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Resumo

O presente artigo tem por objetivo analisar
como a influéncia dos grupos de referéncia e
o poder social que estes exercem, impactam
as praticas de consumo e a adequacdo da
identidade dos individuos, a partir do filme
Meninas Malvadas. Este artigo adotou o
método de analise qualitativo de imagens em
movimento, realizando-se uma descricdo do
filme nas sequéncias (unidades narrativas) e,
por fim, uma analise de contetudo. A partir
dessa analise, foi possivel demarcar as
categorias potenciais referente ao poder
social dos personagens estudados como
poder coercitivo, poder de recompensa,
poder de legitima reciprocidade e poder de

Abstract

The purpose of this article is to analyze how
the influence of the reference groups and the
social power affects the consumer behavior;
this analysis is made from the movie Mean
Girls. The article adopted the method of
qualitative analysis of moving images, making a
description of the film in the sequences
(narrative units) and, finally, performing a
content analysis. From this analysis, it was
possible to demarcate the potential categories
referring to the social power of the characters
studied as coercive power, reward power,
power of legitimate reciprocity and power of
information. The results indicate to the
discussion of social power as a useful tool to
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informacdo. Os resultados apontam para a the members of a society, in order to make
discussdo do poder social como um individuals aware of the mitigation of the
instrumento Util aos membros de uma effects of a segregated environment of high
sociedade, reverberando em praticas e competitiveness and thus to strike the balance
ideologias de consumo que contribuem para between who they are and the influence of the
que os efeitos de um ambiente segregado de groups they belong.

alta competitividade sejam mitigados e, Keywords: Consumer Behavior; Reference
assim, tende a promover o equilibrio entre Groups; Social Power; Social Identity.

quem sao e a influéncia dos grupos que

pertencem.

Palavras-chave: Comportamento do

Consumidor; Grupos de Referéncia; Poder
Social; Identidade Social.
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INTRODUCAO

Os estudos relacionados ao comportamento do consumidor tém avancado bastante nos
ultimos anos, ocupando hoje posicdo de importancia nas ciéncias sociais (Campbell, 1991). Junto ao
interesse pelo tema veio uma consideravel troca interdisciplinar, que estabeleceu conexdo entre
pesquisadores de diversas areas (Maclnnes & Folkes, 2010), proporcionando o aprofundamento da
disciplina sob diferentes vertentes e encaminhamentos teéricos (Araujo & Rocha, 2016).

Neste contexto, Belk (1988) deu aporte para o desenvolvimento do tema, ressaltando que o
consumo ajuda a definir a identidade do individuo, criando o conceito de eu-estendido (extended self),
trazendo assim nova perspectiva para o comportamento do consumidor. Para o autor, as pessoas
buscam também satisfazer necessidades sociais por meio do consumo e se valem de alguns objetos
para identificar-se a si mesmo, tornando-os especiais. Indo ao encontro deste pensamento, Solomon
(2016) sublinha que os grupos de referéncia sdo capazes de influenciar de diversas maneiras as
decisdes de compra dos individuos, os quais estdo sempre em busca de ascensdo social. Segundo o
autor, os grupos de referéncia sdo persuasivos devido ao poder potencial que eles tém sobre as
pessoas, tornando-as desindividualizadas, ou seja, os membros do grupo com frequéncia fazem coisas
que ndo fariam como individuos porque suas identidades se fundem com o grupo. Além disso,
conforme mencionam Camelo, Thomé e Junqueira (2018), os valores socialmente compartilhados
influenciam significativamente as escolhas dos consumidores.

Vale também mencionar o processo de construcdo de identidade coletiva que, para Jenkins
(2005), se atribui a interacdo com o outro. Para o autor, a identificacdo € 0 mecanismo que as pessoas
utilizam para se diferenciar umas das outras, tanto de forma individual quanto coletiva. Neste tltimo, a
identificacdo se baseia nas semelhancas entre os individuos que compdem o grupo, de forma a se
observar o grupo como sendo coeso. Bauman (2005) acrescenta que este processo é o equivalente a
pergunta “Quem sou eu? ”.

A escolha da andlise do filme Meninas Malvadas (Mean Girls, 2004), se deve ao fato de a
producdo cinematografica estar presente nos ambitos social e cultural, servindo de reflexo para a
compreensao de fendmenos reais (Hirschman & Stern, 1994). Apesar de os textos culturais, como
filmes, comerciais, andncios, seriados e telenovelas, serem pouco utilizados no campo da pesquisa em
comportamento do consumidor, sdo importantes veiculos da cultura, dos valores e das perspectivas
vigentes na sociedade (Suarez, Motta & Barros 2009). Loizos (2002) comenta que os textos culturais
podem servir como um rico material de pesquisa, pois o audiovisual e a midia desempenham uma
significativa funcdo politica, social e econémica.

Tendo em vista essas consideragdes, este artigo busca responder a seguinte questio: de que
maneira o texto cultural estudado ajuda a compreender a influéncia e o poder social dos grupos de
referéncia no comportamento de consumo dos individuos?
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O artigo investiga como a influéncia dos grupos de referéncia e o poder social que estes
exercem, influenciam nas praticas de consumo e na adequacao da identidade individual das pessoas a
luz do filme Meninas Malvadas. O estudo tem por objeto compreender como estes utilizam do poder
social para persuadir o alvo da influéncia. Sendo assim, o trabalho se limita a estudar a produgao
cultural ja citada, objetivando a influéncia do grupo de referéncia.

FUNDAMENTACAO TEORICA

Cultura e o Comportamento do Consumidor

A concepgdo de que pessoas consomem para satisfazer necessidades fisicas e bioldgicas foi
durante muito tempo a explicacdo mais propagada sobre a motivacdo do consumo (Sahlins, 1976),
contudo, com o processo de globalizacao, esse cenario come¢ou a mudar. Segundo McCracken (1988),
foi a partir do século XX que se percebe que a sociedade passa a absorver a cultura também por meio
do consumo, criando assim um vinculo inédito entre ambos.

Barbosa e Campbell (2006) destacam a impossibilidade de separar consumo de cultura, uma
vez que todo o processo, seja ele de selecdo, escolha, aquisicao, uso ou ainda descarte de um objeto sé
ocorre e faz sentido dentro de um sistema cultural. Conforme o entendimento de Slater (2002), todo
consumo &, por consequéncia, cultural, pois abrange valores e significados compartilhados
socialmente. “Tudo que consumimos possui um significado especifico, através do qual reproduzimos
nosso sistema de relacdes sociais” (Slater, 2002, p.17).

Solomon (2016) complementa a ideia ao dizer que a cultura pode ser considerada a
personalidade de uma sociedade, a qual inclui seus valores, ética e objetos materiais produzidos por
seus membros. Para o autor, a cultura é a acumulacao de significados e tradi¢cdes compartilhadas entre
os membros de uma sociedade, e que essa esta continuamente evoluindo, mesclando velhas e novas
ideias.

O termo “significados” é um conjunto de percepcdes que permitem ao homem criar categorias
de experiéncias que se encaixam na sua maneira de ver a realidade, permeando-as de sentido (Kleine
[II & Kernan, 1988). Dessa forma, ndo sdo pertinentes aos objetos, mas sim por quem os interpreta,
sendo os objetos adquiridos por diferentes razdes e dotados de significados individuais dificeis de
serem transferidos (Ahuvia, 2005). Nesse sentido, o comportamento do consumidor perante a algum
produto pode ser definido pelos significados atribuidos a ele e ndo somente por seus atributos
utilitarios (Araujo, Turano & Vieira, 2019).

Para Giddens (2002), o consumo é parte de um estilo de vida, composto por escolhas
realizadas por um certo ator. No entanto, o processo de construcao de um estilo de vida é diretamente
influenciado pelo contexto social, conforme observa o autor. Camelo, Thomé e Junqueira (2018)
sublinham as influéncias nas escolhas dos consumidores sdo resultados dos valores socialmente
compartilhados, que produzem e reproduzem comportamentos, ainda que este fendmeno nao ocorra
de modo consciente. Segundo Giddens (2002), as pessoas estdo em busca de sua propria seguranca
ontolégica, ao mesmo modo em que as alteragdes e inconstincia de suas proprias escolhas
confrontadas com a de outros, pode gerar processos de diferenciacdo e exclusio.

A influéncia do consumo para a construcgao da identidade

Alguns autores, como Hall (2005), por exemplo, acreditam que os abalos provocados pelas
mudangas ocorridas na passagem para a pos-modernidade, geraram o deslocamento e fragmentagao
da identidade, dando oportunidade para o surgimento de novas identidades, que podem ser
multifacetadas e, muitas vezes, antagdnicas. Bauman (2005) discute a questdo da identidade e articula
com as caracteristicas da sociedade que as pessoas estdo inseridas, referindo-se a pds-modernidade
como composta por condi¢cdes “fluidas”, uma vez que o individuo almeja conseguir alguma seguranca
por meio da identidade. A identidade é, portanto, estruturada por um processo continuo, de “estar” e
“se tornar”, ndo sendo pré-determinada, nem estatica no tempo (Jenkins, 2005). Holt (2002),
acrescenta essa ideia ressaltando que o consumo pode ser entendido como instrumento de construcio,
manuten¢do e modificagdo da identidade dos individuos (HOLT, 2002).
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Segundo Belk (1988), o consumo integra a identidade dos individuos, no qual alguns bens
possuidos podem ter valor especial, de tal maneira que seus donos os considerem como uma extensao
de si. Para Belk (1988), os consumidores se valem do consumo para estender, ampliar e fortificar seu
senso de self. O autor explica que o self constitui-se naquilo que é avaliado como parte do “eu”, ja o
“self estendido” ou “eu-estendido”, estaria associado com tudo aquilo que o individuo julga como seu,
ou seja, 0 “eu” e 0 “meu”.

A extensdo do self é uma forma de se descobrir ou de saber quem uma pessoa realmente é, nao
se restringindo apenas aos objetos meramente fisicos (Dodson, 1996; Ahuvia, 2005), mas também ao
proprio corpo, as colegdes (Belk, 1988), a artefatos (Mehta & Belk, 1991), ao trabalho (Tian & Belk,
2005), a animais (Sanders, 1990) e a grupos sociais (Smith & Henry, 1996). Segundo os resultados de
pesquisa de Faria et al. (2019), tal fen6meno também é observado pelos pesquisadores do tema no
Brasil, que, segundo os autores, valem-se da relacdo pessoa-objeto, principalmente o conceito do self
estendido proposto por Belk, para estabelecer sua narrativa investigativa sobre o assunto. Nessa
perspectiva, o individuo seria socialmente percebido como a soma de tudo aquilo que este pode
chamar de seu: casa, cidade, lugares frequentados, amigos, animais, roupas, dentre outros elementos.
Nesse sentido, assume-se que as posses contribuem significativamente para a constituicdo e reflexao
das identidades, e que identidade e entendimento de self sdo sin6nimos, pois determinam
subjetivamente como uma pessoa percebe quem ela prépria é (Belk, 1988).

A influéncia do grupo de referéncia

Grupo de referéncia é definido por Bearden e Etzel (1982), como um grupo de pessoas que
influenciam significativamente o comportamento de um individuo. Engel (2005), acrescenta
afirmando que esses grupos influenciam na conduta dos individuos em termos de pensamento,
sentimentos e padroes de comportamento. Para Sheth, Mittal e Newman (2001, p.165), os grupos de
referéncia sdo “pessoas, grupos e instituicdes a que os individuos recorrem para uma orientacao de
seu proprio comportamento e valores, e dos quais esses individuos buscam aprovacao”. Portanto, um
grupo de referéncia é qualquer individuo ou grupo que sirva como um parametro de comparacio para
formacao de valores, crencas, atitudes, entre outros que guiem o comportamento (Araujo & Rocha,
2019; Breheny & Stephens, 2017; Dias, 2009; Scott & Harmon, 2016; Vouga, 2017).

Solomon (2016) defende a ideia de que todos os individuos fazem parte de algum grupo e
seguem as pistas de como se comportar observando as acdes dos outros a sua volta, tentando agradar
os membros do grupo cuja aceitacdo lhes interessa. Para o autor, a necessidade que algumas pessoas
tém de “adequar-se” ou de identificar-se com pessoas ou grupos desejaveis é a primeira motivagdo
para muitas de suas atividades e praticas de consumo. Como destacado por Lima, Costa e Felix (2019),
o comportamento do individuo tende a ser afetado por sentimentos construidos a partir de estimulos
externos advindos do contexto social que sdo capazes gerar culpa ou orgulho diante de uma
determinada pratica de consumo.

Conforme esclarece Solomon (2016), o marketing apela para os grupos de referéncia focando
em figuras bastante visiveis e admiradas, como atletas ou artistas bem conhecidos, de maneira que os
produtos e as marcas que estes usam ou endossam também adquiram uma qualidade a que os
consumidores aspiram. Tais iniciativas persuasivas para comercializar produtos e marcas sio a
confirmacdo da convicgdo de que os grupos de referéncia revelam comportamentos e estilos de vida as
pessoas, influenciam o desenvolvimento do autoconceito, colaboram para a formacdo de valores e
atitudes, e usam a persuasdo para que as normas do grupo sejam aceitas (Bearden & Etzel, 1982).

As implicagdes dos grupos de referéncia sdo significativas e relevantes para as estratégias de
marketing, pois tém influéncia direta e imediata sobre as respostas cognitivas, afetivas e
comportamentais dos consumidores (Peter & Olson, 2009). Um grupo de referéncia é somente uma
das fontes de influéncia dos consumidores. Assim, também leva-se em considerac¢do outras situagdes
que corroboram o argumento de que o grupo de referéncia exerce influéncia nas decisdes de compra
do consumidor, como o desejo de aceitacao social, pouca experiéncia com a situacdo de compra, se a
compra deve ser consumida em publico ou em particular, se é luxo ou necessidade, a falta de confianca
em propagandas, entre outros, conforme vem sendo analisado em diferentes pesquisas ao longo dos
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ultimos anos (Bastos, Costa & Vasconcelos, 2017; Bearden & Etzel, 1982; Bearden, Netemeyer & Teel,
1989; Blackwell, Miniard & Engel, 2005; Park & Lessing, 1977; Sheth, Mittal & Newman, 2001;
Solomon, 2016).

Os grupos de referéncia sao tdo persuasivos, segundo Solomon (2016), devido ao poder social
que eles tém sobre as pessoas. Poder e influéncia sdo temas que tém suscitado reflexdo durante anos,
de acordo com Somech e Drach-Zahavy (2002), a no¢do de poder e de influéncia tém sido o ponto de
atencdo de pesquisadores por varias décadas. O fendmeno da influéncia social é um dos fenémenos
que mais comumente ocorrem no relacionamento interpessoal, pois constantemente os individuos
estdo tentando influenciar outras pessoas e sendo por elas influenciados (Rodrigues, Assmar &
Jablonski, 2003).

A diferencga entre poder e influéncia, com base nos estudos feitos por French e Raven (1959), é
que poder social é a habilidade potencial de um individuo ou agente de influenciar outro individuo ou
alvo, ja a influéncia é a forca que o ator exerce sobre o alvo para induzir mudanca nesse alvo. Quando
se presume que o poder é potencial e influéncia pressupde acdo, admite-se que, ao abordar o tema
influéncia, é necessario discutir as formas pelas quais os individuos efetivamente a exercem, ou seja, o
alvo, o motivo, o dispositivo preparatdrio, a estratégia utilizada e a base de poder escolhida.

Segundo Raven (1990), o modelo poder/interacdo de influéncia interpessoal descreve o agente
influenciador como um ator racional, que analisa custos e beneficios das bases de poder acessiveis
antes de fazer uso de uma delas para influenciar seu alvo. Ainda segundo o autor, o agente pode, além
de escolher uma estratégia de influéncia, resolver que alguns cuidados sdo relevantes antes da
tentativa de exercicio de poder.

METODO DE PESQUISA

A perspectiva do estudo se insere dentro de um paradigma qualitativo de teor interpretativo
(Minayo, 1992), tratando-se de um estudo descritivo que investiga um fend6meno social contemplando
a andlise de imagens em movimento, conforme os estudos de Coutinho (2005), Rose (2002) e Cordeiro
(1996). Os conceitos-imagem existentes no filme fornecem solu¢des morais, logicas, epistémicas,
abertas e problematicas para as questdes referentes ao comportamento do consumidor (Cabrera,
2006).

A industria cinematografica é um mercado exigente e promissor para diferentes areas do
saber, que tem forte influéncia sobre os costumes, os habitos, a moral e o consumo das pessoas
(Holbrook, 1999). Apesar de ndao ser uma novidade nas ciéncias humanas, a utilizagdo de textos
culturais como objeto de estudo ainda é um campo pouco explorado em pesquisas no Brasil (Suarez,
Motta & Barros, 2009). Porém, conforme Araujo e Chauvel (2014), observa-se um crescente
aproveitamento do recurso de producdes culturais no ambiente académico de forma didatica, por
abordarem questdes socialmente relevantes da historia, da politica e da cultura.

A analise filmica estabelece um procedimento esquematico que propde conectar o cinema com
outras areas da vida ou campos do conhecimento, fomentando sua capacidade de didlogo com outras
areas (Andrew, 2002). Segundo Araujo e Chauvel (2012), esse didlogo e articulacdo com outras areas
desperta maior possibilidade de compreensdo de fenémenos sociais a partir da experiéncia
desenvolvida e vivida pelos personagens. Nesse sentido, os filmes podem funcionar como um forte
veiculo das representagdes sociais, uma vez que muitos roteiros se baseiam na realidade ao estimular
a reflexdo em torno do sentido que o homem atribui a sua vida (Wood Jr., 1997), trazendo desde
informacdes criticas e histéricas sobre a sociedade e a humanidade, até entretenimento, pois sao
enraizadas em realidades, tradi¢des e por “redes de significados” (Geertz, 1973, p.5).

A andlise da produc¢ido audiovisual Meninas Malvadas (Mean Girls, 2004) esta ancorada na
leitura e na interpretacdo integrada de texto (Thompson, 1997; Wearing, 1993), imagem, som (Rose,
2002) e de caracteristicas ndo-verbais (Birdwhistell, 1970). As caracteristicas ndo-verbais
consideradas neste estudo foram extraidas de percep¢des das cenas nao faladas, mas que traziam
significados importantes ao fendmeno de andlise, entre as quais, pode-se destacar: ambientacdo e
composicao do lugar, expressoes faciais, olhares, posturas corporais, até mesmo distancia corporal
entre os personagens. Conforme proposto por Rose (2002), a primeira etapa para a andlise das
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imagens é a selecdo das cenas, que seguem um referencial de codificacdo. Em sequéncia, foi feito a
transcricdo de um conjunto de dados extraidos das narrativas, dos didlogos e das imagens, visando-se
obter uma padronizacdo da andlise. Junto a analise das imagens foram adicionados aspectos relevantes
das cenas, tais como as cores e os tipos de roupas dos personagens, o cendrio e os elementos que
compdem a cena (Silverman, 1993; Kidder & Judge, 1986).

Optou-se por realizar um detalhamento do filme em sequéncias, conforme sugerido por
Passarelli (2004). Essas sequéncias em (S) foram numeradas, para ajudar no processo de observacao
do texto cultural, ja as informacdes visuais e verbais utilizadas, foram descritas em forma de texto,
conforme orientado por Rose (2002).

O estudo se prop0s a obter algumas percep¢des de como os grupos de referéncia moldam as
preferéncias de consumo daqueles que participam do grupo. A partir da analise dos personagens, as
cenas foram sendo selecionadas, considerando situacées do texto cultural escolhido em que
relacionava experiéncia de consumo a influéncia do grupo de referéncia. Para essa etapa, o Quadro 1
elenca a descri¢do do filme cronologicamente nas sequéncias (S). Tratam-se de unidades narrativas,
determinadas por mudancas de plano, de cenario e/ou entrada de novos personagens:

1 Cady ndo encontra lugar para sentar no refeitério da escola, pois todos os alunos estdo divididos em grupos e
ndo permitem a inserc¢io dela no meio deles. Cady resolve entdo comer sozinha no banheiro.

2 Janis e Damian descrevem as “poderosas” da escola para Cady, dizendo a particularidade de cada uma. Damian
refere-se a Regina George como a abelha-rainha das poderosas, sendo Karen Smith e Gretchen Wieners as
operarias.

3 Janis se pergunta como poderia descrever Regina George, tentando, aparentemente, encontrar as palavras certas.

Na cena seguinte, varios alunos da escola North Shore expressam o seu pensamento e percep¢do sobre Regina
George, ficando nitido que todos a conhecem e a admiram. Portanto, independente do grupo que participam, os
alunos conhecem a vida da Regina, suas praticas de consumo, bem como seus gostos e habitos.

4 Janis mapeia toda a escola para Cady, ressaltando a importancia do lugar onde a nova aluna ira se sentar no
refeitorio, afinal, todos os alunos estarao no local.

Calouros, playboys, mauricinhos, atletas juniores, nerds asiaticos, asiaticos legais, atletas, gatas negras sebosas,
meninas que comem demais, meninas que ndo comem nada, desesperados pela fama, sequelados, roqueiros
sexualmente ativos, as pessoas mais legais do mundo (Janis e Damian) e as piores (Regina, Gretchen e Karen),
sdo os grupos da escola indicados por Janis, de acordo com a compatibilidade de pensamentos e caracteristicas.
5 Cady é convidada por Regina George a almogar durante a semana com as poderosas. Apesar de Cady ndo
entender o motivo, Janis implora para que a amiga aceite o convite e passe a contar para ela tudo que as
poderosas falam e fazem.

6 Cady sentia-se em outro mundo almog¢ando com as poderosas, no Mundo das Garotas, o qual haviam muitas
regras a se cumprir.

Gretchen: Ndo se usa puléver dois dias seguidos e sé pode usar rabo de cavalo uma vez por semana. Mas vocé
escolheu hoje. E nds sé usamos jeans ou moletons na sexta-feira. Se vocé quebrar alguma regra, ndo poderd almogcar
conosco. Se eu estivesse vestindo jeans hoje, estaria sentada com os metidos a artista. Votamos antes de convidar
alguém para almogar em consideragdo ao grupo. Vocé ndo compraria uma saia sem pedir a opinido das amigas! O
mesmo se aplica aos garotos. Pode achar que gosta de alguém, mas estd errada.

7 Por ser muito boa em matematica, Cady é convidada pelo capitdo dos Matletas para participar da equipe. Ele
explica que os Matletas participam de competi¢des de matematica e que conseguiriam dobrar o patrocinio com a
presenca de garotas na equipe. Cady promete pensar, porém desconsidera o convite quando as poderosas dizem
ser “suicidio social” participar dos Matletas.

Mais tarde, ao contar também para Janis e Damian sobre o convite, Cady tem a mesma recepgdo: suicidio social.
8 Ao chegar préxima do chafariz do shopping, Cady lembra da realidade vivida na Africa, e compara mentalmente
com a fonte onde os animais no cio se reuniam.

9 Para Cady os tnicos defeitos que uma pessoa poderia ter seria ser gordo ou magro. Porém, notou que estava
errada ao ver Regina, Gretchen e Karen colocando defeitos diversos em si mesmas.

Ao perceberem o siléncio de Cady, as meninas olham para ela esperando que a mesma diga algo que a incomode
em seu proprio corpo. Cady, sem saber o que dizer, apenas diz que tem mau halito de manha.

10 | A made de Regina tenta ser descolada, utilizando girias atuais e querendo participar das conversas. Ao sair, diz
que as meninas a mantém jovem e que as ama muito.

11 | Aspoderosas encontram o “Burn Book”. Um livro antigo feito por elas mesmas, com a foto de outros
frequentadores da escola e comentario. Todos os comentarios sio ofensivos, representando o pensamento delas
sobre essas pessoas.

12 | Cady finge nao estar entendendo a matéria de matematica apenas para ter motivos para falar com Aaron, rapaz
pelo qual se apaixonou desde o primeiro dia de aula, porém, por ser ex namorado de Regina, Cady estava
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proibida de ter algum tipo de relacionamento com o rapaz.

13

Cady é convidada por Aaron para ir a uma festa de Halloween, no entanto suas referéncias de festa de Halloween
sdo diferentes das dos estudantes de Noth Shore, que se aproveitam da data para usarem roupas sexys sem
serem julgados. Cady, sem saber dessa informacio, vai a festa vestida de noiva zumbi e assusta a todos.

14

Regina promete ajudar Cady a conquistar o Aaron, porém ao conversar com ele, inventa que Cady ira fazer um
vodu africano para que ele se apaixone por ela, dentre outras mentiras. Aaron fica assustado com as informagdes
passadas por Regina que, por sua vez, se aproveita da situacdo e o beija na frente de Cady.

15

Regina exibe Aaron para a Cady que, mais uma vez, imagina como seria se estivessem no mundo animal.

16

Janis, na tentativa de prejudicar a imagem de Regina, corta a blusa da rival na regido dos seios. Porém, assim que
Regina coloca a blusa, ndo se incomoda com o fato de seu sutia estar aparecendo e sai do vestiario normalmente.
Assim que as outras estudantes veem, resolvem imitar, cortando também suas blusas para deixar amostra o
sutia.

17

Cady, envia bengalas de agticar de Natal com mensagem de agradecimento pela amizade para si mesma e para a
Karen, fingindo ser Regina George, sem enviar, estrategicamente, para a Gretchen, que fica extremamente
ressentida e finda a contar alguns segredos da Regina para Cady.

18

Regina manda Gretchen trocar de lugar com Cady na hora da danga de Natal. Isso a abala mais ainda, fazendo-a
pensar que Regina esta chateada com ela.

19

Gretchen conta a Cady que nao pode usar brincos de argola e que, inclusive, teve que fingir que ndo havia
gostado das argolas carissimas de ouro branco que seus pais lhe deram, pois, segundo Regina, brincos de argola
sdo exclusividade dela.

20

Cady oferece a Regina barras de nutrigdo que sua mae costumava dar para criancas desnutridas na Africa. Ela faz
isso a fim de colocar em agdo o plano de destruir o corpo bonito de Regina. Regina, por sua vez, apesar de ndo
entender o que estava escrito na descricdo dos ingredientes, confia em Cady e passa a comer as barras.

21

Cady relata como é andar com Regina e ser uma poderosa:

Cady: Era estranho andar com Regina, pois eu a odiava, mas ao mesmo tempo queria que ela gostasse de mim. O
mesmo acontecia com Gretchen. Quanto mais Regina era cruel, mais ela tentava agradd-la. Ela sabia que era
melhor ser poderosa do que ndo ser. Ser uma poderosa era como ser famosa. Todo mundo prestava atengdo em nds,
todo mundo sabia das fofocas.

22

Varias pessoas aparecem na cena falando o que sabem de Cady e das poderosas. Uma das estudantes diz ter visto
Cady usando cal¢a camuflada, por isso entdo resolveu comprar uma também.

23

De frente para o espelho, Cady se vé obcecada, querendo falar sobre Regina George o tempo todo. Na cena é
possivel perceber que Cady esta mais vaidosa, com os cabelos soltos, de maquiagem e com roupas mais justas, o
que retrata a influéncia das poderosas no comportamento de consumo de Cady.

24

Regina havia reservado no inicio do ano um vestido para o baile, porém, como uma boa poderosa, precisava da
opinido das amigas antes de comprar.

25

Ao conversar com Janis e Damian, pode-se perceber que Cady adquirira os mesmos trejeitos de Regina. Inclusive,
Aaron, em uma das cenas seguintes, ressalta de forma negativa a semelhanga de Cady com Regina no que diz
respeito ao jeito das duas personagens.

26

Karen e Gretchen chegam ao refeitério dispostas a repreender Regina por néo estar de acordo com as regras de
vestimenta impostas pelo grupo.

27

Gretchen e Karen passaram a seguir Cady durante o resto do dia. “Sera que eu era a nova abelha-rainha? ”, se
perguntou Cady.

28

Durante uma festa na casa de Cady, Aaron entra no quarto da jovem e encontra uma foto dela crianca em cima de
um elefante. O quarto de Cady é rodeado de fotos e objetos que remetem a Africa, lugar onde viveu da infancia a
adolescéncia. Esses objetos expressam a identidade de Cady.

29

Janis descobre que Cady ndo foi a sua exposi¢cdo para dar uma festa, para a qual nem ela e nem Damian haviam
sido convidados. A mudanga de comportamento de Cady devido a influéncia do atual meio de convivio
desencadeou uma discussdo entre as duas personagens.

30

Ap6s Regina George espalhar pelo colégio copias das paginas do “Burn Book”, nota-se a demarcagdo da
segmentac¢do por grupos existente na escola. Cada integrante tinha uma divergéncia em particular com outros do
mesmo grupo, portanto, a professora de matematica, Sra Norbur, faz com que estes se exponham uns para os
outros, relevando seus respectivos problemas e afli¢des.

31

A mae de Cady encontra seus vasos tribais dentro do armadrio da cozinha, guardados por Cady no dia da festa. Os
vasos tém grande valor simbdlico para mie de Cady, dotados de significados e lembrangas. J4 Cady, ao ser
contestada pela mie sobre a importancia dos objetos, demonstra ndo ter nenhum vinculo com estes. A partir
desta afirmacdo a mae de Cady indaga “Quem é vocé? ”.

32

Apébs um acidente com Regina George, no qual um énibus a atropela, Cady se encontra mais uma vez sem espago
nos grupos da escola e resolve passar o intervalo sozinha no banheiro, como da primeira vez.

33

Como forma de se desculpar com a Sra. Norbury, Cady participa do campeonato estadual de matematica como
integrante dos Matletas. Ao se dirigir a mesa de respostas para a pergunta de “morte subita”, Cady avalia a
adversaria e faz uma autocritica, indo contra as suas recentes atitudes:

Cady: A Srta. Krafft precisava tirar as sobrancelhas urgentemente. O vestido parecia ter sido escolhido por um
padre cego. E havia batom barato nos seus dentes. Mas zombar da Caroline Krafft ndo a impediria de me vencer.
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Chamar alguém de gorda ndo nos torna mais magra. Chamar alguém de estupida ndo nos faz mais espertas.
Arruinar a vida da Regina ndo me fez mais feliz. Na vida, temos que resolver os nossos proprios problemas.

34 | Aspoderosas se separaram. Regina passou a canalizar toda sua raiva nos esportes no qual as atletas ndo tinham
medo dela. Karen comegou a trabalhar com previsdo do tempo. Gretchen achou um novo grupo e uma nova
abelha rainha para servir.

Fonte: Elaboragao dos autores.

Quadro 1. Descricdo do Filme Meninas Malvadas em Sequéncias (unidades narrativas)

Para o tratamento dos dados, Rose (2002) sugere que no método de andlise de imagens em
movimento seja realizada uma andlise a partir da sistematizacio dos dados identificados e ja
codificados, produzindo a construgido social da realidade por meio de descricdo sistematica dos
eventos e/ou por meio de construcdo de categorias identificadas pela frequéncia de determinado
aspectos que se repete nas cenas e que guardam relagdo com o fend6meno analisado. Hirschman, Scott
e Wells (1998), que realizaram um estudo no qual propéem um modelo para analise de produgoes
culturais, também sublinham que a construcido de categorias de analise é uma forma adequada de
interpretar os textos culturais.

Assim, a andlise sistematica dos foi elaborada considerando os aspectos da cultura de
consumo, o comportamento, os dilemas identitarios dos personagens e os impactos a influéncia do
grupo de referéncia, que foram reproduzidos nos diferentes didlogos e nas sequencias relevantes
identificados ao longo do filme, os quais foram reunidos e expressos no Quadro 1, apresentado nesta
secdo. O desenvolvimento do tratamento analitico dos dados seguiu um processo interpretativo
hermenéutico (Thompson, 1997), que permitiu a identificacdo de um padrdo de ideias relativo as
bases de poder de influéncia social e puderam ser explicitadas em seis categorias de analise. As
categorias identificadas foram proximas das caracteristicas de poder e influéncia social apontadas no
estudo de Raven (1992) e, por essa razao, optou-se por articula-las ao processo interpretativo desta
pesquisa. As categorias de analise sdo detalhadas na se¢ido de analise dos resultados apresentada a
seguir.

ANALISE DOS RESULTADOS

A partir do filme Meninas Malvadas, tendo em vista as caracteristicas dos personagens, os
fendmenos culturais observados durante a andlise, e os padrdes de ideias sobre as bases de poder de
influéncia social identificados na analise dos dados, percebeu-se que o modelo proposto por Raven
(1992) seria oportuno para empreender o processo interpretativo do presente estudo. A construcao
simbédlica dos significados presentes nos discursos do texto cultural Meninas Malvadas, assim como
acoes e comportamentos dos personagens do filme se articulam com relativa harmonia as
caracteristicas trazidas pelo modelo.

Nos proximos subitens desta secdo é apresentada a analise do texto cultural do filme Meninas
Malvadas. Para essa etapa, Quadro 2 elenca os agentes influenciadores com os seus respectivos alvos
de influéncia, relacionando-os com as motivagdes para a influéncia, os dispositivos preparatorios, as
bases de poder e taticas de influéncia.

As seis bases de poder apresentadas sdo: o poder de recompensa, o poder coercitivo, o poder
legitimo, o poder de referéncia, o poder de especialista e o poder de informacido. Para Rodrigues,
Assmar e Jablonski (2003), cada uma das seis bases de poder referidas constituem categorias
potenciais para a influéncia social.

Motivacao
Agente Alvo da ¢ Dispositivos Taticas de
. . o paraa o Bases de Poder o
Influenciador influéncia o preparatorios Influéncia
Influéncia
Gretchen Exigéncias do
Regina George Wieners e J Intimidagdo Poder coercitivo Enérgica
. papel
Karen Smith
Regina George Cady Heron Satisfazer Insinuacio Poder de Branda
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necessidades recompensa
internas
Atingir metas Fa‘fie;grflaczl(;)ges Poder de
Janis [an Cady Heron extrinsecas . legitimidade de Racional
Gusti legitimidade : .
justica) reciproca reciprocidade
. Estabelecer
Cady Heron Regina George Des.e]o. de poder de . Poder d? Racional
prejudicar ) ~ informacgdo
informacao

Fonte: Elaboracdo dos autores com base em Raven (1992).

Quadro 2. Influéncia dos pares na perspectiva do filme Meninas Malvadas

O Poder coercitivo

O filme apresenta seus protagonistas com personalidades bem distintas, mas influenciados de
alguma forma por Regina George. A personagem é caracterizada como uma tipica patricinha
manipuladora e autoritaria, que tem como melhores amigas Gretchen Wieners e Karen Smith. Juntas
elas formam as “plastics” da escola Noth Shore, na qual Regina George é a lider.

Durante o desenrolar do filme, pode-se identificar o poder coercitivo como forma enérgica de
Regina George sob Gretchen e Karen, porém mais intensivamente sob esta ultima. Regina demonstra,
em determinadas cenas do filme, impaciéncia e intolerancia com as amigas, e essas, por sua vez,
aceitam esse tratamento de maneira passiva, pois possuem interesse de alcancar a visibilidade social
que Regina proporciona a elas.

CADY: Quanto mais Regina era cruel, mais ela (Gretchen) tentava agrada-la. Ela sabia
que era melhor ser poderosa do que nao ser. Ser uma poderosa era como ser famosa.
Todo mundo prestava atencao em nés, todo mundo sabia das fofocas.

Com base na intimidac¢do social, Regina inibi o comportamento de qualquer pessoa que busque
chamar mais atenc¢do que ela, uma vez que considera tal postura uma ameaca a sua imagem e a ordem
almejada pela estrutura centralizadora que ela imp6s na escola. A autoridade de Regina se destaca em
relacoes de poder que se impregnam nas interacdes que ela mantém tanto com seus colegas quanto
com seus familiares, satisfazendo somente suas proprias necessidades e subjugando os interesses dos
demais. O comportamento manipulador e repressor de Regina se repete em diversas cenas do filme,
refletindo sua tentativa de oprimir e coagir para reforcar sua base de poder (Raven, 1992).

Essa conduta remete a tatica enérgica de influenciacdo de que falam Kipnis e Schmidt (1985).
Para os autores, as estratégias enérgicas abrangem exigéncias, elevacdo da voz e assertividade,
podendo ser tanto solicitacdes diretas e assertivas de obediéncia quanto solicitacdes intermediadas e
manipulativas, como ameacas e agressdes (Somech & Drach-Zahavy, 2002). Por meio dessas atitudes,
Regina espera que suas demandas sejam atendidas por Gretchen e Karen, como pode-se observar na
passagem a seguir, transcrita a partir de um didlogo entre Gretchen e Cady:

GRETCHEN: Se vocé soubesse como ela é cruel. Ela ndo me deixa usar brincos de
argola. Ha dois anos, ela me disse que brincos de argola eram exclusividade dela e eu
ndo tinha mais permissdo para usar. No Hanukkah meus pais me deram argolas
carissimas de ouro branco e eu tive que fingir que nao tinha gostado. Foi tao triste!

A habilidade de Regina de punir as amigas ou impedi-las de obter recompensas desejadas, vai
de encontro a teoria de Somech e Drach-Zahavy (2002) sobre o poder coercitivo. Coerentemente com
essa visdo, French e Raven (1959, p.156) definem poder coercitivo como o poder “baseado na
percepcao de P de que O tem a habilidade para intermediar puni¢cdes contra ele”. Trazendo a teoria
para a realidade do texto cultural estudado, sendo “P” Regina George e “0” Gretchen Wieners e Karen
Smith, pode-se perceber que o poder coercitivo de Regina sobre Gretchen e Karen origina-se da
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expectativa por parte das meninas de que serdo castigadas por Regina se ndo se conformarem a
tentativa de influéncia. O cumprimento das regras de vestimenta estabelecidas pelo grupo é a
comprovacao de que os participantes temem nao poder sentar na mesa das poderosas no refeitdrio,
bem como a lider Regina George.

Por outro lado, o comportamento de Regina com as amigas é motivado pela exigéncia do papel
que a mesma exerce, ou seja, o seu status social, uma vez que almeja conseguir seguranca por meio da
identidade (Bauman, 2005). Essa preocupac¢do com a imagem pessoal e o zelo pelo poder, faz com que
a personagem apresente uma imagem que desperta medo em Gretchen e Karen, utilizando assim
dispositivos preparatorios como intimidacdo para aumentar e enfatizar seu poder de coerc¢do (Raven,
1992). Uma cena que ilustra essa situagdo pode ser observada a seguir:

REGINA: Gretchen, troque de lado com a Cady.

GRETCHEN: Mas eu sempre danco a sua esquerda.

REGINA: Bom, isso era quando éramos trés. Agora, a mais alta dan¢a no meio.
GRETCHEN: Mas vou ter que dancar ao contrario. Sempre fico a esquerda.
REGINA: E agora esta ficando irritante. Troque.

O Poder de recompensa

Cady Heron é uma estudante da North Shore High School que se mudou para Evanston depois
de viver seus tiltimos 12 anos na Africa. Cady nunca havia frequentado uma escola antes, e isso faz com
que Regina George se interesse por ela e a inclua no grupo das “plastics”. Cady é como um diamante a
ser lapidado para Regina e justamente por isso quer que a nova estudante goste dela, a influenciando,
portanto, de forma branda para satisfazer suas necessidades internas de poder, seguranca e
autoestima.

A tatica de influéncia de maneira branda, segundo Kipnis e Schmidt (1985) pressupde uma
postura do agente influenciador nitidamente agradavel e lisonjeira, adulando aqueles que pretendem
influenciar. Essa estratégia envolve um meio de influéncia menos agressivo e mais psicologico, sendo
projetada para assegurar a obediéncia pela prépria vontade do alvo (Somech & Drach-Zahavy, 2002).
Essa técnica de influéncia utilizada por Regina, pode ser sintetizada no diadlogo abaixo, relacionada a
busca da obediéncia de uma maneira cortés e amigavel, demonstrando simpatia por Cady ao conhece-
la:

REGINA: Ai meu Deus! Amei sua pulseira, onde conseguiu?
CADY: Minha mae fez para mim.
REGINA: E adoravel.

Com o intuito de aumentar a atragdo de Cady, Regina se insinua, com elogios bem colocados e
agradaveis, retratando o poder de recompensa salientado por French e Raven (1959). Para os autores,
o poder de recompensa é definido como o poder cuja base é a habilidade para recompensar. Nesse
sentido, a for¢a do poder de recompensa de Regina sobre Cady aumenta de acordo com a magnitude
das recompensas que Cady percebe que Regina poder intermediar por ela. Uma cena que ilustra bem
esse comportamento pode ser observado a seguir, porém vale ressaltar que o Uinico objetivo de Regina
ao recompensar Cady é conseguir beneficios para si propria.

REGINA: Gretchen me contou que vocé gosta do Aaron Samuels. Faca o que vocé quiser.
Mas s6 tenho uma coisa a te dizer sobre o Aaron: ele s6 pensa nos estudos, na mie e
nos amigos.

CADY: E isso é ruim?

REGINA: Mas se vocé gosta dele, tanto faz. Posso falar com ele se vocé quiser.

CADY: Sério? Vocé faria isso? Mas nada que me deixasse sem graga, certo?

REGINA: Nao! Acredite em mim. Eu sei exatamente o que fazer.

Consumer Behavior Review, 4(1) 1-18



Moura e Araujo (2020)

A conduta de Regina vai de encontro a discussdo de Barry e Shapiro (1992) sobre os efeitos
interativos da combinacdo de taticas de influenciacdo. De acordo com os autores, existem bases
conceituais para a ideia de que comportamentos brandos ou de insinua¢do, quando adotados com
sucesso, promoverao a submissdo em situacdes de influéncia social. O alvo da influéncia tende a
responder favoravelmente a atratividade, a credibilidade, a pericia e a probidade do agente da
influéncia, enquanto as taticas brandas sdo projetadas para amplificar essas caracteristicas do agente
(Barry & Shapiro, 1992).

Dessa forma, para Cady o vinculo com as “plastics” era apenas um jogo para prejudicar a vida
de Regina George, porém, sem se dar conta, a personagem modifica suas praticas de consumo, seu
comportamento, opinides, habitos, atitudes, metas, necessidades, valores e todos os outros aspectos do
campo psicolégico, definidos por French e Raven (1959) como “sistema”. A necessidade de Cady de
agradar a Regina, cuja aceitacdo lhe interessa, faz com que a personagem se adeque ao meio,
modificando assim suas atividades e praticas de consumo (SOLOMON, 2016). Essa mudanga ¢ o efeito
da tatica de influéncia que Regina exerce sobre Cady, bem como o feito da base de poder escolhida.

CADY: Fingi ser ruim em matemadtica para vocé me ajudar. Mas eu ndo sou ruim em
matematica. Na verdade, eu sou muito boa em matematica. Vocé é ruim em
matematica. Mas acabei tirando nota baixa.

AARON: Espera. Vocé tirou nota baixa de propésito? Isso é esttipido.

CADY: Nao! Nao foi de propdsito. Eu s6 queria uma razao para falar com vocé.

AARON: Por que entdo nao falou comigo?

CADY: Por que eu ndo podia. Por causa da Regina. Por que vocé era propriedade dela.
AARON: Propriedade?

CADY: Nao! Cala a boca. Nao falei propriedade...

AARON: Nao diga para eu calar a boca! Sabe de uma coisa? Vocé é o clone da Regina.

Outra cena que representa a mudanca de comportamento de Cady é quando Janis e Damian
descobrem que nao foram convidados para a festa na casa da amiga. Inicia-se entdo uma discussao, na
qual Janis enfatiza que Cady ja foi absolvida pelo poder social de Regina:

CADY: Vocé sabe que ndo poderia convidar vocé. Tenho que fingir ser uma poderosa.
JANIS: Vocé ndo esta mais fingindo. Vocé é uma poderosa. Cruel, metida, sebosa! Vocé
achou tudo incrivel? Vocé bebeu bebidas incriveis? Vocé ouviu musicas incriveis?
Ficaram admirando como vocés sdo “demais”?

O Poder de legitima reciprocidade

Janis e Damian logo se tornam amigos de Cady Heron, a ensinando algumas coisas basicas
sobre o colégio e as pessoas que 14 estudam, falando principalmente sobre quem sdo as “plastics” e o
porqué a nova estudante deve evita-las. Porém, quando Cady é convidada para participar do grupo,
Janis tenta convence-la a aceitar para que possa se vingar de Regina George.

A motivacao de Janis é fazer justica, ndo s6 por si mesma, mas por todas as pessoas que foram
diretas ou indiretamente ofendidas por Regina George, assim, com o intuito de atingir metas
extrinsecas. A partir da andlise de determinadas cenas, pode-se notar a influéncia de legitima
reciprocidade de Janis para com Cady, no intuito de obter interdependéncia. Segundo Raven (1992),
este dispositivo preparatdrio visa prestar favores ao alvo e enfatizar a dependéncia do agente em
relacdo a resposta do alvo. De maneira racional, Janis se vale da chateacido de Cady (sequéncia 14) para
persuadi-la, fazendo com que a amiga compactue com seu plano de vinganca:

JANIS: Olha, ela ndo vai se safar, “t4” bom? Vamos fazer algo a respeito.

CADY: N6s vamos?

JANIS: Regina George é uma ditadora cruel. Como se derruba um ditador? Tirando os
seus recursos. Regina ndo seria nada sem um namorado bonito, um corpo
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tecnicamente atraente e um grupo de seguidoras ignorantes e leais. Cady, para o plano
dar certo, vocé vai ter que agir como se nada tivesse acontecido. Vocé pode fazer isso?
CADY: Eu posso fazer isso.

Por outro lado, Cady é exposta a diversas situagdes que nunca havia vivenciado antes, como
gostar de alguém de verdade ou ter grupos de amigos. Portanto, a fim de se adaptar, molda seu
comportamento de forma coerente com o que ela pensa que cada grupo que participa espera, agindo
assim, em conformidade. Segundo Solomon (2016), conformidade é uma alteracdo de crengas ou agdes
como reacgdo a pressao real ou imaginaria do grupo.

Portanto, pode-se dizer que as mudancas ocorridas na vida de Cady, geraram o deslocamento e
fragmentacao de sua identidade, dando oportunidade para o surgimento de uma nova identidade,
multifacetada e antagoénica (Hall, 2005). Dessa forma, Cady passa a tomar decisdes procurando
adequar-se a nova realidade vivenciada. No entanto, ainda é possivel perceber a forte influéncia que a
cultura africana exerce sobre Cady. Algumas cenas salientam, pelo olhar da personagem, como seria se
os conflitos velados fossem substituidos pela selvageria sincera das planicies africanas. Essa pratica
expressa o valor do contexto cultural em que a personagem estava inserida, bem como o significado de
tudo aquilo que a circundava, como os animais, a savana, os bens pessoais trazidos de 14 e as
lembrangas (Araujo & Rocha, 2016).

Conforme expresso por Solomon (2016), os integrantes de um grupo apontam mais disposicdo
para considerar escolhas mais arriscadas apds discussdes com o grupo do que quando tomam suas
préprias decisdes, sem discuti-las com ninguém. Segundo o autor, quanto mais pessoas estiverem
envolvidas em uma decisdo, menos responsavel pelo resultado sera o individuo. Portanto, Cady, Janis e
Damian tomam decisdes tendenciadas ao risco a fim de alcancar seus objetivos e, portanto, “solucionar
o problema” (Peter & Olson, 2009).

JANIS: Olha, ndo é porque eu a odeio. S6 que seria divertido se vocé andasse com elas e
ouvisse tudo que dizem.

CADY: Do que vamos falar?

JANIS: Produtos para cabelo.

DAMIAN: Ashton Kutcher.

O Poder de informagao

O filme mostra que a vida da personagem principal é transformada a partir da sequéncia 14,
quando Regina George beija Aaron Samuels na festa de Halloween. A partir de entdo, o
comportamento da protagonista Cady Heron para com Regina George, perpassa em influenciar com o
intuito de prejudicar. De maneira pragmatica, Cady se aproveita da vaidade de Regina, oferecendo-lhe
coisas que possam ajuda-la a alcancar seus objetivos de estética. Mesmo que Regina ndo tenha certeza
da veracidade das informagdes e produtos fornecidos por Cady, a mesma acredita, pois, pensa que
Cady detém informagdes das quais ela desconhece.

Obcecada pela ideia de eliminar o “reinado” de Regina, Cady utiliza como base de poder o
poder de informacdo de maneira racional, envolvendo o uso da logica e barganha, consistindo no apelo
ou tentativa de obter um raciocinio instrumental por parte do alvo (Somech & Drach-Zahavy, 2002).
Raven (1992) explica a influéncia originaria da informacdo como uma mudang¢a basica em elementos
cognitivos do alvo, indicando a informacdo comunicada pelo agente como a base dessa mudanca.
Ainda segundo esse autor, o poder de informagdo ou persuasdo estd apoiado na informacdo ou no
argumento logico aplicado pelo agente influenciador.

Uma cena que mostra Cady exercendo seu poder de informacdo sobre Regina pode ser
observada a seguir, quando Cady oferece a Regina barras nutritivas para engordar dizendo que
servem para emagrecer:

CADY: S3o barras de nutricdo que minha mae usa para perder peso.
REGINA: Me dé isso aqui. Esta tudo em sueco.
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CADY: E, acho que tem um ingrediente que ainda nio é legal na América.
REGINA: Efedrina?

CADY: Nao.

REGINA: Fenomina.

CADY: Nao. Queima carboidratos. Ajuda a queimar os carboidratos.

Segundo os estudos de alguns autores como D’Rozario e Choudhury (2000), Park e Lessig
(1977), Peter e Olson (2009) e Solomon (2016), sobre influéncia informacional, o individuo aceita a
apreciacao critica, recomendacdo ou experiéncia de terceiros, em relacdo a um produto, servico ou
determinada marca, pelo fato de ele acreditar que aquela pessoa é detentora de determinado
conhecimento sobre os mesmos, quer seja pela observagdo, uso ou contato anteriores.

Conforme enfatizam Somech e Drach-Zahavy (2002), o objetivo é ofertar ao alvo um curso de
acdo de acordo com a demanda do agente e que ird, presumivelmente, maximizar o valor esperado de
algum resultado significativo para o alvo. Nesse contexto, Cady apresenta um background
informacional que serve, subsequentemente, para aumentar sua influéncia baseada em informacdes,
com o intuito de persuadir Regina a aceitar sugestdes. Uma outra cena que ilustra bem o poder de
informacdo de Cady, é quando Regina vai a uma loja experimentar um vestido para a festa de
primavera e, no entanto, o vestido ndo cabe mais:

REGINA: Cady, tudo que tenho comido sao essas barras. Sdo uma droga!

CADY: Nao, é assim que funciona. Esse peso é sé dgua. Vocé incha, mas depois perde
cinco quilos de uma vez sé. Vocé queimou os carboidratos e esta sobrevivendo de
liquidos. Quando o liquido é eliminado, sé sobra musculos. Estd tudo escrito na
embalagem.

REGINA: Vocé sabe ler sueco?

CADY: Na Africa todos entendem sueco.

De acordo com Peter e Olson (2009), os individuos tendem a ser mais influenciados pelos
grupos de referéncia quando as informacgoes recebidas sdo confidveis e pertinentes ao problema em
questdo, e a fonte das informacdes é digna de credibilidade. Este tipo de influéncia, porém, nao é
imposta a Regina, ela sé ocorre em detrimento de Regina acreditar que a informagdo recebida é
compativel com a realidade em torno daquele produto, pois Cady, fonte da informacdo, possui
confiabilidade. Um exemplo é quando Regina reclama das espinhas em seu rosto e Cady diz ter um
creme para pele 6timo, Regina entdo passa a utilizar o creme sem saber que Cady havia dando-lhe
creme para os pés.

Durante o desenrolar da narrativa, pode-se observar que Regina encontra dificuldade em
tomar decisdes quanto a sua alimentacdo, precisando de recomendacdes externas do grupo ou de
Cady, que possui um discurso com informagdes potencialmente tuteis. Uma vez conquistada a
confianca e credibilidade de Regina, Cady passa a ter total autonomia para influenciar seu
comportamento de consumo alimenticio, podendo assim, colocar em pratica o plano de eliminar o
corpo tecnicamente atraente da rival.

REGINA: Manteiga é carboidrato?
CADY: Sim.

O consumo alimenticio de Regina é parte de seu estilo de vida, que é influenciado diretamente
pelo contexto social em que esta inserida. Conforme expresso por Giddens (2002), as pessoas estdo em
busca de sua propria seguranga ontoldgica, ao mesmo modo em que as altera¢des e inconstancia de
suas préprias escolhas confrontadas com a de outros, pode gerar processos de diferenciacdo e
exclusdo. Um exemplo dessa diferenciacdo e exclusdo de que fala o autor pode ser observado na
sequéncia 26, quando Regina George é impedida de sentar na mesa das poderosas por infringir as
regras de vestimenta:
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GRETCHEN: Regina, vocé estd usando moletom. Hoje é segunda-feira.
REGINA: E dai?

KAREN: Isso é contra as regras, vocé ndo pode sentar com a gente.
REGINA: E dai? As regras nao valem.

KAREN: Valiam quando eu usei colete!

REGINA: Porque aquele colete era horrivel.

GRETCHEN: Nao pode almogar com a gente!

Conforme salientado por Raven (1990), hd outros meios pelos quais as pessoas podem
influenciar as outras, como por exemplo a manipulacdo ambiental, que consiste em o agente ndo
influenciar o alvo diretamente, mas modificar a situacao de tal forma que o alvo é levado a aceitar a
influéncia. A manipulacdo ambiental de que fala o autor, pode ser observada a partir das atitudes de
Cady para com Gretchen, pois a personagem articula para que Gretchen acredite que Regina ndo a
considera mais como amiga. Uma cena que representa o inicio da manipulacdo ambiental feita por
Cady pode ser observada abaixo, quando Cady envia bengalas de ac¢icar para si mesma e para Karen
fingindo ser Regina George:

GRETCHEN: Quem a mandou?
CADY: “Obrigada por ser uma amiga tdo legal. Com amor, Regina”. Que gentil.

CONCLUSOES

Este artigo teve por objetivo investigar como a influéncia dos grupos de referéncia e o poder
social que estes exercem, influenciam nas praticas de consumo e na adequacdo da identidade
individual das pessoas. A partir da analise de determinados personagens que compdem a historia do
filme Meninas Malvadas (Mean Girls, 2004), propde-se algumas consideracdes que retomam a
indagacdo inicial: de que maneira o texto cultural estudado ajuda a compreender a influéncia e o
poder social dos grupos de referéncia no comportamento de consumo dos individuos?

A andlise do filme evidencia, por meio do poder social, um sistema que distingue as taticas de
influéncia dos personagens, o que permitiu gerar quatro categorias, sdo elas: o poder coercitivo, o
poder de recompensa, o poder de legitima reciprocidade e o poder de informacdo. Foi interessante
perceber que as taticas de influéncia se modificam de acordo com a percepg¢do que o agente espera que
o alvo influenciado tenha, estabelecendo bases de poder para disfarcar o poder social exercido sobre
este ultimo. Segundo French e Raven (1959) o poder coercitivo refere-se ao poder que uma
determinada pessoa tem em estabelecer punicdes sobre outrem; o poder de recompensa baseia-se ao
controle de um estabelecer prémios ou recompensas sobre o outro; o poder de legitima reciprocidade
baseia-se no reconhecimento de uma pessoa de que a outra tem o poder legal, concludente, de
influencia-la e que ela tem por obrigacao aceitar esta influéncia; ja o poder de informacao diz respeito
ao fato de uma pessoa acreditar que a outra domina determinado assunto e que, por isto, ndo deve
questiona-la.

Curiosamente, diferentes fendmenos foram observados, como, por exemplo, os sentimentos
antagbnicos de Cady Heron por Regina George, pois, a0 mesmo modo que Cady tem como motivacido o
intuito de prejudicar e se vingar de Regina, deseja também que o alvo em questdo goste dela. Esse
desejo, porém, esta associado a tatica branda de influenciacdo utilizada por Regina sobre Cady,
fazendo com que esta seja influenciada sem que haja resisténcia. Outro exemplo interessante foi
observado com Gretchen, que ao longo do filme foi a personagem que mais sofreu com a interacdo de
influéncia interpessoal dos demais personagens, apresentada inicialmente como uma plastic que, no
meio da narrativa, com a dissocia¢do do grupo, passa a seguir a personagem Cady Heron e, no final, é
apresentada como uma “asiatica legal”, evidenciando assim, sua necessidade de sempre ter uma
pessoa ou grupo como referencial para espelhar suas atividades e praticas de consumo.

Tomando como base as contribuicdes de Jenkins (2005) aos estudos da identidade, um dos
achados desse trabalho foi a mudan¢a provocada na identidade de Cady Heron, a partir das
caracteristicas absorvidas da sociedade em que a personagem esta inserida. Apesar de a influéncia
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cultural africana ser bastante marcante nesta personagem, constatada pelo significado atribuido aos
objetos e lembrancas trazidos de 13, pode-se perceber que, ao decorrer do filme, essa influéncia vai se
extinguindo, comprovando que a identidade é um processo continuo de “estar” e “se tornar”, dando
oportunidade para o surgimento de novas identidades.

Os achados dessa pesquisa indicam que os grupos de referéncia influenciam fortemente nao
somente nas praticas de consumo dos individuos, mas, também, na conduta, nos pensamentos e
padrdes de comportamento. A andlise da personagem Cady Heron se revela capaz de fomentar essa
assertiva, pois a mesma passa a ter preocupag¢des com sua estética, vestimenta e posi¢do social apds
interacdo com o grupo das plastics. Ainda que tenham regras de vestimenta impostas pelo grupo, com
o desenrolar da narrativa, é possivel perceber que a personagem passa, de maneira interdependente, a
ter a mesma aspiracao de consumo do grupo a qual pertence.

E importante observar ainda que estudar o comportamento do consumidor reside em analisar
individuos e grupos nas suas especificidades e a forma como selecionam, adquirem e consomem
produtos e servicos a fim de satisfazer as suas necessidades. Porém, algumas varidveis podem
influenciar esse comportamento de consumo, como por exemplo o fator social, representado no texto
cultural em andlise pela personagem Regina George que, pela busca incessante do corpo perfeito
decide mudar suas praticas alimentares. Contudo, a personagem passa a ser influenciada pelo poder
informacional de Cady Heron, se alimentando entdo de acordo com as diretrizes de Cady, sempre a
perguntando informagdes sobre os alimentos que pretende ingerir.

Um outro achado que merece ser destacado é a importancia da cultura no comportamento do
consumidor, pois a pesquisa permitiu refletir sobre a influéncia do consumo para a construgdo da
identidade e, nesse sentido, a influéncia do grupo de referéncia. O progresso de estudos
fundamentados em abordagens metodoldgicas, ainda pouco desenvolvidas no campo de grupos de
referéncia, pode enriquecer o entendimento do fendmeno ao indicar novos parametros de pesquisa na
drea. Ainda que a analise filmica constitua um arduo exercicio metodolégico devido a dificuldade de se
investigar imagens em movimento do que é exibido na tela, esse tipo de andlise pode instituir uma
alternativa de compreensdo de conceitos ilustrativos da realidade dos grupos de referéncia e do
comportamento do consumidor.

De outro lado, a pesquisa também contribui para o mercado pois oferece uma visdo oportuna
sobre o comportamento de consumo e segregacdo dos individuos e o efeito que a popularidade social
exerce sobre as pessoas. Por meio da andlise de determinados personagens que compdem a histéria
do filme, surge a possibilidade de se perceber como os grupos de referéncia moldam as preferéncias
daqueles que participam do grupo, seja pelo desejo de agradar, de passar a ideia de pertencimento ou
de ser aceito pelo grupo e socialmente, sendo til, portanto, para ajudar os profissionais de marketing
a entender como esses grupos se organizam e como influenciam os demais.

Por meio da dimensdo humana do grupo de referéncia, busca-se, portanto, acessar os c6digos
que revestem seu agir, indo além dos discursos que trazem o consumo como uma pratica
individualizada. Por isso, recomenda-se que temas diversos na drea de comportamento do consumidor
sejam analisados por meio de filmes, tais como as redes de relacionamento, a segregacdo dos
individuos, construcdo da identidade, a identidade coletiva e o poder social nos grupos de referéncia,
cuja relagdo nao tende a ser contemplada nos estudos do campo.
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