formas: olhando diretamente para quem tira a foto ou sendo fotografada sem olhar para a
camera.

Além disso, as imagens sdo escolhidas de forma a fazer com que o consumidor se
identifique ou conhega quem aparece nas fotos, que podem ter famosas, figuras publicas ou

celebridades.

4.4.1 Facebook Steal The Look
Com mais de 760.000 curtidas (20 de Junho de 2016), a pagina do Facebook Steal The
Look possui um numero alto de publicagdes, variando entre 10 a 18 postagens por dia. A
grande maioria de seus posts vem com um url (link) direcionando para o site Steal The Look.
Com foco nos titulos das publicacdes, o Steal The Look produz um conteido de forma
a realcar o Fetichismo da Mercadoria e impulsionar o publico que curte a pagina a desejar o

produto. Ao analisar as postagens, vemos:
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Na figura 12 vemos 0 uso da palavra "fa" em "Se vocé ¢ fa de listras, vai amar esse
post” trazendo um significado de identificacdo para as pessoas que véem a postagem,
especialmente pessoas que gostam de roupas com listras. Além disso, o mistério de néo
revelar do que o post se trata induz as pessoas a clicarem no link.

STEAL
THE %TEAL THE LOOK
LOOK "

Se vocé é fa de listras, vai AMAR esse post: hitp://stl.co/291Wctz

Curtir 3 Comentar Compartilhar | 2Re

OO% 25mi Principals comentarios ™

FIGURA 12 — O uso da palavra "fa"

Na figura 13, a chamada "O acessorio indispensavel pro look estiloso de inverno"
provoca o leitor devido a palavra “indispensavel™ ser associada a um desejo do usuario de
precisar daquele acessorio para ter um look estiloso. O Steal The Look também se apropria de

palavras em maiusculo para chamar a atencdo do usuério do que eles querem que seja fixado
como importante.

SIEAL STEAL THE L
THE S ) ‘OOK

0 acessorio INDISPENSAVEL pro look estiloso de inverno:
http://stl.co/28T7Vut

Curtir Comentar Compartilhar E >

OO asmi Principals comentarios *

FIGURA 13 - O uso da palavra "indispensavel”
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Na chamada da figura 14 "Sabe aquele look que vocé queria saber de onde era? A
gente te conta agora” o negocio se apropria da ideia do internauta ter gostado de um produto
que ndo sabia de onde era. O e-commerce aproveita a chamada para direcionar o usuario para
0 site com a promessa de solucionar sua questdo. Seria como se o Steal The Look tivesse a

resposta para um suposto desejo - induzido - que o internauta tenha tido.

STEAL
THE STEAL THE LqOK
LOOK '

Sabe aquele look que vocé queria saber de onde era? A gente te conta
AGORA: http://stl.co/28SFu04

Curtle Comentar Compartiihar A~

QO 22mi Principais comentarios *

FIGURA 14 - Ideia do internauta ter gostado de um produto

J& chamada da figura 15 "Aqui estd o que vocé precisa pra ter o estilo inconfundivel
das francesas" o e-commerce ressalta que usuario precisa de algo (que ele esta dando,
oferecendo ao internauta) para ter o estilo das francesas. A plataforma induz que o internauta
depende de um produto para estar por dentro das tendéncias de moda. Além disso, apoiam-se
na ideia de que as francesas, por serem consideradas através do senso comum, chiques,
glamourosas e "na moda", sao modelos a serem seguidos pelos outros.

STEAL STFAL THE LO(?K

THE
LOOK

Aqui esta o que vocé precisa pra ter o estilo inconfundivel das francesas:
http://stl.co/28PflkR

Curtir ¥ Comentar Compartiihar f R

QO 1 mi Principals comentarios ~

FIGURA 15 - Usuario precisa de algo para ter estilo



37

Na frase da Figura 16, "8 maneiras tdo estilosas de usar calca resinada que vocé vai
querer copiar todas" ja se deduz que o internauta vai querer copiar as oito maneiras de usar
uma calca resinada e traz a ideia de diversidade com oito possibilidades do consumidor usar
seu produto. A chamada é uma tentativa do site de ensinar o publico a "estar na moda" e
distribuir moda pelos lugares. Supor algo que nem o internauta pensou ainda é uma boa
estratégia para deixar o publico curioso e fazé-los clicar no link.

STEAL
THE STEALTHE LF)f)K
LOOK == :

8 maneiras tao estilosas de usar calga resinada, que vocé vai querer
copiar todas: http://stl.co/25TTfUJ

Comentar Compartilhar B~

Curtir

Q0% 3z2mi Principals comentarios ~

FIGURA 16 — Oito maneiras de usar uma calca resinada

Na figura 17, a chamada "Ta frio ai na sua cidade? Entdo vem ver esses looks de
balada quentinhos™ o STL aproveita 0 senso comum de que quando esta frio, ninguém sai de
casa para poder introduzir uma ideia de que € possivel sim sair de casa na moda e com uma
roupa que aqueca o consumidor. Além disso, eles oferecem as varias opg¢Bes de roupas
guentes para usar na balada com a compra a um clique desses produtos que estdo disponiveis

no site.
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%l- STEAL THE LOOK
LOOK = 24 de junho as 21:00

Ta frio ai na sua cidade? Entdo vem ver esses looks de balada
quentinhos! http://stl.co/28RT8R1

y Curtir ¥ Comentar A Compartilhar | O

Q0% 27mi Principais comentarios *

FIGURA 17 — Roupas para ir em baladas

Na figura 18, com a frase "A bota Over The Knee ¢é tudo que vocé precisa nesse
inverno e a gente te ensina como usar agora" o Steal The Look aproveita a oportunidade do
tempo estar frio para criar uma postagem gque mostre roupas que podem ser usadas para ir em
baladas sem o usuario sentir frio. Vemos entdo, uma estratégia de senso de oportunidade,
além disso, por a bota estar sendo tendéncia no mundo da moda, ela se torna essencial para
que a pessoa "esteja na moda". Ao colocar esse tipo de chamada, o STL realca a necessidade
de mulheres adquirirem para serem pertencentes a um grupo que se destaca.

STEAL STEAL THE LOOK

|| PR e

m 24 de jJunho as 14:47 - §

Abota Over the Knee & tudo que vocé precisa neste inverno e a gente te
ensina como usar AGORA: http://stl.co/280um0w

¥ Curtir W Comentar »» Compartilhar F v,

Q0% 2mi Principals comentarios ~

FIGURA 18 — Uso da palavra estratégica "precisa"
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Na figura 19 a plataforma de e-commerce induz o consumidor a clicar no url (link)
partindo do principio que o usuario ja gosta de 6culos e, entdo, pode ter interesse em comprar
as opgoes disponiveis no site. E uma postagem direta e rapida, com um recurso visual que
chama a atencdo de quem estd olhando o Facebook e ainda utiliza a palavra "LOUCA™ em
caixa alta para chamar a atencdo dos internautas e realcar o desejo deles por um objeto de

fetiche pelo qual séo "loucos".

STEAL
THE STEAL THE LOOK
LOOK

Se vocé & LOUCA por 6culos, vocé precisa ver ese post:
http://stl.co/28Shk6H

Curtlr Comentar Compartlihar | R

O0% 21mi Principais comentarios *

FIGURA 19 - Direcionado para usuario que gosta de éculos

Na figura 20, a frase "O moletom favorito de Bruna Marquezine e de todas as fashion
girls agora pode ser seu" traz a ideia de que o usuario pode ter o mesmo produto das
celebridades que ditam a moda. Como se incluisse o usuario como pertencente ao grupo das
fashion girls. Traz a tona a vontade do consumidor de comprar aquele produto para ser
qualificado como "na moda" e poder desfrutar do glamour que as celebridades mostram com

suas roupas favoritas.
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STEAL
THE S‘TEAL THE LOOK
LOOK %

O moletom FAVORITO de Bruna Marquezine e de todas as fashion girls
agora pode ser seu: http://stl.co/28KLAPO

‘.

Curtlr Comentar Compartilhar | o

@O% Paula Hom e outras 9,6 mil pessoas Principals comentarios *

FIGURA 20 — Usuério pode ter o mesmo produto das celebridades

Na figura 21, com a frase "Desvendamos o0 segredo para ter o cabelo da Kim
Kardashian em um passe de magica" podemos ver que 0 negdco se apropria da celebridade
publica Kim Kardashian para promover um produto que a famosa usa, dando assim, a
possibilidade do consumidor de adquiri-lo. Além disso, o uso da palavra mailscula
"SEGREDO" traz uma ideia de mistério e curiosidade, e convida o internauta clicar no link
para desvendar também esse segredo. O que seria entdo esse segredo? Seria o poder do
consumidor de se diferenciar do outro, assim como as celebridades. De se tornar Unico a partir

da compra de um objeto de desejo que ira atribui-lo um status.

THE
LOOK

Desvendamos o SEGREDO pra ter o cabelo da Kim Kardashian em um
passe de méagica: http:/stl.co/28L8PuM

STEAL STEAL THE LOOK

Curtir ™ Comentar Compartilhar B~

QO% sz2mi Principals comentarios ~

FIGURA 21 - Imagem da Kim Kardashian para promover um produto



41

4.4.2 Site Steal The Look

Com mais de dois milhGes de visitas por més, o site Steal The Look cria contetdo
diariamente oferencendo uma dica de moda e selecionando alguns produtos que podem ser
comprados de acordo com o assunto.

As principais fontes de visita do site sdo através dos anuncios (banners no site) e suas
midias, ja que o Facebook do negdcio tem seus posts sempre direcionados para a plataforma.

Abaixo analisaremos o contetido exposto no site:

Na figura 22, o site pode nos fazer acreditar que precisamos sempre seguir a tendéncia
das passarelas. E como se tivéssemos um "alerta vermelho" conosco nos guiando no que
precisamos consumir para “estar na moda". A plataforma assume que isso € verdade: que o
usuario esta prestando atengdo aos desfiles, etc. O uso das palavras "vai pegar" no texto, nos
remete a frase que geralmente os fashionistas usam em desfiles, que é: "essa tendéncia vai

pegar!".

= STEAL THE LOOK sfveOtacse Q

HOME LOOKS CELEBRIDADES TENDENCIAS BELEZA DICAS SHOP

trend report

RAINBOW STRIPES

26/06/2016 por Thais Cézare

ox com.br

Quando um certo tipo de imagem, estética, visual, comega a se repetir em desfiles de varias
marcas bacanas é claro que o alerta vermelho comega a soar na nossa cabega. Ligamos o
radar, e, dito e feito, pouco tempo depois a tendéncia comeca a pipocar em cliques de
street style ao redor do mundo, concretizando o que nés ja tinhamos suposto: a moda vai
pegar!

E com as rainbow stripes ndo poderia ser diferente. Apés grandes casas como Gucci,
Valentino e Chloé terem mostrado suas versoes das listras multicoloridas em vestidos, saias
e suéteres, belas como Alexa Chung ja sairam colocando sua versao do arco-iris em formato
de roupa pra jogo.

Entao, esquega tudo o que vocé soube sobre listras até agora, dé um pequeno (bem
pequeno, porque sabemos que o amor pelas listras classicas € eterno!) descanso para a
amada padronagem basiquinha ou navy e dé um grande ola ao que promete ser uma das
grandes tendéncias que estdo vindo por al.

FIGURA 22 — Site promove seguir a tendéncia

Na figura 23, o site oferece a "receita do sucessso" a partir dos looks mais consumidos
pelas pessoas. De certa forma, induz o usuario a também querer consumir aquela peca e
desejar o produto. Utilizam a expressdo em inglés "must have" (para o portugués, "precisa
ter"), para ressaltar o desejo nos internautas de comprarem o produto. Utilizam a figura da
parisiense como sendo simbolo de estilo, elegancia e glamour, ou seja, tudo que uma pessoa
quer ter na hora de usar uma pega de roupa. Aqui, vimos 0 senso comum de que a parisiense é

referéncia em moda como um propulsor de compras online.
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= STEAL THE LOOK sfvoBtacse Q

HOME LOOKS CELEBRIDADES TENDENCIAS BELEZA DICAS SHOP

steal now

7 MUST HAVE DAS PARISIENSES

22/06/2016 por Luiza Lourengo

@pests ENpROMOGHO e comnmas

ATE 70% DE DESCONTO  \ P ‘ D>

Um estilo marcado por produgdes elegantes, mas ao mesmo tempo bem despojadas. Essa
é, de maneira bem resumida, a receita do sucesso das produgdes mais copiadas do mundo,
as das parisienses. E € assim que elas dominam o street style ao redor do mundo - e nos
fazem babar a cada clique. Também ndo é para menos, seus looks conseguem unir
elementos bésicos e super triviais, mas o resultado é sempre muito estiloso.

Justamente por isso o guarda-roupa delas é tdo cobicado por vérias mulheres. E 6bvio que
queremos tudo que tem dentro dele, né? Por isso da s6 uma olhadinha em 7 must have
das parisienses, que tem tudo pra ficar bem em vocé também, e comece jé a se inspirar
nos looks dessas musas de estilo. A dica &, pra entrar no clima das french girls, insira um
item de cada vez no visu do dia a dia. Vamos 187

Y 2 N
FIGURA 23 — Site oferece a "receita do sucessso"

Na figura 24, vimos que o e-commerce j& oferece a venda das roupas comentadas no
texto. Esse esquema ocorre em todas as postagens em que o Site produz conteudo. As pegas
oferecidas sempre aparecem depois de um texto falando sobre uma tendéncia. De forma a

oferecer a roupa comentada no texto para ser comprada a um clique, logo embaixo da matéria.

= STEAL THE LOOK sfvootacase Q

HOME LOOKS CELEBRIDADES TENDENCIAS BELEZA DICAS SHOP
TATNDOUNAN

& < ) ®
p,
PANDORA > § =
Invista em um blazer para delxar qualquer look mais chic, mas sem perder aquela pegada — “
cool.
ROUBE O LOOK — MUST HAVE —
AMARO MyBasic Teashirt Kneif
6xde RS 4165 AxdeRs 5725 axceR$ 10975 6xde RS 47.50 Schutz
compaan commar conraar comprAR GxdeRs 1433

FIGURA 24 — E-commerce oferece a venda das roupas comentadas

Na figura 25, o termo "item indispensavel™ permite ao usuario pensar que ele necessita
daquele produto para se sentir pertencente a um grupo que consome objetos "da moda". O
Steal The Look utiliza argumentos de persuasdo no texto como "chic e estilosa",
"indispensavel”, "fashionista” e "vocé ndo pode ficar de fora" para destacar algo que o

consumidor quer ser.
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= STEAL THE LOOK sfvoBtacse Q

HOME LOOKS CELEBRIDADES TENDENCIAS BELEZA DICAS SHOP

howto

8 MANEIRAS DE USAR CALCA RESINADA [

ox @‘Basic.c’(nri:l\_)r
(@) T P

Por ser super versdtil e combinar com absolutamente tudo, seja uma t-shirt branca ou um

blazer preto, @ por conseguir dexar qualquer producdo ainda mais chic e estilosa, a calga
resinada virou um item indispensdvel no armario das Il"lm £ como uma fashionista, vocé
ndo pode ficar de fora, certo?

A ideia aqui é usar a caka com um elemento a mais no look, j4 que ela tem poder de
transformar o simples em arrumadinho, e o careta em descolado. Tudo isso porque ela
transita muito bem entre os dois universos, sacou? Ou seja, val do look do escritério ao
happy hour, sem drama.

Para vocé ficar ainda mais inspirada, da s6 uma olhada nessas 8 maneiras de usar essa
calga que escolhemos e vai logo garantir a sual

e R

FIGURA 25 — Necessitar do produto para pertencer a um grupo

Na figura 26, vemos os produtos oferecidos pela plataforma que estéo localizados logo
embaixo da matéria produzida. Ao lado inferior direito, é visto um "MUST HAVE" (para o

portugués, “precisa ter") que, como a tradugdo diz, os internautas precisam comprar.
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A calca resinada é a peca ideal pra dar um "tchan” no visu podrinho. Kendall aprova. ( : _@
ROUBE O LOOK
o o,
| :60%OFF
®

MyBasic AMARO AMARO Amissima

R$ 98,00 5x de R$ 35,98 3x de R$ 39,97 6x de R$ 29,98
COMPRAR COMPRAR COMPRAR COMPRAR MUST HAVE
2
4 (
\
A}\/
Beira Rio - Dafiti Schutz
4x de R$ 32,50 6x de RS 165,00
COMPRAR

FIGURA 26 — E-commerce oferece a venda das roupas apresentadas

Na figura 27, o STL utiliza referéncias retiradas da TV, midia e senso comum para
embasarem seu texto persuasivo. Palavras como "seus problemas acabaram™ séo escolhidas de
forma a passar uma ideia de que, se a pessoa comprar aquele produto, ela vai resolver todos
0s problemas e ainda estard "na moda"”. O termo "produgdes incriveis que, sozinhas, fardo
vocé pular da cama" faz refletirmos a questdo do Fetichismo da Mercadoria, uma vez que 0
objeto "enfeiticaria” de tal forma a pessoa que ela iria querer "pular da cama" para ir na

balada.
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COMO NAOVPASSAR FRIO NA BALADA PARTE Il \

Sexta-feira chegou, oba! Com o frio sempre acaba batendo aquela pontinha de preguica de
sair de casa, fala a verdade! Mas, @ se nos afirmarmos que, Mesmo com as baixas
temperaturas, existem producdes incriveis que, sozinhas, fardo vocé pular da cama
rapidinho e correr pro chuveiro para comegar a se arrumar 47 Pois &, seus problemas

, porque nés acab de criar a parte Il do manual de como nio
passar frio na balada.

A palavra-chave dos looks night é: couro, Isso mesmo, o tecido além de quentinho, tem
também uma pegada sexy que casa superbem com a nolte, seja qual for o seu estilo de

cintura alta s30 essenciais de inverno, Casacos € coletes de pelo também serdo seus aliados

e que sua p seja se divertir, e ndio o frio. Preparada
Pra arrasar na pixta?

b+
FIGURA 27 — Utilizacdo de senso de oportunidade

Na figura 28, o e-commerce ja oferece a venda das roupas apresentadas no texto.
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Lo ~ e s

ROUBE O LOOK Qmm
= ' £60%OFF
-

-
estilosa quanto,

Tea Shirt Lale Brand Amissima Mondaine - Dafiti
3x de RS 86,33 2x de R$ 149,50 3xdeRs 31,63 7xdeRs 34,14
COMPRAR COMPRAR COMPRAR COMPRAR MUST HAVE

 (Pere -
l j’ \\—.:..

Fivedlu- Dafitl Luiza Dias 111 Real Arte - Dafit Dafiti Shoes - Dafiti Schutz
RS 130,00 Sxde RS 3240 6x de RS 131,67
RS 29,99 TS R 7S 89,99
COMPRAR COMPRAR

FIGURA 28 — E-commerce oferece a venda das roupas apresentadas

Na figura 29, percebemos ao longo do texto a presenca do termos "a bota que se
tornou a queridinha e amada das 'celebs' [celebridades] e fashionistas™ que induz o internauta
a desejar comprar o produto também, caso queira “estar na moda" e seguir modelos de
referéncia, como essas figuras publicas. Além disso, os termos “perfeita”, "estilo” e "devem
ter uma" ressaltam aos olhos dos usuarios, uma vez que € tudo que ele espera que a roupa 0
traga como status.
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12 RAZOES PRA PROVAR QUE CHEGOU A HORA
DE TER UMA OTK

I q/\ A'n‘. sox orr

com.br

SVEANO 2014

Sc tem uma bota que se tornou a queridinha e amada das celebs e fashionistas, essa é a
1 (abreviag30 para over the knee, que em bom portugués é a bota com cano que
passa o joelho,

N3o & A toa, a bota & perfeita para encararmos os dias mais frios com muito estilo, e, além
disso, ela & super versdti,, Ao contrario do que pode se pensar, o modelo ndo deixa o look
pesado, tudo depende dos complementos certos.

E ndo importa qual sua escolha: pode ser em camurga Ou COuro, ambas garantem estilo e, o
mais Importante, vio esquentar suas pernocas. Vale usar com calga, sala e vestidos - dd até
pra usar um medelo midi e escondé-la embaixo da sala, sabe? Como se fosse uma calga
mesmo. Nesse ¢aso, 05 modelos mais justinho s30 ideais. Ah, ela é pra todas, viu? Ald
balxinhas, vocds também podem, & devem, ter uma, a gente vai te mostrar porqué.

N30 adianta negar, chegou a hora de ter uma OTK no armdrio. E pra provar, temos 12
razdes bem lindas. Olha s6:

FIGURA 29 — A bota que se tornou a queridinha

Na figura 30, o e-commerce também oferece a venda das roupas apresentadas na

matéria.
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L) ﬂ
-J %
RS 69,90 RS 79,90 RS 17990
Glullana Romanno
Sdeht 558 8 3250 Scdehs 3108
RS 548,00
commaan covman comman
s MUST HAVE
e

Trifil - Pompéla Carmim - Dafiti Schutz
2xde RS 995 10x de RS 80,00 RS 623,00

COMMAR COMPRAR

FIGURA 30 — E-commerce oferece a venda das roupas apresentadas

Na figura 31, o Steal The Look parte do pressuposto que temos alguma curiosidade
sobre 0 assunto em questdo - dculos - e inicia sua chamada com o termo "sempre quis saber",
propondo assim, que o internauta leia a matéria. Além disso, eles se apoiam em argumentos
de autoridade de uma fashionista formadora de opinido no assunto para produzir o contetdo

da publicacdo. Utilizam ao longo do texto termos como "mudar a sua aparéncia”, "se
diferenciar das amiguinhas"” e "ela é fera" para ressaltar um desejo do usuario, que falamos
anteriormente aqui, de ser Unico e diferente dos outros. Segundo Michetti "A partir da

conjuncéo entre sociologia e psicologia, Simmel afirma que a moda é 'a arena dos individuos',
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mas estes ndo seriam autbnomos, pois, a0 mesmo tempo em que sua auto-estima pediria
distingéo social, eles necessitariam de aprovagao social." (SIMMEL apud MICHETT], 2006,
p. 22).
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how to

TUDO O QUE VOCE SEMPRE QUIS SABER SOBRE
OCULOS

2206/2016 por The Look Stealers

\IviBasic.com.br

O Oculos com a sua Cara

Monte o seu Oculos Personalizado Mals de 200 Lentes e 3000 Amagdes > b dpiivadiis
>

Eles podem ser espeihados, redondos, grandes.. Ha milhdes de caracteristicas que os
dculos podem ter, mas a mais importante & eles conseguem mudar a sua aparencia
completamente! Quem confirma este fato é 3 expert, Chantal Goldfinger, do site By The
Eyewear (se vocd ama dculos, val virar leitora assidua, nés garantimos!)

Ela criou gosto pelo acessdrio quando quis comegar a se diferenciar das amiguinhas ainda

quando crianga, ¢ o tempo foi a paixdo foi , ¢ hoje, akém

de saber tudo sobre 0 assunto, a sua colegiio chega a mais de 237 éculos! Isso mesmo, ela ¢

fera se tratando deste tpico. £ nessa nova série ela vai explicar tudo o que vocd sempre .

quis saber sobre dculos (acredite, vocd vai se surpreender com alguns fatos), é sé dar o 89,50 .
* e X

play e conferir todos os ensinamentos delal - B 5oy NG w.;:..l

Al E se vocé ainda n3o segue Chantal nas midias sociais, segue agora porque ela garante
boas risadas, a gente promete! (&8yTheEyewear anto no Instagram quanto no Snapchat) A M A R O

FIGURA 31 — Steal The Look propde curiosidade

Na figura 32, o site j& oferece a venda dos diferentes modelos de 6culos comentados

na materia, apresenta os favoritos e seus respectivos precos.
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Entrou no clima ¢ quer se jogar nos bculos também, Né? Aproveita e vé 3 nossa selegdo:

ROUBE O LOOK
NOVO
' . c ~ , G : KIT DESAMARELADOR
3
mestevs esteva spektre Ray-ban - Dafits
10n de RS 161,22 10n de RS 55,00
couPAR R$ 127415 R$ 659,00 COMPRAR
COMPRAR COMPRAR

A | MUST HAVE
l' " 2‘—.’ @ 7o (Ju K; &.‘

3
i
AMARO AMARO MAU MAU - Dafitl Ray-Ban - Dafiti
Ix ce RS 39,97 Axde RS 32,48 10x de RS 55,00
RS 129,99

COMPRAR COMPRAR COMMRAR

FIGURA 32 — E-commerce oferece a venda dos acessorios apresentados

Na figura 33, a utilizacdo do termo "meras mortais" aponta que o consumidor nao
seria um imortal, tal como s&o consideradas as fashionistas. Vemos aqui uma comparacao

entre fashionistas versus mortais, como se quem ndo aderisse a moda, ndo fosse importante.
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Aproveitam para remeter uma ideia de "deusa" a essas mulheres que sdo simbolos de moda.
Além disso, ao ndo definir em sua chamada de qual moletom em questdo se estd falando,
propde que os usuarios leiam a publicacdo e tenham a possibilidade de compra-lo. Atribuem
ao moletom caracteristicas como "versétil”, "confy" (do inglés, "confortavel") e "sporty" (do

inglés, esportiva™ para ressaltar que toda fashion girl deve utilizar pegas que tenham esse
estilo.
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O MOLETOM FAVORITO DAS FASHION GIRLS

m¥ \viBasic.com.br

W)  LIQUI

Vira e mexe as fashionistas aparecem dando destaque 3 pegas que passariam
despercebidas por nds, meras mortais, €, claro, ndo podiamos n3o reparar no moletom
que parece ser o favorito das fashion giris. O modelo pertence 3 Adidas e é o mais bisico
& cl4ssico possivel, preto, com o logo em branco. A logomania dos anos 90 tinha nos dado
uma trégua, mas, 30 que tudo Indica, essa trégua teve fim ¢ a década NUNca esteve t3o em
alta como agora - vide crop tops, chokers e slip dresses, para citar apenas alguns.

Versatil pra caramba, © moletom pode ser seu aliado ndo 54 30 montar looks comty ou com
Pegada sporty, mas também para MONtar o N0sSO querido hi-lo. Ou seja, & ideal para
formar a mistura entre pegas high, tipo um saito poderoso, com outras low. O modelo que a
gente mais gosta é o masculino, que fica mais soltinho no Corpo, & SUper entra na onda
genderiess que estamos amando. Oiha s6:

e e B Ya
2 s - A%

FIGURA 33 - Utilizac&o do termo "meras mortais"

Na figura 34, o e-commerce ja oferece a venda dos moletons da Adidas, disponiveis
tanto para mulheres como para homens.

= STEAL THE LOOK sfvootao s e Q

HOME LOOKS CELEBRIDADES TENDENCIAS BELEZA DICAS SHOP
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ROUBE O LOOK Novo.
‘ -, — KIT DESAMARELADOR
Y
'
Adidas Adidas Originals - Dafiti  Adidas Originals - Dafiti Adidas - Dafiti
6xdeR$ 33,34 6x de R$ 33,32 7xdeR$ 32,84 l
COMPRAR R$ 149,99

comrran conms o —— MUST HAVE —

€

n. ¢ w [\
e ahe . l am
= * odidas | ! LY (I
) \
\ | N,
—' [S—7p . -— -
Adidas - Dafiti Adidas Originals - Dafiti Adidas - Dafiti Adidas Originals - Dafiti Schutz
9x de RS 29,99 6x de RS 31,67 6x de RS 158,33
COMPRAR COMPRAR R$ 169,99 R$ 199,90

COMPRAR COMPRAR

FIGURA 34 — E-commerce oferece a dos moletons da Adidas

Na figura 35, apoiam-se na imagem de uma das maiores influencers do mundo para
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gerar curiosidade nos leitores sobre qual produto ela utiliza. Por ter um cabelo com corte "da
moda" e bem cuidado, o site cria um conteudo voltado para as consumidoras que desejam ter
0 cabelo igual o da famosa. O "segredo" destacado na chamada seria entdo desvendado
guando o internauta comprasse o produto.
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O SEGREDO DO CABELO DE KIM KARDASHIAN

21/06/2016 por Marina Domingues

| o v ® Ccom.br
p | ] L | 5. SO x com.ba
&;_,;.J' P A : | %\/_.‘r///ﬂ);
R I | F ey Neme =gt ederil e

N&o é a toa que ela é uma das maiores influencers do mundo: qualquer novidade que
Kim mostra ou posta em suas redes, vira desejo absoluto. A bola da vez sao as vitami
que a musa toma duas vezes por dia para deixar as madeixas belas, brilhantes e mais
fortes. Preparem-se, n6s vamos te contar o segredo do cabelo de Kim Kardashian.

Azul e com formato de urshinho, a SugarBearHair Vitamin é composta sé por
ingredientes naturais, e reline vitaminas como biotina, &cido félico e vitamina D, tudo para
deixar os fios mais brilhosos e saudaveis. Ah, a vitamina ndo contém gliten e esté livre de
horménios e efeitos colaterais.

O suplemento estimula o crescimento capilar e reduz a quebra, ajudando os fios a ficarem
mais fortes e com menos frizz. E ainda é gostoso, tem sabor de frutas vermelhas. Bom,
hein?

B imcardashian & [+ secuir |

FIGURA 35 - Imagem de famosa para gerar curiosidades

4.4.3 Instagram Steal The Look

Com mais de 180.000 (20 de Junho de 2016) seguidores no Instagram, perfil do Steal
The Look na rede também possui 0 mesmo tipo de titulo de post das outras midias.
Entretando, usam o aplicativo para mostrar mais o dia a dia do escritério do negdcio.

Como o Instagram ndo permite links nas publicagcbes de foto, geralmente eles
disponibilizam o site no comentario ou direcionam a pessoa para uma url (link) disponivel no
perfil da rede social.

Ao analisar o Instagram do Steal The Look, vemos:

A figura 36 propde que os seguidores "roubem” o look de uma das fundadoras do
negdcio, Catharina Dieterich, e sinaliza que estd disponivel para compra no site de e-
commerce Dafiti. Assim, as pessoas que desejam seguir a moda, como a Catharina, ja podem
adquirir a roupa.
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I stealthelook

1749 curtidas

stealthelook Bom dia com look fofo @dafiti
Roube o look da Catha em Dafitl.com.br
Sueter Benetton, Sala Cantdo, Colar
Animale, Sapato Zatz #StealTheLook
#DenimSkirt
naicalil = = >
ttutualves Adorel vocés colocarem os
looks aqui com referéncias das pecas
fica mals facil, s6 amourr
lillynrocha @panno.clothing
gabistarling @amandinharezz

milena.soares YW

/

FIGURA 36 — Prop0e que os seguidores "roubem™ o look

Na figura 37, utilizam o termo "salvar" para designar que o objeto tem vida e pode

salvar o look do usuario que Ié a publicac&o.

J5t stealthelook

1425 curtidas

stealthelook Acredite, um chapéu pode
salvar seu look. Que ver? *ll link na bio
FHat #StealThelook

FIGURA 37 — Utilizam o termo "salvar"

Na figura 38, fazem propaganda do Snapchat do Steal The Look pelo Instagram ao
colocarem um print da tela do Snapchat como foto publicada no Instagram. Assim, propde
aos usuarios os seguirem na outra rede social para saber qual look da moda uma das sécias,
Manuela Bordasch, esta usando. E uma forma de mostrar uma espécie de "teaser" do look

para o usuario poder ver no corpo e desejar o produto.
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Tt stealthelook -S|u indo
-'}_;!' Steal the Look HQ

1734 curtidas

stealthelook Comfy Friday com calga
amybasic @ #ComfyAndCool
#StealThelook p.s pra ver mais detalhes
do look da Manu e os outros #LokaDoDia
corme pro nosso snap (4! StealThel ook)

carolpieczarka sdds take over no snap
sdds

mybasic = ¥

agoratopronta Onde vende??7?
Jessicaamerio Qual a referencia da bota?
daniele.torres Otha amiga #naumichet
morganacvas gstealthelook de onde € a
bow?

catbraga As calgas que a
@manuelsbordasch usa séo todas mals
curtas ou ficam assim pq ola é alta?
Perqunto pols também sou alta @ todas do
meu numero ficam curtas em mim (acabo
¥ comprando mals larga para dar certo no

FIGURA 38 — Propaganda do Snapchat do STL pelo Instagram.

Na figura 39, a chamada estimula os consumidores a comprarem um produto barato
que estd no site Steal The Look e convida-os para acessar o e-commerce através do link
disponivel no perfil. O conforto de ndo precisar sair de casa e ser acessivel propde que o

usuario deseje o produto e clique no endereco do site.

7 —
ST steatnelook -s.gm

1077 curtidas

stealthelook Os produtos acessivels pra
quem quer clarear o cabelo sem sai de
a §-4 link na bio ~ll #BeautyTips

FIGURA 39 — Induz consumidores a comprarem um produto no site

Na figura 40, vemos o e-commerce induzir 0s consumidores a comprarem a
gargantilha quando disponibilizam o link de compra e mencionam que as fashionistas sdo fas
dessa tendéncia. Logo, se o usuario deseja seguir a moda ditada pelas fashionistas, ele
também deve adquirir o produto considerado "febre" e tendéncia. Entretanto, se observarmos
0s comentarios, podemos ver um protesto contra o uso de couro de animal. Assim, parece que

0 uso desse tipo de objeto de moda pode néo ser tdo desejado para alguns.
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2 stealthelook

1263 curtidas

stealthaiook Alorna pra nova fabre entra as
fashionistas: python choker W Nas ja
Garantimos as Nossas nNa
8 ink na bio pra ga
ver as outras fashioni
dessa tengéncia

daniprocaci arol urtl
tszymonek Gmr
Haahaha

sa Em breve na AB

caroimooreira_ ) &

Cpassos Achel ridiculo por ser de pele de
verdage

lucianainacio_ To chocada, pelo q eu
entend| ¢ pelo de vad

thald @ horror

arquitetadoamor Lindo Gurias!

tamaragurgel Como alguém pode achat
lindo trar a pele Ge um animal pra colocar
no pescogo??? o

FIGURA 40 - Induz os consumidores a comprarem a gargantilha

A figura 41 utiliza a imagem da Kim Kardashian, celebridade mundialmente
conhecida, para gerar dois tipos de desejo nos leitores: o primeiro de clicar no link, e o
segundo de saber qual produto ela usa. Ao clicar, 0 usuério teria a revelagdo do que pretende
descobrir e, a0 mesmo tempo, seria direcionado a compra-lo. O site cria um contetdo voltado

para as consumidoras que desejam ter o cabelo igual o da famosa.

‘o stealthelook

1170 curtidas

stealthelook Descobrimas um dos
segred

Jessicasmelo_
gegattinl Querie
Look.
bell_costa dinheiro

maahelise Hahaahhahaah &

FIGURA 41 - Consumidoras que desejam ter o cabelo igual o da famosa

Na chamada da figura 42, podemos ver que, para o consumidor ser feliz, ele precisa
possuir uma bota de suede. Como se a necessidade de consumir o produtivo estivesse
relacionada diretamente com o bem-estar do consumidor. Seria um motivo de felicidade para

a vida de quem compra o produto.
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5.401 visualizagses

stealthelook Motvo da felicidade: uma
bota de suede taquilla_brasil nos pés
#BecauseWeCanNeverGetEnougnTaquillas
£

caodinique Amooooo0
Jo_penna %5 %2 %0 %8 (rthalscezare
modasemcrise 8 i3 o8 %

thalscezare £ muito gingado pra uma
pessoa 50, né nom? @jo_penna hahahah

nosemiacos Kkkkkkki
Joytiopes @jutaval

FIGURA 42 — Promove a bota de suede.

Na figura 43, por ndo dizer quais séo as brasileiras em questdo, mais uma vez a
chamada convida os seguidores a conhecer as fashionistas que irdo inspirar 0s usuarios e 0s
direcionam para o site através do link no perfil do Steal The Look. Nesse caso, 0 internauta

usaria a figura famosa como inspiragao para consumir roupas parecidas.

T o

2473 curtidos

steatthelook Mais 3 brasileras que va0
encher sua tmedine de Inspiracao W Link
na bio «l 2BrazillanGinStyle

camilamaacquess G| W
blognatirios Top

mariaciaraoficial O feed da GlCIANes &
muito W

renatabonini Giva

lucianes W @

olonashonrique Giva @ &
camillsgracino ajecinwonderland eu
Juraansava q ers ve kiickkk

leticiaso_ Givaaanas PP 9P
cynthiafreitas Amando a3 brasseiras
evoluindo pro minimalismo &

micrivillari Gente vickel nos snaps de ves®
500010 QUE 56 504 @SPATAr Por ks agorall
D

FIGURA 43 — Convida os seguidores a conhecer fashionistas

Na figura 44, a plataforma utiliza duas palavras impossiveis para o publico de serem
usadas juntas "short" e "inverno" e torna possivel com o uso do termo "a gente mostra como".
O negdcio propBe uma ideia de revelacdo, de ensinamento de experts e induz que 0s
internautas entrem e vejam a publicacdo que o Steal The Look produziu no site. Aproveitam
também para disponibilizar varios modelos de shorts que podem ser comprados a um clique
pela plataforma.
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Sy
2T stealthelook m
=9

1166 curtidas

stoalthelook Sim, @ possivel usar shorts no
Inverno @ gente te mostra como, quer
ver? <l link na Dio! FWinterLooks
rStealThelook #Shons

_1c Achel 130 esse

look!
modasemcrise = T T

Jujuguerra Que Jaqueta linda! & = &
canaciaudia_fc

FIGURA 44 — Termo "a gente mostra como"
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5 Pesquisa Fetichismo da Mercadoria: caso Steal The Look

Neste capitulo da monografia, analisaremos os resultados da pesquisa quanti-
qualitativa aplicada a amostragem da bola de neve. Sendo assim, investigaremos como 0
publico atingido pelo site STL reage aos "posts™ e interacdes que a midia propde.

O que serd visto é se o publico impactado é influenciado pelo Fetichismo da
Mercadoria e se o0 desejo pelo produto é desenvolvido por meio do discurso e titulos que sdo
empregados nas redes sociais do Steal The Look.

A pesquisa foi feita pela plataforma de formularios online do Google, o Google
Formularios, onde podemos compartilha-la online para ser preenchida. Assim, podemos
distinguir qual é o publico impactado pelo STL que preenche a pesquisa, 0 publico que
conhece, mas ndo acompanha o site e 0s que apenas se interessam por moda.

A amostragem da bola de neve se aplicara de tal forma que, primeiro, o publico sera
limitado a amigos préximos que sdo impactados pelo site. Depois, a amigos dos amigos que
conhecam o STL e possam responder a pesquisa €, em sequéncia, a grupos de moda que ja
tenham ouvido falar do neg6cio e entraram em algum momento no site.

Essa técnica, segundo a Associacdo Mundial de Saude (1994):

é uma forma de amostra ndo probabilistica utilizada em pesquisas sociais onde 0s
participantes iniciais de um estudo indicam novos participantes que por sua vez
indicam novos participantes e assim sucessivamente, até que seja alcancado o
objetivo proposto (o “ponto de saturagdo”). O “ponto de saturacdo” é atingido
quando 0s novos entrevistados passam a repetir os conteldos ja obtidos em
entrevistas anteriores, sem acrescentar novas informacfes relevantes a pesquisa
(WORLD HEALTH ASSOCIATION, 1994).

5.1 Resultados da Pesquisa

A pesquisa foi realizada no periodo de 14 dias, come¢ando no dia 14 de Junho e
terminando no dia 28 de Junho de 2016, com um total de 419 respostas. 193 pessoas
responderam o formulério até a pergunta final, sendo apenas essas respostas consideradas
validas. A seguir, os resultados de cada pergunta: (Ver apéndice 1, 2, 3, 4,5, 6,7,8,9, 10,11
e 12 - Formulario Google — Perguntas e Respostas)

Ao longo da pesquisa, realizamos doze perguntas envolvendo moda, o estudo de caso
Steal The Look, o uso das redes sociais e consumo.

Apdbs termos os resultados coletados, refletimos sobre alguns pontos. Assim, vimos
gue a maioria do publico que visita o site esta entre 18 e 25 anos (73.7%). Ou seja, 0 publico
gue acompanha a moda na redes sociais € jovem e esta conectado a internet.

Com o desenvolvimento da tecnologia na atualidade, a comunicagdo para esse publico



55

novo € um ponto essencial em suas vidas. Podemos, entdo, remeter isso ao que falamos
anteriormente sobre a simultaneidade da informatica: “as ferramentas informéticas tornam
possiveis uma comunicacdo em tempo real, criando um sentimento de simultaneidade e de
imediatismo que transcende as barreiras de tempo e espaco” (LIPOVETSKY, 2010, p.16).

Grande parte do que se torna téndencia de moda € viralizado pela internet. Isso faz
sentido se pensarmos na porcentagem de 73,7% internautas entre 18 e 25 anos que visitam o
e-commerce online.

Depois foi perguntado ao respondentes como eles se declaravam em relagdo ao género
e percebemos que a grande maioria do publico é feminino (90,7%). Esse nimero pode se
afirmar devido ao fato de a producdo de contetdo do site ser direcionada para mulheres. O
negocio foca em um publico-alvo feminino.

Quando questionados sobre a rede social que mais utilizam com frequéncia, 70,2%
dos respondentes afirmaram ser o Facebook, que também é o principal meio de contato do
Steal The Look com seus seguidores. Logo depois, aparece o Instagram, com 19,3%, o
Snapchat com 4,3% e YouTube, 2,6%.

Na pergunta "O quanto vocé se interessa por moda?" pudemos ver que, por a
plataforma possui um publico jovem feminino que tem mais contato com as midias e esta por
dentro das noticias e tedéncias referentes a moda, 31,5% e 59,0% dos respondentes tém
interesse médio e acima da média, respectivamente.

Para definir um nivel de interesse a partir da pesquisa, elaboramos uma escala linear,
onde o respondente poderia marcar (1) para "N&o me interesso”, (2) para "Pouco me
interesso”, (3) para "Me interesso medianamente”, (4), "Me interesso acima da média" e (5),
"Me interesso muito".

Na préxima pergunta tivemos que delimitar o publico que efetivamente acessa a
plataforma de e-commerce para afunilarmos a pesquisa e chegarmos a uma analise. Em
relacdo a visitacao do site, 57,5% dos internautas responderam que navegam pela plataforma
Steal The Look, outros 42,5% disseram que ndo navegam no e-commerce.

Um ponto que vale ser ressaltado da pesquisa foi o resultado dos dados para as
perguntas "\Vocé ja teve VONTADE de comprar um produto do site?" e "Vocé ja COMPROU
algum produto através do site?". O que foi visto é que a maioria das pessoas gque entraram no
site nunca compraram um produto da plataforma (91,2%), sendo que 80,1% ja tiveram
vontade de comprar através do e-commerce. Ou seja, mesmo sendo realizado um marketing
inteiramente direcionado para a compra do produto através da midias sociais, o Steal The

Look sé consegue reter o publico até o momento em que eles clicam no link para ver o
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produto.

Diversos motivos foram citados para justificar porque a compra ndo foi realizada, os
mais ressaltados foram: ndo tinha dinheiro (44,3%), ndo precisava do produto (24,4%) e s
queria comprar porque é/era tendéncia (10,8%).

Além disso, 0 campo de resposta para essa pergunta dava a possibilidade de indicar
outros motivos para a ndo realizacdo da compra, algumas pessoas mencionaram opinides
relevantes, tais como: "algumas lojas séo gringas e acabavam que ficavam muuuuito caras"
(Respondente andnimo), "Pecas muito caras" (Respondente andénimo), "N&o senti confianca"
(Respondente anénimo), "Na maioria das vezes os produtos sdo caros. Acabo procurando
similares mais baratos ou vendo que ja tenho parecido." (Respondente anbnimo), "Nao
conhe¢o muito bem como é a forma de compra do site!!" (Respondente anénimo) e "N&o séo
de precos tdo acessiveis, e acaba sendo um produto que muita gente estd usando™
(Respondente anénimo).

De fato, vemos que o publico define as pecas como caras, sendo esse o principal
argumento de ndo compra do produto. Além disso, alguns afirmam que ndo tém confianga no
site e ndo sabem como funciona a forma de compra. Se o Steal The Look também investisse
em postagens de tira-dividas ou ressaltassem os selos de seguranca de compra pelo site, essas
pessoas poderiam ser potenciais consumidores.

Também foi visto que o publico ndo realiza a compra por verem gue ja possuem um
produto parecido ou que muita gente esta usando. Nessa afirmacdo, podemos ver que a moda
reproduz em nés um desejo de ser Unico e de nos diferenciar a partir do que é "estar na moda"

ou ndo. Assim, vimos anteriormente que:

[...] Em virtude disso surgiria a satisfacdo do individuo consumidor de moda: ela o
valorizaria como especial e, a0 mesmo tempo, o colocaria em conformidade com a
multiddo, da qual quer se diferenciar e na qual quer se integrar. Sua esséncia estaria,
entdo, na procura do estabelecimento do compromisso entre os dois tragos
psicoldgicos, a saber, entre a tendéncia a integracdo social e a tendéncia a distin¢éo
individual (SIMMEL apud MICHETT], 2006, p. 22).

Com relagdo a navegacdo no site, ficou claro que a maior parte dos usuarios que
entram no e-commerce vém a partir da rede social Facebook (79,3%). Visto isso, podemos
perceber que o Facebook é fundamental para potencializar as compras na plataforma uma vez
gue as pessoas que utilizam a midia social sdo os principais consumidores do site Steal The
Look.

A pergunta final do formulario buscava responder a questdo da monografia, que seria
de fato se Steal The Look contribuiu para que as pessoas desejassem muito ter um produto

disponivel.
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Como resposta para essa pergunta, ficou claro pela maioria dos respondentes, 77,7%,
gue a plataforma de e-commerce contribui sim para que o publico consumidor deseje e queira
comprar a mercadoria oferecida pelo negécio.

Se analisarmos a questdo de desejo versus compra relacionado ao site, observamos que
0 publico-alvo do negdcio é constantemente levado a refletir o quanto esta disposto a pagar
por aquele produto. E visto que o preco alto do produto desejado fala mais alto que o de
deseja-lo e efetivamente compra-lo. E assim, o internauta acaba por ndo realizar a compra.

Por fim, foi percebido pela analise dos resultados que a hipdtese proposta de que o site
Steal The Look contribui para real¢ar o Fetichismo da Mercadoria é verdadeira.

A producdo de conteldo no site e 0 volume de postagens em suas midias aumenta o
desejo de compra do publico e promove uma experiéncia de encanto e fetiche pelo produto a
partir de chamadas que ressaltam a curiosidade no internauta.

Seria 0 verdadeiro Fetiche da Mercadoria introduzido por Karl Marx se desdobrando
em mulheres que almejam "estar na moda" e serem inseridas numa sociedade capitalista
voltada pela ambiguidade de ser unico e exclusivo ou igual a um modelo de referéncia, como

as celebridades.
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6 Consideracdes Finais

Este trabalho teve como objetivo aplicar uma nova visdo perante o consumo de
produtos por e-commerce. Através de uma analise da producdo de contetido do site Steal The
Look, esta monografia torna-se fonte de estudos e pesquisas da area, bem como de informacéo
para estudantes de moda, estilistas, comunicadores, publicitarios e pessoas que possuem
interesse em antropologia do consumo.

Partindo de uma analise tedrica a respeito do Fetichismo da Mercadoria, baseada nos
conceitos de Karl Marx, pudemos perceber os efeitos que um produto pode ter ao ser
considerado como indispensavel para 0 seu consumidor se sentir completo.

Isso nos faz refletir como a sociedade de hoje é regida pelo consumo. A ideia de
adquirir produtos acaba por se tornar crucial para classificar o comprador, uma vez que ele
necessita daquilo para possuir ou ndo um status alto perante o seu meio.

Nos aprofundamos no termo "Moda" a partir de tedricos estudiosos desse assunto e
vimos como ela se reproduz na sociedade em forma de espetaculo e midia, trazendo um
sentido de poder para o individuo que a consome.

Vimos também que o site tem o intuito de mostrar as tendéncias da moda na
contemporaneidade. A partir da estratégia de oferecer dicas de roupas similares com as que
figuras puablicas utilizam, o e-commerce convida o consumidor a participar de uma inteligente
experiéncia de compra, onde ele pode explorar o look completo de celebridades ou
fashionistas a um clique.

Como o Steal The Look aposta na producdo de contetido online como a sua ferramenta
chave de estratégia de marketing, este trabalho realiza uma analise do discurso utilizado pela
plataforma de moda em suas midias sociais, como o Instagram, Facebook e Site. O problema
desta monografia envolveu investigar a producdo de contetdo nas redes sociais e entender
como o conteldo escrito e visual produz um desejo de compra nos internautas.

As analises vistas ao longo desse trabalho nos possibilitaram ter um olhar mais amplo
sobre como as estratégias de marketing, se bem executadas, contribuem para que as pessoas
desejem cada vez mais um produto.

A aplicacgdo dessa estratégia combinada com palavras-chaves, palavras em maiusculas,
termos glamourosos em inglés, referéncias e o senso comum, contribuiram para que o Steal
The Look tenha se tornado uma plataforma de e-commerce que ressalta o fetiche da

mercadoria e 0 desejo de consumir nos internautas que entram diariamente na plataforma.
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Apbs realizar a pesquisa quali-quantitativa, foi verificado que, de fato, o Steal The
Look contribui para que milhdes de usuarios desejem ter os produtos vendidos. Além disso, 0
Fetichismo da Mercadoria conceituado por Karl Marx se desdobra na linguagem apresentada
pela plataforma em suas midias.

Por fim, a analise se torna mais um meio de consulta para todos ao longo dos anos que
foram investigados temas como consumo e fetiche. Pretendemos aqui ajudar estudiosos que
tém interesse sobre os processos de consumo relacionados a sociedade, em particular, as
teorias criticas como de Karl Marx, que regem este trabalho.

A monografia é uma forma critica de estudar como o site Steal The Look se torna um
case de marketing ao captar a esséncia do Fetichismo da Mercadoria empregado no publico
atingido pela moda. O que percebe-se ao final é o capitalismo nos impulsionando a consumir
cada dia mais, involuntariamente, o que a midia expde como necessario para nossa realizacao

pessoal.



60

7 Referéncias

BARNARD, M. Moda e comunicagao. Rio de janeiro: Rocco, 2003.
BARTHES, R. Sistema da Moda. S&o Paulo: Nacional, 1979.

BOURDIEU, P. O costureiro e sua grife. In: . A producéo da crenga: Contribuigéo
para uma economia dos bens simbdlicos. Sdo Paulo: Zouk, 2004.

CALABRESI, C. A. M. Com que corpo eu vou? A beleza e a performance na construgdo do
corpo midiatico. 2004. 186 f. Dissertacdo (Mestrado em Educagdo Fisica) — Universidade
Estadual Paulista, Rio Claro, 2004.

DEBORD, G. A sociedade do espetaculo. Rio de Janeiro: Contraponto 1997.

ETCOFF, N. A Lei do mais belo: a ciéncia da beleza. Rio de Janeiro: Objetiva, 1999.

Facebook Steal The Look, Linha do Tempo. Disponivel em: <
https://www.facebook.com/Steal TheLook/> Acesso em 20 de Jun. 2016.

Google Formularios. Disponivel em: < https://www.google.com/intl/pt-BR/forms/about/>
Acesso em 14 de Jun. 2016.

GUATTARI, FELIX; ROLNIK, SUELY. Micropolitica: Cartografias do desejo. Rio de
Janeiro: Editora Vozes, [1986] 1993.

HAUG, W. F. Critica da estética da mercadoria. Sdo Paulo: UNESP, 1997.

Instagram Steal The Look, Perfil. Disponivel em: <
https://www.instagram.com/stealthelook/> Acesso em 20 de Jun. 2016.

KARL, Marx. A mercadoria. Tradugio de Jorge Grespan. S&o Paulo: Atica, 2006.

Grundrisse. Tradugdo de Mauro Duayer e Nélio Schneider. S&o Paulo:
Boitempo; Rio de Janeiro: Ed. UFRJ 2011

O Capital. Livro I, dois volumes. Tradugdo de Regis Barbosa e Flavio Kothe.
Sao Paulo: Nova Cultural, 1996.

LIPOVETSKY, G. Império do efémero. A moda e seu destino nas sociedades modernas. Sao
Paulo: Companhia das Letras, 1989.

A terceira mulher: Permanéncia e revolugdo do feminino. S&o Paulo:
Companhia das Letras, 2000.

LIPOVETSKY, G.; SERRQY, Jean. A cultura-mundo: resposta a uma sociedade
desorientada. Lisboa: Edi¢des 70, 2010.



61

MICHETTI, Miqueli. A légica social da moda: apontamentos para uma teoria critica da
cultura de consumo. 2006. 249 f. Dissertacdo (mestrado) - Universidade Estadual Paulista,
Faculdade de Ciéncias e Letras de Araraquara, 2006.

MORAES, E.R. O corpo fragmentado. In. MORAES, E.R.. O corpo impossivel. Sdo Paulo:
lluminuras, 2002, p. 55-74.

NETTO, J. P. & BRAZ, M. Economia politica: uma introdug&o critica. S&o Paulo: Cortez,
2006. cap. 3 e 4, p. 78-123. Disponivel em: <http://pt.scribd.com/doc/97207784/netto-jose-
paulo-braz-marcelo-economia-politica-uma-introducao-critica> Acesso em: 29 mai. 2016.

RUBIN, I. I. A teoria marxista do valor. S&o Paulo: Polis, 1987. | parte, p. 17-74.

SEVERO, Monica. Percepg¢ao da vitrine e influéncia social: um estudo sobre 0
comportamento da consumidora de moda. Dissertacdo do Programa de Pds- Graduacao em
Psicologia Social, do Trabalho e das Organizag¢des. UnB, 2009.

SIMMEL, G. Da Psicologia da moda: um estudo socioldgico. In: SOUZA, J. OELZE,
B.(orgs). Simmel e a modernidade. Brasilia: Editora UNB, 1998.

Filosofia da moda e outros escritos. Lisboa: Edigdes Texto &
Grafia, 2008.

STEAL THE LOOK, Quem Somos. Disponivel em: <http://www.stealthelook.com.br>
Acesso em 13 de Dez. 2015.

Snapchat STEAL THE LOOK, Perfil. Disponivel em: < Aplicativo Snapchat/Usuéario
"stealthelook> Acesso em 20 de Jun. 2016.

SOLOMON, M. R. O Comportamento do consumidor. 5. ed. Porto Alegre, RS:
Bookman, 2002.

WOLF, Mauro. Teorias da comunicacao. Lisboa: Editorial Presenca, 1995.

WORLD HEALTH ASSOCIATION. Division of Mental Health. Qualitative Research for
Health Programmes. Geneva: WHA, 1994.

YouTube STEAL THE LOOK, videos. Disponivel em: <
https://www.youtube.com/user/stealthelookvideos/videos> Acesso em 30 de Mai. 2016.



APENDICE

62



APENDICE 1 - Gréfico Formulario Google — Pergunta e Resposta

Qual é a sua idade?

Menor de 18 anos 7 1.7%
Entre 18-25anos 309 73.7%
Entre 26-40 anos 86 205%

Mais de 40 anos 17 4.1%

APENDICE 2 - Gréfico Formulario Google — Pergunta e Resposta

Como vocé se declara em relagdo ao seu género?

Feminino 380 90.7%
Masculino 39 9.3%

APENDICE 3 - Grafico Formulario Google — Pergunta e Resposta

Qual rede social vocé utiliza com mais frequéncia?

Facebook 294 70.2%

Instagram 81 19.3%

Snapchat 18 4.3%

YouTube 1 2.6%

Nao utilizo nenhuma rede social 0 0%
Outros 15 3.6%

APENDICE 4 - Gréfico Formulario Google — Pergunta e Resposta

O quanto vocé se interessa por moda?

Nao me interesso: 1 5 1.2%

2 35 84%

3 132 315%

105 4 144 34.4%
70 Me interesso muito: 5 103  24.6%

140

35
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APENDICE 5 - Gréfico Formulario Google — Pergunta e Resposta

Vocé navega pelo site STEAL THE LOOK?

Sim 241 57.5%
Nao 178 42.5%

APENDICE 6 — Grafico Formulario Google — Pergunta e Resposta

Vocé ja teve vontade de comprar um produto no site?

Sim 193 80.1%
Nao 48 19.9%

APENDICE 7 - Gréfico Formulario Google — Pergunta e Resposta

Vocé ja comprou algum produto através do site?

Sim 17 8.8%
Nao 176 91.2%

=

APENDICE 8 - Grafico Formulario Google — Pergunta e Resposta

Por qual motivo?

_

S6 queria comprar porque élera tendéncia 19
' Outros 21

Nao fago compras online 15
Nao tinha dinheiro 78
Nao precisava do produto 43
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APENDICE 9 - Gréfico Formulario Google — Pergunta e Resposta

Vocé entrou no site STEAL THE LOOK porque clicou no link em alguma rede social deles?

Nao entrei através de nenhuma rede social 20 10.4%
Sim, Facebook 153 79.3%

Sim, Instagram 14 7.3%

Sim, Snapchat 2 1%

Sim, YouTube 0 0%

Outros 4 21%

APENDICE 10 - Gréfico Formulario Google — Pergunta e Resposta

Vocé comprou no site STEAL THE LOOK porque clicou no link em alguma rede social deles?

Nao comprei 172 89.1%

Sim, Facebook 20 10.4%

‘ Sim, Instagram 0%

Sim, Snapchat 0%

i Sim, YouTube 0.5%
Outros 0%

APENDICE 11 - Gréfico Formulario Google — Pergunta e Resposta

o - O O

O STEAL THE LOOK contribuiu para vocé desejar muito aquele produto?

Sim 150 77.7%
l Nao 43 223%

APENDICE 12 — Gréfico Formulario Google — Nimero de Respostas Diérias

Numero de respostas diarias
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