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Resumo

O objetivo desse estudo foi investigar qual a relacdo entre a utilizacdo dos gatilhos mentais e a
decisdo de compra das consumidoras, através de lives de roupas femininas por meio do
Instagram. O referencial tedrico abordou a relevancia do mercado de moda feminina e a
importancia de empregar taticas para se comunicar com o publico desse setor a fim de se
destacar no meio de diversas concorréncias que estdo situadas nas midias sociais. Os
procedimentos metodolégicos adotados foram um estudo descritivo com abordagem
qualitativa e quantitativa. A coleta de dados foi por meio de observacao e andlise das lives no
Instagram de uma loja de roupa feminina que tem como publico a classe média. Foram
acompanhadas trés lives, gravadas e arquivadas no Instagram da empresa no ano de 2023, os
dados foram analisados por meio da andlise de conteido. Os principais resultados
demonstraram que os gatilhos mentais mais utilizados nas lives foram o de escassez e
aprovacao social, que resultaram em vendas nas trés lives. Os gatilhos de reciprocidade,
coeréncia e afei¢cdo ndo foram muito explorados nas lives e o gatilho de autoridade ndo foi
citado nenhuma vez.
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Introduciao

O mercado de moda feminina apresenta como caracteristica a acirrada concorréncia,
com isso, as empresas buscam constantemente inovar a fim de sobressairem no ramo.
Segundo Delhaye (2006) a moda é uma maneira de formular uma identidade individual.
Thompson e Haytko (1998) concordam que a moda envolve a busca dos padrdes de gosto, a
relacdo de género, a dindmica das relacOes sociais, efeitos sociais do capitalismo, como
também da midia de massa, moralidade de consumo, e outras (apud Pereira et. al, 2018). Para
Souza e Ribeiro (2021) a moda reflete ndo s6 a sociedade, mas também seus fatos histéricos
sociais e culturais, além de debater sobre o que pode ou nio ser supérfluo ou necessirio na
vida de alguma pessoa. Sendo assim, esse mercado engloba diversas visdes diferentes e
atraem diariamente mulheres ndo s6 por necessidade de se vestir, mas também por desejo de
estar bonita ou até mesmo estar na moda.

O setor de moda feminina vem crescendo ao longo dos anos. Esse mercado varejista
teve uma alta de 1,2% no ano de 2020, distinguindo-se do PIB, que teve uma queda de 4,1%,
por conta da crise mundial instaurada nesse momento, podendo entdo confirmar que o setor
varejista ndo acompanhou essa crise, foi adverso a ela. Um atributo importante que resultou
nessa alta foi a grande visibilidade das redes sociais e o crescimento do comércio eletronico
de lojas de vestuario (Mannesoft, 2023). Segundo o site O Globo (2023), em 2022 houve um
aumento na inflacao de 18,02% dos itens de vestuarios, entretanto a demanda continuou alta,

além das previsdes para os proximos anos, que apontam um crescimento continuo. Em 2023,
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houve uma melhora na inflacdo, trazendo um cenario mais otimista, acompanhado com um
crescimento em relacdo a 2022 (Cnn Brasil, 2023).

Fica assim evidente a necessidade de estratégias a se criarem em empresas desse
ramo, pois € certo que feito corretamente, gera resultados (Roquim, 2021).

As empresas do setor de vestudrio tém investido recursos para atrair consumidores, e
um dos ambientes comerciais mais importantes na atualidade sdo as midias sociais, dentre as
quais se destacam o Instagram, o Facebook e o WhatsApp, com um grande e diversificado
publico, o que contribui para um maior engajamento € comunicacdo entre a empresa € O
cliente e, também, um ambiente de conversa entre consumidores (Sebrae SC, 2023). Com seu
baixo custo e seus potenciais resultados, faz-se necessario o bom uso das estratégias de
marketing através dessas midias, sendo assim a industria de moda feminina esti presente
nesse meio com grande influéncia.

Dentre as estratégias de marketing utilizadas nas midias sociais encontram-se 0s
gatilhos mentais que se constituem em estratégias de comunicacdo utilizadas como forma de
persuasdo, através de recursos emocionais ou simbélicos para convencer o consumidor a
compra (Sebrae, 2022). Sendo assim, este trabalho tem como pergunta problema norteadora:
qual o gatilho mais eficaz para persuadir as consumidoras na decisdo de compra de roupas
femininas em lives no Instagram? De acordo com Divino (2018) os gatilhos mentais sao
definidos como ferramentas de persuasao com grande impacto. E para Roquim (2021) a forma
de convencer o publico feminino € acionando gatilhos que irdo ativar as emog¢des de forma em
que a decisdo seja tomada a favor disso.

Dessa forma, o objetivo geral é investigar qual a relacao entre a utilizacao dos gatilhos
mentais e a decisdo de compra das consumidoras, através de lives de roupas femininas por
meio do Instagram.

Os principais gatilhos usados na persuasdo segundo Cialdini (2006) sao a
reciprocidade, coeréncia, aprovacgao social, afei¢do, autoridade e escassez.

Partindo disso, a pesquisa tem como justificativa o grande poder de influéncia, como
também a geracdo de resultados para marketing e vendas que o uso de gatilhos mentais gera
para as empresas que utilizam dessa estratégia (Sebrae, 2022). O publico feminino no varejo €
um enfoque a ser estudado, pois de acordo com Mendes (2022) no mercado de moda,
geralmente mulheres consomem mais roupas, de forma acumulativa. Podendo entdo
contribuir com as empresas do ramo sobre como esses gatilhos podem auxilid-los nas
propagandas a persuadir seu publico a compra. O trabalho encontra-se estruturado em cinco
secoes, sendo a primeira a introducdo, seguido por referencial tedrico e procedimentos
metodologicos, analise e discussdo dos resultados e conclusao.

2 Referencial Teérico

Essa secdo aborda sobre a relevancia do varejo téxtil de moda feminina para a classe
média no mercado e de que maneira as midias sociais sdo utilizadas como ferramenta a fim de
comunicar com o seu publico alvo, utilizando os gatilhos mentais como forma de persuasao
na venda do produto.

2.1. Varejo téxtil de moda feminina para a classe média

A globalizacio € resultado da demanda acentuada da sociedade, Marx pontua que o
capitalismo ocupa o sistema como um todo por conta da grande demanda de produtos e
servicos que sempre cresce a todo o momento (Marx e Engels, 1998). Com isso, pode se
destacar dentro do capitalismo a logica da acumulacdo e a logica da mercantilizacdo, que se
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evidencia na industria téxtil (Waters, 2001). Essa industria se destaca pela sua poténcia,
estando entre os trés dos mais importantes setores da economia mundial (Berlin, 2014).

Dados atualizados da Associagdo Brasileira da Industria Téxtil e de Confeccao - Abit
(2024) consta que houve um faturamento de R$193,2 bilhdes em 2022, em oposi¢ao a 2021
que foi 190 bilhdes, além do que essa inddstria emprega 1,33 milhdo de trabalhadores
formais. Fica nitida a dimensao desse mercado que é movido principalmente pelo consumo da
moda, com as roupas se destacando economicamente, e a relevancia de um estudo sobre com
a inten¢do de investigar as melhores formas de se chegar ao consumidor e persuadi-lo a
compra.

Pereira et. al (2018) observou que no Brasil, as classes sociais e suas peculiaridades
sdo temas frequentemente associados nas pesquisas sobre moda no campo da cultura de
consumo. Mendes (2022) concorda que, fatores como modo de vida Unico e particularidades
de consumo das mulheres influenciam nas compras de roupas. Outro assunto relevante nesse
meio é o padrdo de consumo acumulativo no setor da moda (Mendes, 2022).

No mercado da moda, as consumidoras sdo motivadas a compra muitas vezes por
emocdes e desejos (Feghali, 2010). E claro que existem diversos fatores que colaboram para a
compra, mas nesse mercado, vai muito mais além de uma necessidade. Feghali (2010) notou
que a influéncia do inconsciente sobre os compradores de moda se manifesta em dois aspectos
interligados, sendo primeiro a relagdo pessoal do consumidor com seu estilo de roupa, € em
segundo a aplicacdo das teorias psicoldgicas e neuroldgicas nas estratégias de marketing.

Foi apontado em um estudo pelo Jornal Estado de Minas (2021) que a classe média € a
que mais consome roupa no Brasil, representando 31,8% do total de compras feitas no pafs.
Sendo assim, a classe média tem um peso consideravel no mercado de consumo brasileiro,
contribuindo significativamente para a atividade econdmica no pais. Representando 10% do
total de consumidores de vestuario no Brasil, Minas Gerais fica em segundo lugar, estando
atras apenas de Sdo Paulo, que lidera com 22% (Jornal Estado De Minas, 2021).

Com a ascensao das midias sociais, fez-se necessario esse mercado se adentrar nesse
meio e descobrir maneiras de chegar ao seu publico alvo e formas de como se relacionar com
ele através destas plataformas digitais, com o intuito de expor seu produto e se comunicar
com seu publico.

2.2 As midias sociais como ferramenta de comunicacio da moda feminina para a classe
média

Através das midias sociais, as empresas podem dialogar com seu publico alvo, sendo
entdo uma ferramenta de extrema importancia nos dias de hoje. Desta forma, as midias sociais
sdo utilizadas para a empresa conversar com seus consumidores e vice-versa (Fischer 2023).
E importante que a empresa se posicione através das midias de acordo com seus principios, e
esteja sempre presente nesse meio para suas consumidoras. Bezerra (2020) fala que uma das
finalidades das redes € restringir seus consumidores para aqueles fidelizados, através de uma
presenca inteligente e estratégica nesse meio, criando lacos com aqueles que se interessam no
seu produto.

Por meio das midias sociais os consumidores conseguem procurar as diversas opcoes
de produtos, de inlimeras marcas, como, também, ver a opinido de outros consumidores ou
dar a sua opinido, salientando entdo que para que seu produto se destaque nesse meio, a
empresa precisa de estratégias e diferenciais, pois nesse meio o seu consumidor se torna mais
exigente (Bezerra, 2020). Para Souza e Ribeiro (2021) é de extrema relevancia a forma como
as lojas de moda se posicionam nas midias sociais, pois as pessoas procuram se identificar
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com aquilo que é exposto nas midias. Sendo assim, € necessario um estudo sobre o perfil de
consumidores, para assim entender o que € relevante para essas pessoas, formas de chamar
atencdo e se destacar no meio de tantas outras lojas exposta nesse mesmo meio.

Com o intuito de alavancar seus lucros, as empresas precisam investir em criacdo de
contetdo de valor criando um marketing de relacionamento através das midias sociais. Porém
hd um aumento significativo da concorréncia, por conta da grande facilidade de expor as
marca nas redes, salientando entdo que € necessario criar estratégias especificas para que seus
clientes vejam o valor da empresa (Bezerra, 2020). Um método bastante utilizado atualmente
€ o uso dos gatilhos mentais, que sdo utilizados com o intuito de persuadir o consumidor a
compra.

2.3 O uso dos gatilhos mentais nas comunicacoes via midias sociais

Atualmente, os produtos e servicos sdo expostos nas midias sociais de forma
abundante, porém s6 a exibi¢do ndo € suficiente, € vital que haja uma coordenag¢do com o uso
de técnicas adaptadas para o seu publico (Pina e Costa, 2023).

Para manter-se no mercado nos dias de hoje é preciso se destacar, e as midias sociais
sdo plataformas nas quais as empresas podem utilizar titicas para chamar atengdao do seu
publico, uma dessas € o gatilho mental. Os gatilhos mentais se popularizaram por conta do
autor Robert Cialdini que escreveu sobre essa tatica de persuasdo, que se utilizada com
engenho, pode ser uma grande arma de convic¢@o. De acordo com Roquim (2021) os gatilhos
mentais agem no inconsciente do consumidor, motivando-o a compra do produto de maneira
mais rapida.

Os seis gatilhos mentais de Robert Cialdini s@o a reciprocidade, que segundo Cialdini
(2009) € o fato de o cliente querer retribuir as atitudes do outro através da compra. Coeréncia
¢ a tendéncia de agir conforme suas a¢des antecedentes (Cialdini, 2009). Aprovagdo social
que de acordo com Cialdini (2009) é o fato de o cliente aceitar seu produto por conta da
aprovacao de outro sobre tal. A afeicdo é convencer o cliente de que o produto é necessario
para ele trazendo emocdes (Cialdini, 2009). Autoridade que para Cialdini (2009) é quando a
marca tem como posicionamento dominar o assunto em relagdo ao produto. E por ultimo € a
escassez, que faz com que o cliente compre pela exclusividade ou limitacdo do produto
(Cialdini, 2009).

De acordo com Divino (2018) os gatilhos mentais sdo estratégias que tem a tendéncia
de manter-se ocupando espago, pois funcionavam antigamente, e futuramente também irdo
funcionar, além do fato de proporcionarem resultados, se feitos corretamente, em qualquer
negocio.

Segundo Ferreira (2019) ter um produto com diferencial ja ndo faz tamanha diferenca
para a decisdo de compra, as pessoas compram quando se sentem seguras, ou seja, veem um
posicionamento que mostram autoridade e credibilidade, além de ter a comprovagdo para o
consumidor que aquilo que foi dito realmente € de confianca. Ademais, é essencial ativar
emocoOes nas pessoas, mas antes entender qual emocdo ird trazer a necessidade e o desejo de
compra, fazendo com que o consumidor sinta que aquele produto ja o pertence, e por fim, €
necessdrio ter a justificativa do porqué o cliente precisa daquilo, facilitando assim sua decisao
de compra (Ferreira, 2019).

Roquim (2021) fala que esses gatilhos sdo usados nas redes sociais, de maneira em
que o consumidor tome sua decisdo sem pensamento critico e de uma forma rapida, a fim de
aumentar as vendas dos produtos. Os gatilhos certos acionados nas propagandas para as
mulheres faz com que elas vejam sentido naquele produto e as convence a compra.



3. Procedimentos Metodologicos

O estudo caracteriza-se como descritivo, que segundo Gil (2012) é um estudo que tem
como finalidade descrever um dado contexto com base em informagdes sobre o objeto de
estudo. Com abordagem qualitativa, na qual evidencia a andlise de uma situagdo social e
quantitativa, que frisa a estatistica, entdo a partir da observacdo dos aspectos quantitativos
mensurados, percebe-se a abordagem qualitativa na ativacio do raciocinio, resultando em um
didlogo e, também quantitativa a partir da categorizacdo das informagdes (Gil, 2012). Com o
objetivo geral de investigar qual a relagdo entre a utilizacdo dos gatilhos mentais e a decisao
de compra das consumidoras, através de lives de roupas femininas por meio do Instagram.

A coleta de dados foi por meio de observacdo e andlise das Lives, no Instagram, de
uma loja de Ituiutaba que vende roupas femininas para a classe média.

Primeiramente foram acompanhadas trés lives realizadas, gravadas e arquivadas no
Instagram da empresa no ano de 2023. Posteriormente, as lives foram analisadas e
categorizadas observando-se as decisdes das consumidoras para cada peca apresentada com o
respectivo gatilho mental. A escolha das lives se deu por conveniéncia em funcdo da
disponibilidade e do tempo para coleta e andlise dos dados.

Os dados foram analisados por meio da andlise de conteido, que para Caregnato
(2006) sao técnicas na qual analisa-se as informacdes a fim de conseguir a descricao do
assunto das mensagens de todos os gatilhos mentais utilizados.

4. Analise de Discussao dos Resultados
Essa sec@o apresenta os dados das trés lives analisadas e demonstra a andlise e
discussao desses dados.

Quadro 1:
Live do dia 26 de setembro de 2023, com o total de 521 visualizacoes.

O produto Quanto

Produto demonstrado Gatilho utilizado na comunicac¢iao foi vendido? s itens?

camiseta estampada ela € unica (escassez) sim 1

camiseta estampada ela € tnica (escassez) sim

regata estampada s6 tem mais duas regatas nesse modelo (escassez) sim 1

t-shirt com frase a Célia tem essa (aprovacao social) sim 1

t-shirt ela € unica (escassez) niao 0
a Malu ji separou uma para ela e uma para mae

regata branca dela, ja fiz reposicao 3x (aprovagao social) sim 3
s6 hoje na live estd com R$ 50,00 reais de desconto

regata roxa (escassez) sim 1

regata preta apenas uma no tamanho p (escassez) nao 0
ela ¢ unica, foi sucesso, s6 ndo vende mais porque

regata verde nao tem numeragdo (aprovagio social) nao 0

cropped rosa eu tenho um off e adoro (aprovagdo social) nao 0
ja vamos garantir um cropped vermelho pro final de

cropped vermelho ano porque depois nao vai achar (escassez) nao 0

cropped verde esse foi sucesso (aprovacao social) nao 0

vestido com manga s6 hoje aqui na live (escassez) nao 0

vestido estampado sem s hoje aqui na live sai 50 reais (escassez) nao 0



manga

vestido de al¢a Célia aqui da loja ficou com esse (aprovacdo social) ndo 0
vou fazer um preco maravilhoso para vocé

vestido longo meia manga  (reciprocidade) sim 1

vestido longo verde eu tenho desse vestido aqui e uso para vir na loja

estampad (aprovagdo social) sim 1

short de pano estampado

verde ele € nico, esse eu nao tenho outro (escassez) sim 1

short de pano peca unica (escassez) nao
pra vocé hoje aqui na live, amanha pre¢o normal

bermuda jeans (escassez) sim 3
hoje estdo saindo por R$ 150,00 s6 aqui na live

bermuda jeans (escassez) sim 1
essa marca nunca entra em promogao, s para quem

bermuda jeans esta na live (escassez) sim 1
vou te mostrar esse vermelho porque sei que vocé

vestido longo vermelho gosta (coeréncia) nao 0

short branco ele € unico (escassez) nao 0

blusa preta com escrito ela € tnica (escassez) nao 0

blusa com escrito bege ela € unica (escassez) nao 0

t-shirt com estampa de uma

mulher esse preco € s6 aqui na live (escassez) sim 1
apenas aqui na live, nunca entra em promocio

Camisas (escassez) sim 4

vestido com bojo meninas € o ultimo vestido com bojo (escassez) sim 1

camiseta laranja peca Unica (escassez) sim 1

regata de malha estampada

com botdes vai sair hoje s6 na live por 25 reais (escassez) sim 1

blusa laranja ultima plus size (escassez) sim 1
ndo estava na live, acabamos de colocar

pantalona no crepe forrada  (reciprocidade) sim 2
esse preco € s6 aqui na live, amanha ja vai ser outro

bermuda jeans (escassez) sim 1

bermuda de tecido preta sd na live vai ser esse valor (escassez) nao 0
para quem ta na live é esse preco, amanhd preco

bermuda jeans normal (escassez) nao 0

Fonte: dados da pesquisa (2023)

Tabela 1: Sintese dos gatilhos utilizados na Live 1 versus nimero de vezes e vendas

Gatilho utilizado Numero de vezes Numero de vendas
Gatilho de Escassez 26 20

Gatilho de Aprovacio Social 7 5

Gatilho de Reciprocidade 2 3

Gatilho de Coeréncia 1 0

Gatilho de Afeicdo 0 0

Gatilho de Autoridade 0 0

Fonte: dados da pesquisa (2023)

Foi visto na analise da live do dia 26/09/2023 que o gatilho que mais se repetiu foi o
de escassez, sendo utilizado vinte e seis vezes durante a live, e dessas vinte e seis vezes foram
feitas vinte vendas (76,92% de €xito na relacdo utilizacdo versus vendas), essas vendas foram
resultadas da sensacdo de urgéncia que o gatilho de escassez traz. O gatilho de aprovagdo
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social, que de acordo com Cialdini (2009), € o gatilho no qual € ativado através da aprovacgao
de outras pessoas sobre o produto, foi utilizado sete vezes, nas quais foram feitas cinco vendas
(71,42% de éxito na relagdo utilizacdo versus vendas). O gatilho de reciprocidade foi citado
duas vezes, e nessas duas vezes houve a venda, perfazendo um total de 3 pecas vendidas
(150% de éxito na relagdo utilizacdo versus vendas), esse gatilho € a compra feita como uma
maneira de retribuir algo que o vendedor fez por vocé (Cialdini, 2009). O gatilho menos
usado foi o de coeréncia, que para Cialdini (2009) nada mais € do que se manter coerente com
o0 seu posicionamento, foi utilizado apenas uma vez e ndo houve venda. Os gatilhos de afei¢io
e autoridade ndo foram citados. Como visto anteriormente, as midias sociais estdo atuando
como locais de vendas, diante disso, muitas marcas estdo ocupando esse lugar com esse
intuito e tirando grande proveito. Todavia, uma vez que muitas empresas estdo utilizando
disso, é fundamental manipular titicas, como os gatilhos para concentrar a atencdo dos
clientes nos seus produtos e se sobressair sobre os concorrentes (Bezerra, 2020).

Apesar de pouco utilizado o gatilho que teve maior €xito na relacdo utilizagdo versus
venda foi o gatilho da reciprocidade.

Quadro 2:
Live do dia 26 de outubro de 2023, com o total de 599 visualizagdes.

O produto foi Quantos

Produto demonstrado Gatilho Utilizado na Comunicacao vendido? itens?

vestido canelado esse vestido aqui raramente tem desconto

listrado (exclusividade) sim 1
¢ uma pec¢a que nunca vai com desconto, mas vou te

saia longa preta fazer aqui na live (significancia) ndo 0

blusa verde com detalhe

na manga essa aqui foi sucesso, s6 ficou uma (aprovacdo social) ndo 0

regata roxa eu vou ter s uma no gg (escassez) sim 1

regata branco a malu tem duas dela (aprovagao social) nao 0

blusa com manga

detalhe branca tenho essa apenas no extra x (escassez) sim 1

t-shirt com estampa tem apenas uma g (escassez) nao

t-shirt com estampa tenho apenas uma p (escassez) sim 1

t-shirt com estampa ela € tnica (escassez) sim 1

t-shirt estampa ledo eu tenho apenas uma m (escassez) nao 0

t-shirt com estampa esse preco € exclusivo para vocés da live

libélula (exclusividade) sim 1

t-shirt com estampade  tudo que é de oncinha € sucesso, sai muito (aprovacgio

oncinha social) sim 4

t-shirt com bordado tenho apenas uma (escassez) sim 1

t-shirt com bordado de

coqueiro tenho apenas uma no xg (escassez) nao 0

short jeans duplo esse preco sO hoje aqui na live (urgéncia) sim 1

bermuda jeans eu tenho apenas uma unidade (escassez) sim 1
nao € produto de live, esse preco especial para vocé

t-shirt croppes branco aqui na live (significancia) nao 0
esse parcelamento s6 para quem esta aqui na live hoje

short jeans (exclusividade) nao 0
eu tenho apenas um 38, esse aqui foi sucesso, vendeu

short jeans com escrito  muito (aprovagao social) sim 1



bermuda jeans apenas hoje esse preco (urgéncia) sim 2
s6 tenho uma no tamanho g, ja foi toda grade dela

regata preta (aprovagio social) nao 0

t-shirt com escrito tenho apenas no xg (escassez) nao 0

t-shirt com escrito e

estampa de cobra esse preco s6 hoje aqui na live (urgéncia) sim 1

short jeans esse nunca esteve em live (exclusividade) sim 1

cropped uma manga vendeu muito bem, tivemos clientes que compraram

com detalhe todas as cores e sO ficou esse (aprovagdo social) nao 0

cropped com amarracdo esse vendeu muito bem, ficou s6 um (aprovacio

preto social) sim 1
modelo inédito na live, nunca entrou antes

cropped azul bic (exclusividade) nao 0

vestido midi vermelho  a renata tem um desse (aprovacio social) nao 0
esse preco sO hoje na live, amanha vai ta preco normal

vestido midi branco (urgéncia) nao 0
ndo € produto de live, esse preco especial para vocé

vestido midi preto aqui na live (significancia) nio 0

Fonte: dados da pesquisa (2023)

Tabela 2: Sintese dos gatilhos utilizados na Live 2 versus nimero de vezes e vendas

Gatilho utilizado Niimero de vezes Niimero de vendas
Gatilho de Escassez 14 10
Gatilho de Aprovacdo Social 8 6
Gatilho de Reciprocidade 4
Gatilho de Coeréncia 0 0
Gatilho de afeicao 1 1
Gatilho de autoridade 0 0

Fonte: dados da pesquisa (2023)

Novamente, na segunda live, que ocorreu no dia 26/10/2023, para dar urgéncia na
venda, foi utilizado com mais constancia o gatilho de escassez, sendo utilizado quatorze
vezes, realizando dez vendas (71,42% de éxito na relacdo utilizacido versus vendas). O gatilho
de aprovacdo social foi repetido oito vezes, resultando em seis vendas (75% de éxito na
relacdo utilizacdo versus vendas), pelo fato de outras pessoas ja terem aprovado o produto. O
gatilho de reciprocidade, que segundo Cialdini (2009) traz a venda como um fator de
retribui¢do por algo recebido, foi utilizado quatro vezes, mas ndo houve nenhuma venda. O
gatilho de afei¢do, que foi citado uma vez realizou uma venda (100% de éxito na relagdo
utilizagc@o versus vendas), resultante de um sentimento explorado, como o da exclusividade. O
gatilho de coeréncia e autoridade ndo foi utilizado nenhuma vez.

Segundo Mendes (2022) o publico feminino € um ptblico conhecido nesse mercado
pela grande acumulacio de produtos de moda, ou seja, o consumo esta além da necessidade, é
marcado também pelo desejo, ligado com as emogdes desse publico (Feghali, 2010). Podendo
assim, tirar uma enorme vantagem com os gatilhos mentais, justamente pelo fato deles
ativarem nos consumidores o seu inconsciente, fazendo com que a compra seja feita sem
muito raciocinio, mas com emog¢des (Roquim, 2021).



Quadro 3:

Live do dia 30 de outubro de 2023, com o total de 981 visualizacdes.

Produto demonstrado
cropped pink
cropped amarelo
cropped branco
cropped preto
cropped azul
cropped verde com gola
vestido estampado com botao
vestido azul curto
cropped azul com gola
bata azul
blazer preto

blazer areia
blazer bege

calca prada preta com ziper

calca prada preta sem ziper
calca prada pink com ziper e
bolso

short preto
short pink
short rosa claro

regata branca

camisa com manga curta
laranja

camisa com manga curta
branca

blusa meio curta caramelo
com eléstico na manga

calca jeans com elastico
calca off white com dois
botdes

calca jeans

calca jeans preta mom
calca jeans mom com
elastano

calca jeans skinny branca
t-shirt estampada

t-shirt estampado de libélula
t-shirt estampa ledo

t-shirt branca

Gatilho Utilizado na Comunicacao
esse preco s6 hoje aqui na live (urgéncia)
tenho apenas um m dessa peca (escassez)
Tenho apenas uma peca no g (escassez)
tenho s6 uma dessa no m (escassez)
tenho apenas um m (escassez)
tenho apenas um g (escassez)
esse preco sO hoje aqui na live (urgéncia)
tenho esse apenas um p (escassez)
tenho apenas um no g (escassez)

a erica comprou essa peca ja (aprovacdo social)
esse preco sO hoje aqui na live (urgéncia)

esse eu tenho apenas no gg, vendeu muito
(aprovacao social)

esse aqui eu queria um pra mim, vendeu muito
(aprovacao social)

¢ uma calca que nunca vai na promog¢ao
(exclusividade)

essa aqui eu tenho apenas uma m (escassez)

tenho apenas uma m (escassez)
esse short a gente vende muito na loja (aprovacao
social)

vou ter s6 um desse (escassez)
tenho apenas um no m (escassez)
eu tenho apenas essa no m (escassez)

tenho apenas uma unidade no M (escassez)

tenho apenas uma p (escassez)

essa aqui todo mundo amou, quem provou levou
(aprovagao social)

essa aqui vendeu todas, ficou apenas a 36
(aprovacgio social)

esse preco € s para vocés aqui na live
(significancia)

essa aqui se destacou muito, resta apenas essa
(aprovacgio social)

eu tenho essa calca ela é 6tima (aprovagdo social)

a aline tem essa calga, ela é muito bonita (aprovacio

social)

dltima peca dessa (escassez)

s6 tenho ela no p (escassez)

sO tenho uma xg (escassez)

s6 tenho uma unidade, é tinica (escassez)

essa aqui eu tenho apenas um xg (escassez)

O produto
foi
vendido?

nao
nao
nao
nao
nao
nao
nao
nao
nao
sim

nao

sim

sim
sim
nao
sim
nao
nao
sim
sim
sim
sim
nao
nao
nao
nao
nao
nao
nao

Quanto
s itens?
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t-shirt vermelha tenho uma unidade no vermelho (escassez) niao 0
essa aqui € oportunidade para quem ta na live,
colocamos agora, esse preco sO aqui agora

calca jeans flare (urgéncia) nao 0

calca jeans skinny apenas no tamanho 44 (escassez) nao 0
eu fiquei com essa calga, ela € perfeita (aprovacdo

calca jeans skinny social) sim 2
tem que aproveitar, pq essa marca raramente vai pra

calca jeans skinny escura promogao (exclusividade) nao 0

short jeans claro eu tenho esse short, € perfeito (aprovacdo social) nao 0

Saia jeans tenho essa apenas no 36 (escassez) nao 0

Fonte: dados da pesquisa (2023)

Tabela 3: Sintese dos gatilhos utilizados na Live 3 versus nimero de vezes e vendas

Gatilho utilizado Niimero de vezes Niimero de vendas
Gatilho de Escassez 25 4
Gatilho de Aprovacdo Social 11 7
Gatilho de Reciprocidade 1 0
Gatilho de Coeréncia 0 0
Gatilho de afeicao 1 0
Gatilho de autoridade 0 0

Fonte: dados da pesquisa (2023)

A tltima live explorada foi no dia 30/10/2023, e outra vez o gatilho de escassez foi o
mais citado, repetindo-se vinte e cinco vezes, porém dessa vez, sO alcancou quatro vendas
(16% de éxito na relacdo utilizagdo versus vendas), ou seja, ndo atingiu seu objetivo de trazer
a urgéncia da compra. J4 o de aprovagdo social foi utilizado onze vezes, com o total de sete
vendas (63,63% de éxito na relacdo utilizacdo versus vendas), resultantes da necessidade de
comprar aquilo que outras pessoas ja aprovaram. O gatilho de reciprocidade, que de acordo
com Cialdini (2009) é uma forma de retribuir através da compra, foi utilizado apenas uma vez
e ndo resultou em compra. O gatilho de afeicdo, que para Cialdini (2009) é a compra de algo
que traz a afei¢cdo, foi utilizado uma vez, porém sem compra. Os gatilhos de coeréncia e
autoridade ndo foram utilizados.

Os principais resultados encontrados através da analise de trés lives de vendas de
roupas femininas de uma loja de Ituiutaba - MG, que foca na classe média, foram que o
gatilho mais utilizado em todas as lives foi o de escassez, nas duas primeiras lives foi bem
consecutivo, porém na ultima ndo houve vendas suficientes em comparacdo com o nimero de
vezes que foi citado esse gatilho. O gatilho de aprovacdo social foi o segundo mais utilizado,
e em todas as lives bem sucedido nas vendas. O gatilho de reciprocidade foi citado nas trés
lives, entretanto sO na primeira live tiveram vendas com éxito. Empregado somente uma vez
na primeira Live, o gatilho de coeréncia ndo teve nenhuma venda. O gatilho de afei¢do ndo foi
citado na primeira live, ja na segunda foi e houve a venda, entretanto na ultima live esteve
presente € ndo ocorreu vendas. O gatilho de autoridade ndo foi utilizado em nenhuma das
lives.

Observou-se que a terceira live teve um €xito menor em vendas em relacdo as duas
anteriores. E necessdrio que sejam analisadas outras varidveis, como por exemplo, o fato de
ter sido realizada no dltimo dia do més e as pessoas receberem, geralmente, no inicio do més.
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Outra questdo que pode ser observada € o fato de ter sido realizada uma live alguns dias antes.
O fato de terem sido realizadas poucas vendas € intrigante, pois foi a Live que teve maior
numero de visualizacOes dentre as trés analisadas.

Logo, como observado, muitas vezes, apenas exibir o seu produto nas redes sociais
ndo é suficiente, visto que isso ja é feito por muitas outras marcas. E preciso entdo se destacar,
encontrar formar de comunicar com o cliente e o persuadir a venda (Pina e Costa, 2023).

Assim como constatado, o varejo téxtil de moda feminina para a classe média € uma
grande poténcia, a qual movimenta o mercado de forma abundante. Com isso, estudos sobre
esse mercado é vital para que se entenda-o e busque seu proveito. Como observado, as
consumidoras de moda feminina possuem a tendéncia de consumo acumulativo, além de que
sdo motivadas a compra pelo desejo, frequentemente pelas suas emog¢des e sentimentos
(Feghali, 2010). O que se relaciona com as taticas de gatilhos mentais, que instigam o
consumidor a compra sem o pensamento critico sobre aquilo, de maneira mais rapida, apenas
ativando seu inconsciente através de sensagdes, emocdes € sentimentos que causam um
impulso a aquisicao daquele produto ou servico (Roquim, 2021).

As lives mostram, a partir dos gatilhos mais citados, que a sensagdo de ndo poder mais
obter aquele produto, ou aquela condi¢do especial, gera nas mulheres uma sensacdo de
urgéncia, de necessidade de conquistar aquilo de forma ripida ou impensada, isso por conta
do gatilho que foi mais utilizado, o de escassez. O segundo gatilho mais utilizado, de
aprovacao social, que segundo Roquim (2021) evidencia que o publico feminino necessita da
aprovacdo de outras pessoas para que as incentivem a compra daquele mesmo produto. Com o
gatilho de reciprocidade, foi visto também que uma vez que fazemos ou oferecemos algo para
os clientes que desperta nele o sentimento de divida, ele pode querer retribuir isso através da
compra (Cialdini, 2009).

Consideracoes Finais

O objetivo geral desta pesquisa foi investigar qual a relagdo entre a utilizacdo dos
gatilhos mentais e a decisio de compra das consumidoras, através de lives de roupas
femininas por meio do Instagram. Esse objetivo foi alcangcado uma vez que constatamos que
os gatilhos mentais instigam a compra, conforme demonstrado na andlise dos resultados.

Os principais resultados encontrados demonstraram que os gatilhos mais utilizados nas
lives analisadas foram de escassez e aprovacao social, resultando em mais vendas, sendo que
nas Lives 1 e 2 os gatilhos de escassez foram mais usados e tiveram mais €xito, no entanto, na
Live 3, apesar do gatilho da aprovacdo social ter sido menos usado que o gatilho da escassez
gerou maior nimero de vendas. Dessa forma, uma sugestdo para futuros estudos € tentar
entender essa dindmica durantes as lives.

O gatilho da reciprocidade, apesar de uma baixa utilizacdo nas lives, teve uma relacio
utilizagc@o versus venda muito positiva na live 1, no entanto, i1sso ndo se repetiu com as lives 2
e 3, cabendo novos estudos que entendam de forma mais detalhada como seu deu a utilizagdo
desses gatilhos nas trés lives para entender melhor a dindmica dessa relacdo. Assim como o
gatilho da reciprocidade, o gatilho da afei¢do teve uma baixa utiliza¢do nas lives, no entanto
na live 2 teve uma relagdo utilizagdo versus venda muito positiva, o que também demonstra
necessidade de aprofundar o entendimento da dinamica de utilizagcdo deste gatilho.

O gatilho de autoridade nao foi utilizado em nenhuma das lives. Dessa forma, uma
outra sugestdo € a utilizacdo desse gatilho para entender o seu impacto nas vendas. Os
gatilhos de reciprocidade, coeréncia e afeicdo foram pouco utilizados cabendo também, como
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sugestdo, uma maior utilizacdo desses gatilhos para aprofundar o entendimento sobre o
impacto desses gatilhos nas vendas em lives no Instagram.

A pesquisa apresenta como limitacdo a falta de dados sobre as consumidoras que
foram influenciadas a compra, pelos gatilhos mentais nas lives. Ademais, ainda apresenta-se
como limitagdo o fato de ndo correlacionar outras variaveis, tais como o periodo em que as
lives foram realizadas, os precos e descontos das pecas, dentre outras questdes.
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