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“Só não consegue o seu objetivo quem 

acredita que as coisas são fáceis. Todas 

as coisas são difíceis, todas as coisas têm 

que ser lutadas. Quando você consegue 

uma coisa fácil, desconfie, porque ela não 

é tão fácil quanto parece.” 

          Silvio santos  



 

RESUMO 

Este trabalho intitulado como “Os bastidores da comunicação e marketing da 

Jequiti cosméticos”, descreve a importância do marketing para a empresa Jequiti que 

com 12 anos de mercado e, em fase de crescimento, decidiu reposicionar-se após 

detectar falhas em sua comunicação no ano de 2016. Durante muitos anos a empresa 

se restringia apenas em divulgar sua marca no SBT (Sistema Brasileiro de 

Comunicação) que faz parte do mesmo grupo da Jequiti, o Grupo SS cujo o dono é 

Silvio Santos que já é o principal marketing das suas empresas. Em 2017 a Jequiti 

chegou além com investimentos em tecnologia, comunicação e produtos inovadores, 

aumentando a qualidade, credibilidade e confiança de seus funcionários e 

consumidores. Também será apresentado neste trabalho uma análise do ramo de 

cosméticos no Brasil, e quais são os principais concorrentes diretas da Jequiti que 

trabalham com vendas diretas de cosméticos. Também qual é a nova visão, missão e 

valores que a empresa pretende apresentar nos próximos anos. 

                                                                               

Palavras–chave: Marketing, Comunicação, Jequiti, Empresa, Cosméticos.   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

ABSTRACT 

This paper named as "Os Bastidores da Comunicação eo Marketing da Jequiti 

Cosméticos" describes the importancy of the marketing in the company Jequiti, 12 

years in the market and still growing up, Jequiti decided to reposition after detect flaws 

in their communication in 2016. For many years the company was restricted to only 

publicizing their brand on SBT (Brazilian System of Television) which belongs to the 

same group as Jequiti, the name is SS, and Silvio Santos owns it, his name if the 

biggest marketing of his companies.In 2017 Jequiti become bigger with investments in 

technology, communication and new produts. Increasing the quality, credibility and 

confidence of its employees and consumers. Also will be presented in this paper an 

analysis of the cosmetic branch in Brazil and which direct competitors of jequiti that 

work with direct sales of cosmetics.And what is the new vision, mission to values that 

the company intends to present in the next years. 

 

Keywords: Marketing, Communication, Jequiti, Company, Cosmetics. 
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1. INTRODUÇÃO 

 

O maior desafio das empresas no mercado é a competitividade, com a abertura 

de novas empresas é necessário estar sempre atento ao comportamento do público 

consumidor, que está cada vez mais exigente e busca a máxima qualidade com 

preços acessíveis e, principalmente, a comodidade, então as empresas devem estar 

sempre dispostas a atender as necessidades e desejos de seus clientes da melhor 

maneira possível.  

Por este motivo, várias empresas estão investindo em especialistas dos setores 

de marketing e comunicação para estarem sempre estudando o mercado e buscando 

entender melhor o que os clientes esperam de seus serviços e produtos. Para Ferreira 

(1999, P.289) fala que o marketing é um “conjunto de estratégias e ações que provêm 

o desenvolvimento, lançamento e sustentação de um produto ou serviço, no mercado 

consumidor”. 

Se a empresa pretende crescer suas vendas no seu segmento de mercado a 

comunicação e o marketing precisam trabalhar juntos, pois, é através destes setores 

que se entende melhor como planejar-se para atender a expectativa de mercado e do 

cliente sobre o serviço ou produto. 

“Dependendo desempenho do produto percebido com relação ao valor 
relativo às expectativas do comprador. Se o desempenho faz jus às 
expectativas, o comprador fica satisfeito. Se exceder às expectativas, ele fica 
encantado. As companhias voltadas para Marketing desviam-se do seu 
caminho para manter seus clientes satisfeitos. Clientes satisfeitos repetem 
suas compras e falam aos outros sobre suas boas experiências com o 
produto. A chave é equilibrar as expectativas do cliente com o desempenho 
da empresa. As empresas inteligentes têm como meta encantar os clientes, 
prometendo somente o que podem oferecer e depois oferecendo mais do que 
prometeram.” (KOTLER; ARMSTRONG, 1999, p. 6) 

No primeiro capítulo será apresentado a história dos cosméticos no mundo e no 

Brasil, a estreia da Jequiti no mercado de cosméticos, mercado brasileiro de 

cosméticos e a evolução da marca Jequiti. No segundo capitulo irei apresentar 

conceitos de marketing e comunicação, e quais estratégias são usadas pela empresa. 

Por último se dá a conclusão mostrando algumas sugestões para que a empresa 

possa melhorar ainda mais a comunicação com seus colaboradores.      
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2. A HISTÓRIA DOS COSMÉTICOS E DA JEQUITI  

Segundo informações do Conselho Regional de Química 1palavra cosméticos 

tem a origem das palavras grega “kosmetikós” que significa “hábil em adornar” e do 

latim cosmetorium, ou de Cosmus, perfumista romano famoso do século I. Segundo 

relatos históricos os primeiros povos a usar produtos de cosméticos foram os Egípcios 

que no Egito antigo a 300 A.C, fabricavam seus próprios produtos de higiene que eram 

guardados em caixas e enterrados juntos aos faraós após sua morte. 

 No Brasil, tudo começou com a chegada da família real, os costumes franceses 

passaram a ser copiados, inclusive o uso de perfumes para disfarçar o mau odor. 

Durante o reinado de Dom Pedro II, uma fábrica foi instalada no centro da cidade do 

Rio de Janeiro com o nome de “perfumaria Desmarais”. A partir daí várias outras 

fábricas e empresas de cosméticos começaram a surgir com o decorrer dos anos. 

A grande popularização dos cosméticos no Brasil começou após a segunda 

guerra mundial, com a difusão do rádio e a chegada da televisão nos anos 50. Várias 

empresas passaram a investir em publicidade para divulgar seus produtos que eram 

eles sabonetes, shampoo, loções, cremes e desodorantes, chamando a atenção de 

empresas de vários lugares do mundo. Nesta mesma época as casas começaram a 

dispor da água encanada e banheiros adaptados para as famílias.  

Em 1979, O comunicador Silvio Santos casado e pai de seis filhas, percebeu 

em suas viagens o interesse de suas filhas em produtos de cosméticos e beleza. 

Visando alcançar novos mercados decidiu então investir nesta área no Brasil. Na 

época que surgiu tal ideia o perfume que vinha sendo mais procurado era fabricado 

na Argentina o “Avant Láfaire”, então Silvio Santos foi ao país contratar químicos e 

fazer todo o projeto de embalagens, assim começava então a surgir a “Chanson 

Cosméticos e Perfumaria”.        

A linha de perfumes “Chanson” funcionou por dois anos, mas por falta de uma 

boa administração foi vendida, pois, havia aparecido uma oportunidade de Silvio 

                                                             
1 Disponível em < https://www.crq4.org.br/historiadoscosmeticosquimicaviva > acesso 16 de outubro de 
2018 às 08hrs 41min. 

 

https://www.crq4.org.br/historiadoscosmeticosquimicaviva
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Santos ter a própria emissora de televisão. Segundo o site Huffpost2 estimava-se 

cerca de 70 mil embalagens de vidro que haviam sido fabricadas e armazenadas no 

galpão onde funcionaria o estúdio de gravação. As embalagens dos produtos foram 

vendidas para o farmacêutico Miguel Krigsner, dono da empresa conhecida hoje como 

“O Boticário”. 

 

2.1 A ESTREIA DA JEQUITI NO MERCADO   

Dos anos 2000 a 2006, o mercado de cosméticos no Brasil estava tendo 

bastante crescimento passando do sexto lugar em relação a consumo de cosméticos 

para o terceiro lugar, este comportamento se deu pelo aumento da taxa de 

crescimento do PIB e a elevação de renda fechando o ano com um faturamento de 

R$ 17,5 bilhões de reais de lucros no setor.  

Tabela 1 – Mercado Mundial de Cosméticos e ranking dos 10 maiores mercados (2000 e 2006) 

 

Fonte: Elaboração NEIT/IE/UNICAMP com base em dados da Euromonitor, extraído de 

ABIHPEC. 

 Silvio Santos ainda não havia desistido da ideia de ter sua própria empresa de 

cosméticos, então ele criou novas estratégias e fez estudos sobre o mercado interno 

e externo de cosmetologia, e decidiu em 2004 comprar a marca Hydrogen por R$ 25 

milhões, com produtos licenciados pela Disney, mas a mesma foi vendida em 2008 

para a Hypermarca que atualmente se chama Hypera Pharma. 

                                                             
2  Disponível em < http://sphaircosmetics.com/setor-de-beleza-o-crescimento-do-mercado-de-beleza-
no-brasil/ >acesso em: 10 de maio de 2018 ás 23hrs 44min. 

http://sphaircosmetics.com/setor-de-beleza-o-crescimento-do-mercado-de-beleza-no-brasil/
http://sphaircosmetics.com/setor-de-beleza-o-crescimento-do-mercado-de-beleza-no-brasil/


17 

 

 

No dia 6 de outubro de 2006, surge a nova empresa fundada por Íris Abravanel, 

com trabalhos por vendas diretas com consultores, conhecida como “Jequiti 

cosméticos”, com linhas para corpo, banho, rosto, cabelo e perfumes devolvidos no 

laboratório francês Monique Remy.  

 O nome Jequiti foi inspirado na palavra jequitibá, uma árvore centenária da flora 

brasileira nativa da mata atlântica, existente apenas na região sudeste e em alguns 

estados vizinhos. Forte como a jequitibá, a empresa Jequiti busca crescer no mercado 

brasileiro com produtos de alta qualidade e valores acessíveis a todos os públicos. 

 A festa de inauguração aconteceu no Jockey Clube e contou com a presença 

de 600 convidados, na noite foram lançadas 10 linhas de produtos, com cerca de 105 

itens, produzidos em 3 meses. Em primeiro momento foram treinadas consultores do 

sul e do sudeste através de 70 gerentes. 

 Segundo o site cosméticosbr 3  foram investidos R$ 5 milhões para as 

campanhas de publicidade com período de veiculação 3 meses de estreia, outubro a 

dezembro. Foram lançadas 2 propagandas veiculadas no SBT e na Rede Globo, além 

dos Outdoors. Já os produtos a previsão era de 100 novos para o ano de 2007 sendo 

investido aproximadamente R$ 25 milhões para o sistema de vendas diretas. 

 Em 2009 já havia planos de construir sua própria fábrica em um terreno de 100 

metros quadrados nas margens da Rodovia Anhanguera em São Paulo, próximo a 

sede de televisão do SBT, pensando em atender 70% da demanda de produtos 

investindo um valor inicial de R$ 80 milhões com previsão de início das obras em 

2013. 

 Em 2010, após a quebra do Banco PanAmericano, também empresa do Grupo 

SS, Silvio Santos planejou vender seus bens e se mudar para os EUA. O empresário 

já havia empenhado boa parte de seus patrimônios para arcar com o prejuízo de R$ 

2,5 bilhões mas o caso foi solucionado com a venda das ações para a BTG. Nesta 

mesma época a Coty Cosméticos ofereceu R$ 1 bilhão de reais para adquirir o 

controle da Jequiti, mas Silvio Santos sabia que ela era uma mina de ouro. 

                                                             
3 Disponível em < http://www.cosmeticosbr.com.br/conteudo/article/jequiti-lanca-10-linhas-e-inicia-sua-
campanha/ > acesso em: 05 de novembro de 2018 ás 11hrs 10min. 

http://www.cosmeticosbr.com.br/conteudo/article/jequiti-lanca-10-linhas-e-inicia-sua-campanha/
http://www.cosmeticosbr.com.br/conteudo/article/jequiti-lanca-10-linhas-e-inicia-sua-campanha/
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Ao comprar um perfume com a assinatura de um artista o cliente tem a “ilusão” 

de compra de uma personalidade. Pensando nisso a maioria dos perfumes Jequiti 

tem assinatura de famosos, sendo conhecida por vender o perfume das estrelas. 

Com o intuito de avançar as vendas, a Jequiti faz parceria com a Coty 

Cosméticos, trazendo ao Brasil produtos internacionais com preço acessível. Entre os 

produtos estão os perfumes assinados pelas cantoras Beyoncé, Jennifer Lopez, Britney 

Spears, Christina Aguilera e Madonna. O portfólio da Jequiti era produzido por sete 

empresas terceirizadas até a abertura de sua própria fábrica. 

2.2 MERCADO DE CÓSMETICOS DO BRASIL   

     O mercado de cosméticos no Brasil vem crescendo cada vez mais, segundo 

pesquisas os brasileiros corresponde em média 7,1% do consumo mundial em 

produtos. No ano de 2018 o país é terceiro lugar no ranking mundial de consumo de 

produtos de cosméticos e beleza, sendo superado apenas pelo Japão e os Estados 

Unidos que são os primeiros colocados de acordo com os dados da empresa 

Euromonitor International.4 

     As vendas diretas (revendedor x cliente) são crescentes no país por serem 

facilitadoras de mercado, com valores de custos reduzidos, os vendedores vão até 

seus clientes, fazerem entregas e as forma de pagamentos são variadas. Além disso 

com o avanço tecnológico muitas das vendas são feitas de formas on-line, sendo pelos 

sites oficiais das marcas ou pelas redes sociais, não sendo mais necessário sair de 

casa para adquirir os produtos ou até mesmo ter uma loja física. 

Algumas empresas como o famoso Grupo ‘O Boticário’ também tem investido 

no ramo de vendas diretas no país, a abertura da empresa ‘Eudora’ aconteceu para 

mostrar que as empresas de loja física também querem atingir os públicos que estão 

procurando o comodismo da compra por catalogo, já que desta forma não é 

necessário ir à empresa, tendo em vista que ela vai até seus clientes, através dos 

promotores da marca. 

Com a abertura de novas empresas é necessário a reformulação das 

estratégias da marca, o trabalho do marketing é fazer um controle para que a empresa 

                                                             
4  Disponível em < http://sphaircosmetics.com/setor-de-beleza-o-crescimento-do-mercado-de-beleza-

no-brasil/ >acesso em: 10 de maio de 2018 ás 23hrs 44min. 

http://sphaircosmetics.com/setor-de-beleza-o-crescimento-do-mercado-de-beleza-no-brasil/
http://sphaircosmetics.com/setor-de-beleza-o-crescimento-do-mercado-de-beleza-no-brasil/
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saiba quais os objetivos ela pretende alcançar e quais caminhos serão utilizados para 

que isto aconteça. Um dos caminhos traçados foi o foco na equipe de vendas, pois, 

uma equipe bem preparada consegue além de alavancar as vendas, atender as 

necessidades e desejos de seus clientes. 

Existem quatro diferentes modelos de vendas diretas segundo a ABEVD 

(Associação Brasileira de Empresas de Vendas Diretas), sendo elas: 

1. “Door to door” ou porta-a-porta: o revendedor vai até o cliente sendo na 

residência ou local de trabalho demonstrar e vender os produtos; 

2. Catálogo: o revendedor deixa o catálogo, revistas ou folheto na residência 

do cliente ou envia de forma online e ele escolhe seus produtos; 

3. Party plan: o revendedor promove reuniões nas casas das clientes para que 

seja apresentado a amigas, vizinhas e familiares seus produtos; 

4. Internet: é a modalidade que mais cresce nos últimos anos e com ela é 

possível atingir várias pessoas em todo o mundo ao mesmo tempo.  

As vendas de cosméticos por catálogos começaram em Nova York no ano de 

1886, quando o vendedor de livros “David McConnell” passa a oferecer perfumes 

como brindes as suas clientes que compravam livros, logo percebeu-se o aumento 

das vendas de livros por conta dos brindes, então surge a ideia das vendas de 

cosméticos   porta a porta.   Em   1897   surge   o   primeiro   catálogo   de   perfumes 

da empresa “Perfumes Califórnia”, a primeira empresa de cosméticos de vendas 

diretas no mundo que, com o passar dos anos, começou a ser chamada de “Avon”. 

Figura 1 - Fluxo de vendas diretas 

  

  

  

 

Fonte: Academia Fonte: Academia Jequiti, 03 de maio de 2018 ás 12hrs 03min   

Com a melhoria da economia no Brasil no ano de 2018 visa-se um aumento de vendas 

por catálogo, e a busca de novas pessoas por renda extra e independência financeira, 
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assim aumentando o número de revendedores as empresas conseguem alavancar 

suas vendas, podendo investir melhor no cenário dos próximos anos. De acordo com 

a ABEVD, no Brasil, o mercado de vendas diretas conta com mais de 4,5 milhões de 

pessoas que trabalham neste modelo. 

  Sobre o cenário no setor de cosméticos nos próximos anos a 

Abihpec (Associação Brasileira da Indústria de Higiene Pessoal, Perfumaria e 

Cosméticos) prevê um crescimento no Brasil de 63% para o ano de 2019, as empresas 

esperam um crescimento de 4,1%, retomando apenas em 2020 o mesmo patamar de 

2015 um ano antes da crise econômica. 

2.3 OUTRAS ESTRELAS – CONCORRENTES DIRETAS DA JEQUITI  

  As empresas que tem a atenção sobre seus concorrentes tendem a ter 

decisões assertivas para se consolidar na liderança no seu setor no mercado. Para 

que seja possível analisar o mercado, é preciso identificar quem são os seus 

concorrentes e ter sempre informações recentes sobre suas atitudes, sucessos e 

fracassos, aprender com cada um dele pode ser assertivo para alavancar sua 

empresa.  

O Benchmarking é focado em observar as empresas que disputam o mesmo 

segmento de mercado, com objetivo de verificar o que a concorrência está praticando, 

podendo assim analisar quais as vantagens ou desvantagens as demais empresas 

tem sobre seus clientes. 

 Para definir quem são as empresas concorrentes diretas da Jequiti Cosmético, 

foram levadas em considerações os dados de uma pesquisa publicada nos site 

exame5 no ano de 2016 que mostra as 5 maiores empresas de cosméticos no Brasil, 

sendo três delas com venda direta. Ambas empresas tem compatibilidade de produtos 

e preços, e o mesmo formato usado para as vendas. Levando em conta estes 

aspectos são elas Avon, Natura e o Grupo O Boticário (empresa Eudora).  

2.3.1 AVON  

                                                             
5 Disponível em < https://exame.abril.com.br/negocios/as-5-maiores-empresas-de-beleza-no-brasil/ > 
acesso em: 05 de outubro de 2018 ás 11hrs 42min. 

https://www.abihpec.org.br/
https://exame.abril.com.br/negocios/as-5-maiores-empresas-de-beleza-no-brasil/
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É a primeira empresa de venda diretas de cosméticos no mundo e a líder atual, 

sendo a segunda maior empresa de cosméticos e perdendo apenas para a L’Oreal. 

Foi fundada por David H. McConnell no ano de 1886, nos Estados Unidos, com o 

intuito de ajudar as mulheres a ter a sua própria renda extra, já que na época apenas 

20% da população norte-americana feminina trabalhavam fora de casa.  

O nome inicial da empresa era “Perfumes Califórnia”, passando a se chamar 

Avon no ano de 1939. Chegou no Brasil no ano de 1952, e hoje possui um número 

médio de 1,5 milhão de revendedores autônomos, com campanhas que duram em 

média 19 dias.  

2.3.2 NATURA 

Empresa brasileira foi fundada por Antônio Luiz Seabra em 1969 com a 

abertura de um laboratório e uma pequena loja na Rua Oscar Freire, em São Paulo. 

No ano de 1974 foi adotado o modelo da venda direta, em 1979 e 1983 dois novos 

diretores e sócios passaram a trabalhar ao lado de Seabra: Guilherme Peirão e Pedro 

Luiz Barreiros. 

A empresa ficou nacionalmente e internacionalmente conhecida por apresentar 

em suas propagandas incentivando à preservação do meio ambiente desde do ano 

de 1999. A natura vem migrando das vendas diretas para um novo modelo de vendas 

com a abertura de lojas físicas, sua primeira loja foi inaugurada em 2016 no “Shopping 

Morumbi”, em São Paulo. No ano de 2018, a empresa já possui mais de 30 lojas físicas 

espalhadas pelo Brasil. 

2.3.3 EUDORA 

Empresa mais recente no mercado, surgiu no ano de 2011 sendo mais uma 

empresa da rede conhecida como “O Boticário”, traz em seus portfólios uma vasta 

opção de produtos de alta qualidade, e vem ganhando o mercado com suas 

propagandas inovadoras, com celebridades como as atrizes “Grazi Massafera” e 

“Marina Ruy Barbosa”.     

Apesar de ser uma empresa voltada a vendas diretas a Eudora em 2017 já contava 

com uma loja física em Belo Horizonte e 16 quiosques espalhados pelo Brasil. Seu 

público alvo são mulheres de 25 a 45 anos que são independentes e tem funções 

https://www.google.com.br/search?rlz=1C1CHZL_pt-BRBR785BR785&q=david+mcconnell&stick=H4sIAAAAAAAAAOPgE-LQz9U3KLBMylLiArGMCovSyy201LOTrfSTSosz81KLi-GM-PyC1KLEksz8PKu0_NK8lNQiAFupBPZBAAAA&sa=X&ved=0ahUKEwj7hKHv9NDaAhXJkJAKHSVvDDkQmxMIlQIoATAQ
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como: trabalhar e estudar, cuidar de filhos e ser dona de casa, entre várias outras 

possibilidades existentes.  

2.4 EVOLUÇÃO DA MARCA JEQUITI   

Sendo o DNA de uma empresa e a maioria das vezes o primeiro impacto direto 

com o cliente, é a conexão entre ele e o produto. A marca nada mais é do que a 

identidade mais a imagem de uma empresa, sendo um conjunto de associações 

vinculadas a um nome, designação, sinal, símbolo ou combinação de ambos, com o 

intuito de diferenciar as empresas. Segundo Kotler (2000, P.33) “Todas as empresas 

lutam para estabelecer uma marca sólida – ou seja, uma imagem de marca forte 

e favorável.”  

A cultura e os valores também podem ser transmitidos através da marca, sendo 

ela bem elaborada pode gera benefícios a empresa, tornando-a renomada e 

conhecida no mercado, assim trazendo novos clientes que se identificam com a marca 

ou fidelizando os clientes já existentes. 

Strunk (2001, p. 34) explica que “[...] quando (as marcas) conseguem 

estabelecer um relacionamento afetivo (com os consumidores), criam suas heranças, 

tornam-se símbolos de confiança, ganham uma história e geram riquezas”. 

Segundo dados de uma pesquisa lançada pelo instituto Datafolha, no ano de 

2016, a empresa Jequiti Cosméticos ficou em primeiro lugar como uma das marcas 

mais lembradas pelo público com anúncios vinculados apenas no SBT. A empresa 

dividiu o pódio com grandes marcas sendo elas Coca-Cola, Omo e Casas Bahias. 

Figura 2- Jequiti a marca mais lembrada.  

 

 

 

 

 

Fonte: < https://www.sbt.com.br> acesso em: 05 de novembro de 2018 ás 11hrs 50min 

https://www.sbt.com.br/sbtnaweb/midias/83260/Jequiti-lidera-ranking-de-Marcas-Mais-Lembradas-do-Datafolha.html
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Cada detalhe tem um significado na construção da marca, é na identidade 

visual que a empresa traz sua personalidade, seja ela nas cores, nas fontes ou nos 

símbolos. Ao olhar uma marca é possível prever como ela se porta no mercado, e 

quando isso não acontece a empresa precisa se relançar ou se reposicionar no 

mercado. 

O “Branding” é a gestão da marca que acontece de forma continua no dia a dia, 

para que ela se torne forte e consolidada no mercado, sendo também um processo 

de ficção da marca na cabeça dos consumidores. É importante conhecer bem o 

público-alvo que se pretende atingir para aplicar estratégias de marketing, fazendo 

com que se construa de forma positiva uma relação com seus consumidores e 

desperte a curiosidade de não consumidores assim aumentando as vendas. 

    A primeira marca da Jequiti era na cores verdes, que representam a 

riqueza, natureza e o crescimento. Tinha como símbolo um “J” de cabeça para baixo, 

também fazendo uma ligação com a árvore verde a chamada jequitibá que deu origem 

ao nome da empresa, seguindo por uma assinatura na cor preta. 

  Desenvolvida agora por Ana Couto Branding, a nova marca Jequiti visa não só 

atender a classe B2 e C que era o principal público-alvo da Jequiti, mas também 

chegar a atender o público B. A segunda marca lançada virou apenas uma assinatura 

feita de forma manuscrita com destaque na tipografia e deixando de ser 

computadorizada com cores mais atrativas como azul que remetem a confiança e 

força e roxo que remete a criação e sabedoria, já a fonte essa se tornou moderna e 

forte. 

Figura 3- Marca antes e depois. 

   

 

 

 

 

 

                                               Fonte: Case Jequiti por Ana Couto Branding. 
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O desafio e a estratégia usada de acordo com o site Ana Couto6: 

¶ Desafio: “Jequiti é uma marca do grupo Silvio Santos que oferece 

principalmente produtos de cosmética. Seu maior desafio era conseguir definir 

sua personalidade, seu jeito próprio de falar e um território claro que se 

diferenciasse da concorrência.”  

¶ Estratégia: “Era preciso haver uma convivência melhor entre os elementos que 

se relacionam com a Jequiti. A partir da estratégia construída para a Marca, 

desenvolvemos a integração e construção de 3 pilares diferenciadores: 

Cosmética – os principais produtos oferecidos; Entretenimento – integração 

com o universo do SBT, as celebridades, história e essência da Marca; e 

Propósito – acreditar no poder de realização de sonhos e encorajar o 

empreendedorismo de todos que se relacionam com a Jequiti”. 

Figura 4- Estratégia  

 

 

  

 

  

Fonte: Case Jequiti por Ana Couto Branding. 

 

Figura 5-Tipografia e cores. 

 

  

  

 

Fonte: Case Jequiti por Ana Couto Branding. 

                                                             
6 Disponível em < http://www.anacouto.com.br/cases/jequiti/> acesso 12 de outubro de 2018 as 11hrs 
46 min. 

 

http://www.anacouto.com.br/cases/jequiti/
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3. MARKETING E COMUNICAÇÃO 

Vários conceitos são relacionados ao Marketing, Segundo Kotler (1996, P.25) 

“O marketing é um processo social e social pela pelo qual os indivíduos e grupos 

obtém o que necessitam e desejam através da criação, oferta e troca de produtos de 

valor comum com os outros”.  

A comunicação de uma empresa tem que despertar os sentimentos e 

necessidades relacionadas a produtos ou serviços através da persuasão, chamando 

a atenção do leitor ou ouvinte, levando ao pensamento de análise do que é ofertado 

Segundo Bellenger (1987, P.8) “A persuasão é o ato de influenciar uma pessoa, tendo 

como objetivo operar a transferência de um ponto de vista, de uma opinião, impondo-

se através da razão, da imaginação ou da emoção”. 

Além do cliente a empresa deve estar atenta ao mercado, para Cobra (1992, p. 

29) “o marketing é uma maneira de sentir o mercado, adaptando os produtos e 

serviços, o que é um compromisso com a busca da qualidade de vida das pessoas. O 

marketing orienta as organizações para as necessidades e exigências do mercado, 

sendo de grande importância para a sua sobrevivência, crescimento da organização, 

permanência no mercado, e adaptação às mudanças”. 

Segundo Abel (1979, apud COBRA, 1992, p. 53), “a definição de um negócio 

deve respeitar três dimensões: o grupo de consumidores a serem atendidos, as 

necessidades desses consumidores e a tecnologia necessária para satisfazer essas 

necessidades.” Todas as ferramentas que o marketing, a comunicação e a tecnologia 

dispõem, servem para levar aos consumidores a uma nova realidade. Um empresa 

de cosméticos não vende apenas produtos, ela vende beleza, praticidade entre outras 

vantagens.  

Martins (1997, p. 33), diz: “não existe uma linguagem estritamente publicitária, 

e sim técnicas linguísticas com uso mais frequente em anúncios e textos de 

propaganda”. Isto é, com o tempo, o texto publicitário foi se adaptando ao que dava 

mais resultado, formando suas próprias características. Essa técnicas segundo 

Gonzales (2003, p. 11) “[...] influenciam o comportamento do possível consumidor pela 

argumentação e expressividade.”  
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3.1 OS BASTIDORES DO MARKETING DA JEQUITI CÓSMETICOS  

O planejamento de marketing serve como documento de base para as 

empresas se auto conhecerem, conhecerem seus concorrentes e o principalmente 

conhecerem o mercado. Tem como função definir os objetivos e as metas a serem 

alcançadas a pequeno, médio e longo prazo. 

 Para Compomar e Ikeda (2006, p.84), o planejamento de marketing “é o 

processo de antecipar eventos e condições futuras e determinar cursos de ação 

necessários para alcançar objetivos de marketing.” Para complementar, Las casas 

(2001, p. 18) cita que “O plano de marketing estabelece objetivos, metas e estratégias 

do composto de marketing em sintonia com o plano estratégico geral da empresa.” 

Empresas de vendas diretas podem adotar um dos três tipos de modelo de 

planejamento de marketing para lidar com suas consultoras. O sistema utilizado pela 

Jequiti até o ano de 2017 era o marketing mononível mas em 2017 dado seu 

crescimento a empresa passou a usar também o marketing bi nível.   

Segundo Nelson Leite Consultoria 7  “Uma empresa de venda direta pode 

organizar sua rede de revendedoras de diversas formas, conforme sua estratégia de 

negócio. No modelo mononível, o consultor compra da companhia e revende. Quando 

se acrescenta um consultor no papel de líder, chega-se a um modelo bi nível. A 

estrutura mais complexa é o marketing multinível, no qual o recrutado, abaixo de um 

líder, também pode captar novas pessoas para a rede e subir um degrau no sistema.”  

O novo planejamento começou a ser elaborado no ano de 2016 com a 

contratação de duas empresas para tratar das estratégias de crescimento. Toda a 

elaboração foi feita para impulsionar a empresa no mercado no período de até três 

anos, de 2017 a 2020, fazendo com que a mesma seja conhecida por premiar seus 

clientes e seus consultores e realizar sonhos.    

Considerada a segunda maior fonte de renda do Grupo “SS” que é composto 

por mais de 40 empresas a Jequiti tem como visão chegar em 2020 com cerca de R$1 

bilhão de reais em faturamento. O mesmo valor era objetivo a ser alcançado em 2013 

ano que Silvio Santos apareceu na revista “Forbes” como um dos brasileiros mais 

                                                             
7 Disponível em: < http://nelsonleite.com.br/assuntos/diferentes-modelos-de-venda-direta/ > acesso 05 
de novembro de 2018 ás 12hrs 52 min  

http://nelsonleite.com.br/assuntos/diferentes-modelos-de-venda-direta/
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ricos com uma fortuna estimada em US$ 1,3 bilhão. Três blocos para a ação prática 

do planejamento:  

Figura 6- Planejamento de marketing. 

 

  

 

 

 

 

Fonte: Site < https://neilpatel.com/br/blog/planejamento-estrategico/ > 

acesso em: 05 de novembro de 2018 ás 17hrs 04min  

Segundo Oliveira (2005, p. 47 e 48) o planejamento estratégico “É o processo 

administrativo que proporciona sustentação metodológica para se estabelecer a 

melhor direção a ser seguida para a empresa, visando ao otimizado grau de interação 

com o ambiente e atuando de forma inovadora e diferenciada” e segundo Kotler (1998, 

p. 62) “O planejamento estratégico é um processo gerencial de desenvolver e manter 

uma direção estratégica, alinhando as metas e os recursos da organização”.  

Senor Abravanel, mas conhecido como Silvio Santos é o acionista majoritário 

da empresa desde sua abertura no mercado, ficou conhecido por ser um dos maiores 

comunicadores e empresários do Brasil, teve sucessos em suas empresas pelo uso 

de sua imagem que é o principal marketing de cada uma delas, passando credibilidade 

aos seus clientes. 

Antônio Mônaco Júnior é o presidente CEO, entrou na empresa no ano de 2012, 

possui um vasto conhecimento do mercado de cosméticos, trabalhou durante 6 anos 

comandando a área comercial de uma da empresa Natura em países como Chile e 

México e também na unidade na França. Em 2016, Mônaco foi convidado a assumir 

o cargo de direção da Jequiti. 

De acordo com Oliveira (2006, P.48) “o planejamento tático tem por objetivo 

otimizar determinada área de resultado e não a empresa como todo. Portanto, 

https://neilpatel.com/br/blog/planejamento-estrategico/
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trabalha com decomposições dos objetivos, estratégias e políticas estabelecidas no 

planejamento estratégico”, na Jequiti se concentram dentro deste blocos: Mônica 

Gregore (gerente geral de marketing), os gerentes divisionais e os gerentes regionais 

e os gerentes de vendas. 

Segundo Chiavenato (2003, P. 171)” O planejamento operacional envolve as 

tarefas e atividades especificas e tem como característica de ser projetado a curto 

prazo ou imediato.” Se concentram neste planejamentos as líderes e as consultoras 

Jequiti, são elas que levam os produtos ao consumidor final. 

 As líderes são as responsáveis diretas dos consultores, as quais praticam as 

ações a curto prazo, com um único objetivo que é vender assim gerando lucros para 

o desempenho das demais atividades da empresa, estes funcionários possuem 

apenas um contrato de compromisso com a empresa e seus ganhos vão de acordo 

com a quantidade de cadastros X Pedidos. Atividade (pedidos passados) x saldo início 

(cadastros) 

Tabela 02- Ganhos das líderes Jequiti.  

Atividade Saldo 0 Saldo 2 Saldo 3 Saldo 4 Saldo 5 Saldo 999 

0 a 39,99 % 0 0 0 0 0 0 

40 a 

45,99% 

0 R$ 175 R$ 225 R$ 300 R$ 450 R$ 585 

46 a 

49,99% 

0 R$ 225 R$ 450 R$ 520 R$ 585 R$ 650 

50 a 

52,99% 

0 R$ 350 R$ 600 R$ 625 R$ 650 R$ 675 

53 a 

57,99% 

0 R$ 500 R$ 715 R$ 750 R$ 780 R$ 825 

58 a 

62,99% 

0 R$ 585 R$ 845 R$ 975 R$ 1.105 R$ 1.300 

63 a 

72,99% 

0 R$ 715 R$ 1.170 R$ 1.300 R$ 1.400 R$ 1.500 

73 a 100% 0 R$ 845 R$ 1.300 R$ 1.400 R$ 1.550 R$ 1.650 

 

Fonte: Academia Jequiti acesso em: 03 de maio de 2018 ás 12hrs 03min. 
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 3.2 POSICIONAMENTO 

A Jequiti atualmente vem apresentando um marketing com conceitos voltados 

para o bem estar de seus clientes e a realização de sonhos e desejos deles. A linha 

de raciocínio usada é totalmente voltada para desperta o emocional das pessoas e 

essa conquista de sentimentos é mostrada diariamente no SBT através de relatos de 

consultoras e clientes que tiveram suas vidas mudadas através de benefícios que só 

a Jequiti tem, como prêmios, vale descontos e vale saúde.    

“O posicionamento consiste no desenvolvimento e na transmissão 
(alicerçada em uma marca) de uma proposta de valor, a partir de aspectos 
significativos para um determinado público-alvo, os quais serão processados 
e comparados com concorrentes, dando origem ao posicionamento 
percebido.” (OLIVEIRA; CAMPOMAR, 2007, p. 47). 

O marketing emocional que é usado pela empresa visa chamar a atenção dos 

consumidores através de sentimentos e não apenas argumentos, mostrando que as 

pessoas são importantes para eles dando a sensação de fazer parte de uma nova 

família. Tal estratégia é usada na maioria das empresas do Grupo SS.  

Kotler (2000, P. 576) afirma que "Os apelos emocionais tentam despertar 

emoções positivas ou negativas que motivem a compra". Já os apelos racionais "estão 

relacionados com os interesses particulares das pessoas: afirmam que o produto trará 

determinados benefícios".  

Silvio Santos ganhou credibilidade em seu canal televisão e passa essa 

imagem para cada uma de suas empresas sendo a principal ação marketing da marca. 

Em entrevista, o presidente CEO da Jequiti Antônio Mônaco afirma: “Ele [Silvio 

Santos] é profissional, é o dono da empresa, dá ideias, sempre traz uma inovação 

para a gente com o propósito de apoiar, fazer crescer e divulgar nossa marca os 

programas deles. Tudo o que ele solicita e faz sentido a gente apoia e executa. O 

mesmo acontece da parte dele”.  

Segundo Scott; Jaffe; Tobe (1998, P.62) "Missão é a síntese de como os 

clientes vêem a empresa, de como os empregados em seu seu grupo vêem a 

empresa, de quais devem ser os produtos e serviços, de quem são os clientes e que 

valores são agregados para eles. Ela também inclui como o ambiente maior percebe 

o seu propósito e o que realmente é feito. Ela é construída com valores essenciais."  
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¶ Missão Jequiti: Oferecer as melhores oportunidades de negócio, realizar 

sonhos e contribuir com a autoestima das pessoas, através de produtos 

e serviços que sejam verdadeiros objetos de desejo.       

Sobre a visão de uma empresa Scott; Jaffe; Tobe afirmam:   

“A visão é uma imagem mental poderosa do que queremos criar no futuro. 
Ela reflete aquilo com que nos preocupamos mais, representa uma expressão 
de como será nossa missão e está em harmonia com nossos valores e 
propósito. As visões são o resultado de um trabalho conjunto entre a cabeça 
e o coração. Elas se baseiam na realidade, mas visualizam o futuro. Elas nos 
permitem explorar as possibilidades, as realidades desejadas. Por causa 
disto, elas se tornam a estrutura do que queremos criar, o que nos orienta 
quando fazemos escolhas e compromissos de ação. (Scott; Jaffe; Tobe, 
1998, P.73) 

¶ Visão: Ser reconhecida como a maior e melhor empresa de venda 

direta do Brasil através do empreendedorismo de seus consultores, da 

excelência de seus produtos e serviços e do respeito a colaboradores 

e consumidores                                                                                                                                             

Ser reconhecida como a maior e melhor empresa de venda direta do 

Brasil através do empreendedorismo de seus consultores, da 

excelência de seus produtos e serviços e do respeito a colaboradores 

e consumidores.         

Segundo Costa (2007, P.38), os valores são "características, virtudes, qualidades 

da organização que podem ser objeto de avaliação, como se estivessem em uma 

escala, com gradação entre avaliações extremas". De acordo com Machado (2009, 

p. 32): Os Valores facilitam a participação das pessoas no desenvolvimento da 

Missão e da Visão e resultam no comprometimento entre a equipe, o mercado, a 

comunidade e a sociedade.  

¶ Valores: Profissionalismo, ética e transparência, paixão, inovação, 

valorização das relações, respeito, responsabilidade socioambiental.                                                                                                                            

Outras informações relevantes: as principais vantagens e diferenciais, 

competitivos da empresa, força na marca por fazer parte do Grupo Silvio Santos                                                

direito a vale saúde e vale desconto as suas consultores em redes credenciadas, 

frete grátis para compra acima de R$200,00 reais, prêmios e descontos em todas as 

campanhas, única empresa nacional a ter programa de televisão que premia 

consultores e clientes. Prêmios e descontos em todas as campanhas                                                               
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Única empresa nacional a ter programa de televisão que premia consultores e 

clientes. 

3.3 MIX DE MARKETING 

Mix de marketing é o conjunto de táticas da empresa para criar um forte 

posicionamento nos mercados-alvos. Os 4P’S surgiram para descrever a variedade 

de elementos que devem ser geridos para se produzir um bom plano de marketing, 

formando quatro grupos de decisões. Kotler (2000, p. 38), pontua que: “os 4Ps 

representam a visão que a empresa vendedora tem das ferramentas de marketing 

disponíveis para influenciar compradores” 

Segundo Rocha (1999, P.26) o mix de marketing “É o conjunto de instrumentos controláveis 

pelo gerente de marketing, por meio dos quais ele pode obter melhor ajustamento entre a 

oferta que sua empresa faz ao mercado e a demanda existente.”  

3.3.1 PRODUTO 

   É o elemento oferecido ao mercado com o intuito de anteder as necessidades 

ou desejo de um público, segundo Kotler e Armstrong (200, p. 129) “produto é coisa 

que possa ser oferecida a um mercado para atenção, aquisição, uso ou consumo, e 

que possa satisfazer um desejo ou uma necessidade”. Os produtos Jequiti são 

maquiagem, cosméticos e perfumes. 

“As miniaturas têm um papel estratégico muito forte, pois são produtos de entrada. A 

pessoa que não conhece a Jequiti começa experimentando por elas e depois acaba 

comprando produtos mais caros. Elas também são uma ótima opção de presente e 

de mimo” diz o presidente da empresa. 

3.3.2 PREÇO 

     Trata-se do valor monetário pago por um produto ou serviço, é através dele que 

se define o poder de compra dos consumidores e a lucratividade das empresas. Sendo 

ele o atrativo na hora da compra tendo que ser justo, é a rotulação de acordo valor 

proposto pelo mercado. Os preços dos produtos Jequiti variam de R$3,40 a R$149,90. 

3.3.3 PRAÇA 

    É o local onde é fornecido os produtos e serviços podendo ser um espaço físico 

ou virtual onde o cliente pode efetuar suas compras de acordo com seus desejos e 
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necessidades. É também considerado praça os canais midiáticos onde o produto 

estará exposto. 

A produção dos produtos é terceirizada, mas a distribuição é própria, feita 

através de um centro logístico em São Paulo e distribuída em todo território nacional 

com fretes que variam de R$ 0,00 a R$ 7,00 reais para os consultores de acordo com 

o valor de suas compra sendo ele compartilhado e tenho metade pago pela empresa. 

A Jequiti concentra sua praça Território nacional (Brasil), se faz através de vendas 

pelo site  

3.3.4 PROMOÇÃO 

    É um conjunto de ações usadas para promover, divulgar e estimular a 

comercialização de um produto ou serviço. Inclui-se em promoção tudo que se refere 

a marca, publicidade, propagandas e vendas onde o marketing consegue melhor 

desenvolver suas ações para chegar aos clientes. A estratégia usada pela Jequiti é a 

postagem em redes sociais, propagandas de televisão, site oficial e a internet.  

Na Jequiti um quinto P foi adicionado, sendo ele o mais importante PESSOA 

que se refere ao público consumidor da empresa, pois é através dele que a empresa 

funciona e é de acordo com esses público que a empresa consegue se posicionar no 

mercado. 

3.3.5 PESSOAS 

Neste P estão os consultores e todos funcionários que são maiores de 18 anos, com 

habitação nacional em território brasileira, que tenha disponibilidade de tempo para 

desempenha as atividades rotineiras da empresa. Também estão envolvidos todos os 

consumidores da marca. 

3.3.6 RESPONSABILIDADE SOCIAL  

O marketing social é uma ação mercadológica institucional que tem como 

objetivo principal eliminar problemas sociais, sendo uma estratégia adotada para 

promover a empresa diante do público consumidor, a ação pode ser voltadas para 

ONG, fundações e instituições de caridade. 

“O marketing social trata-se da modalidade de ação mercadológica 
institucional que tem por objetivo atenuar ou eliminar problemas sociais e 
carências da sociedade em questão de saúde pública, trabalho, educação, 

habitação e nutrição.” (Albuquerque 2006, P. 104). 
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Jequiti crescer: O projeto crescer foi criado com o intuito de ajudar a AACD 

(Associação de Assistência à Criança Deficiente) e o projetos educacional do centro 

de cultura do grupo através da venda de alguns produtos catálogo Jequiti onde 100% 

da renda obtida por eles era destinado a tais instituições. 

Bazar do Projeto Borboleta: Em 2010 artistas como Claudia Leitte, Roberto Justos 

e Isabella Fiorentino se uniram para assinam um livro intitulado como “Receitas dos 

Artistas” lançado pela Villa Jequiti (revista usada pela Jequiti para produtos de 

ultilidade), com o intuito de gerar através da venda benefícios em prol da AACD. 

Projeto ReColhe Jequiti: Em 2012 preocupada com a destinação corretas dos 

resíduos sólidos, foi criado o projeto ReColher, uma parceria entre a Jequiti, a 

cooperativa de reciclagem crescer e a ONG Movimento Eco-cultural. Além de 

palestras falando sobre sustentabilidade e a implantação da coleta seletiva, foram 

ofertadas oficinas de brinquedos recicláveis e o recolhimento de material pelo bairro 

próximo a Jequiti. 

Noite Solidaria: Em 2018 o noite solidaria fez um leilão das peças de roupas e 

acessórios usado pelos artistas com produtos Jequiti, sorteou participação no trio 

elétrico da cantora Claudia Leitte, passeio cultural com a Maisa, tour pelos bastidores 

do SBT com Isabela F. ingressos para o show da Anitta com acesso ao camarim e 

jantar com Larissa Manoela. Os ingressos do evento custaram a partir de mil reais, 

Foram arrecadado em média R$ 400 mil na primeira edição do evento.  

3.4 UM NOVO CAPITULO- RESPOSICIONAMENTO 

Quando uma empresa está entrando em uma nova fase faz-se necessárias 

mudanças, isso corre quando novos concorrentes estão entrando no mercado e 

ameaçam, de certa forma, as vendas. Quando uma empresa tem um bom 

posicionamento ou se reposiciona na maioria da vezes ela impõe barreiras que 

impedem essa entrada da concorrência. 

Todas empresas tem como principal objetivo ser reconhecida no mercado para 

obter lucros e com a Jequiti não foi diferente, o primeiro passo se deu em 2016 com a 

contratação de Mônica Gregore para comandar a área de marketing e comunicação 

da empresa. Formada em comunicação social pela Pontifícia Universidade Católica 

de Minas Gerais, ela já atuou na Kodak, Kellog, The Walt Disney Co. e Natura  
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Cosméticos. Hassaniem e Baum (2002) afirma que:  

“Reposicionamento é o processo de gestão de marketing da mudança, parcial 
ou total, da percepção do público sobre uma empresa por meio da 
modificação ou adição de uma ou mais variáveis controláveis de marketing 
para se adequar a variáveis incontroláveis (tais como consumidores, 
concorrentes, tecnologia, empresa, etc.) para reter, expandir ou alterar seus 
mercados-alvo.” (Hassaniem e Baum 2002 P. 147). 

 

Estudos começaram a ser feitos e através de um relatório da consultoria de 

gestão estratégica americana McKinsey foi detectado que apesar de ter um nome 

conhecido no mercado, a marca não era vista pelas pessoas de acordo com o que se 

tinha planejado no seu início em 2006. 

 Os estudos demonstraram que a empresa precisava explorar mais o universo 

do SBT que é a principal ferramenta de comunicação, apontou também uma 

necessidade de rejuvenescer a marca para aproximá-la do público jovem. Em uma 

entrevista Mônaco presidente CEO da empresa ressalta sociais afirmou: “A Jequiti é 

uma marca alegre, inclusiva, encorajadora, genuína e confiável. Tudo isso faz parte 

da nossa essência como Grupo e seu Silvio Santos tem um pouco disso tudo. Então 

temos explorado essas características que já são nossa essência.”. 

     Em maio de 2017 Mônica promoveu uma proposta para o relançamento da marca 

focada em três pilaras que foram: cosmético, sonho possível e entretenimento e cinco 

empresas competiram para ver quem melhor traduzia a proposta e a agência 

ganhadora foi a BETC8 que levou a TV o “Sonha que dá”, um conceito moderno com 

planejamento de marketing elaborado para atingir um novo público que está mais 

exigente. 

    Os atributos utilizados para o relançamento foram as histórias que ocorrem nos 

bastidores do SBT e a história de Silvio Santos, como símbolos foram usados o Roque 

funcionário de muitos anos do SBT e a porta da esperança. A nova marca quer passar 

aos seus consumidores a ideia de empresa que realiza sonho, dá prêmios e brindes.  

    A nova campanha estreou no dia 21 de setembro de 2017 com participação dos 

principais artistas que tem seus nomes em produtos da marca. A empresa adaptou 

                                                             
8Disponível em < http://www.meioemensagem.com.br/home/comunicacao/2017/09/25/jequiti-reestreia-

no-mercado.html > acesso 05 de novembro de 2018 ás 23hrs 51min. 

http://www.meioemensagem.com.br/home/comunicacao/2017/09/25/jequiti-reestreia-no-mercado.html
http://www.meioemensagem.com.br/home/comunicacao/2017/09/25/jequiti-reestreia-no-mercado.html
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seu modelo de vendas diretas, relançou o Carnê do Baú, repaginou a marca, divulgou 

uma nova campanha de marketing e intensificou as ações promocionais através de 

programas transmitidos pelo SBT, interagiu nas redes sociais da empresa e dos 

artistas intensificou as propagandas no SBT, campanhas na internet em sites como 

Uol, Youtube e ações em revistas femininas impressas e digitais. 

3.4.1SLOGAN                                                                                                             

 Martins (1997, p.132–133) “O slogan tem por base a positividade ou 

originalidade com a finalidade de atrair o consumidor. É necessário que seja 

compreensível, preciso, “dirigir-se a alguém”; ser direto, incisivo, rítmico e simpático”. 

O slogan Jequiti já havia passado por algumas adaptações com o decorrer dos anos, 

foram eles: 

“Não existe mulher feia, existe mulher que não conhece os produtos Jequiti” O 

slogan precisou ser alterado já que a mulher não era o único foco de vendas da 

empresa, que com o passar dos anos começou a investir em também em produtos 

para linhas masculinas e infantis. Com base nessa princípio, a marca adotou o 

seguinte slogan: “Brasil no corpo e na alma” de todos os slogans esse foi o menos 

conhecido e não teve uma fixação na mente dos consumidores da marca. 

 “O perfume das estrelas” o slogan acabou virando um termo que é utilizado até 

hoje dentro da empresa, que tem seus produtos assinados por diversos artistas entre 

eles cantores como Wesley Safadão e Anitta, atrizes como Taís Araújo e Larissa 

Manoela, apresentadores Rodrigo Faro e Eliana dentre vários outros nomes de peso. 

Mas esta não era a imagem que a empresa queria passar para seus clientes, pois 

sabiam que poderia ir além e focar em algo que representasse seus consumidores. 

“Sonha que dá” atual slogan vem com a ideia de fixar na mente das pessoas a possibilidade 

de realizações de sonhos através dos programas de televisão como Roda a Roda Jequiti, 

onde quem compra os produtos pode ser sorteado e ganhar até 1 milhão de reais, e os 

programas para ganhar é só rodar e o programa bolsa família.  

3.4.2 ANÁLISE SWOT 

A análise SWOT é uma ferramenta utilizada pelo marketing para identificar 

forças (strengths), fraquezas (weaknesses), oportunidades (opportunities) e ameaças 

(threats) de uma empresa. Segundo Ferrell; Hartline (2009, p.130) “um dos maiores 
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benefícios da análise SWOT é que ela gera informações e perspectiva que podem ser 

compartilhadas entre as diversas áreas funcionais da empresa”. 

Feita a análise SWOT é possível saber quais os melhores caminhos a serem 

percorridos pela empresa e quais estratégias serão eficientes para se atinja os 

objetivos finais. As forças e fraquezas são analisadas de acordo com o ambiente 

interno, já as oportunidades e ameaças analisam o ambiente externos. No Brasil 

também é representada pelas siglas FOFA. 

 

Segue a seguir uma análise sobre a Jequiti cosméticos do ano de 2018. 

FORÇAS  

1. Faz parte do Grupo Silvio Santos; 

2. Uso forte de imagens de artistas 

famosos; 

3. Investimento em prêmios para 

consultores e consumidores; 

4. Preço dos produtos acessíveis.  

 

FRAQUESAS 

1. Pouco conhecida no mercado;  

2. Poucos produtos voltados para a 

pele do rosto;  

3. Propagandas vinculados apenas no 

SBT;  

4. Ausência de lojas físicas.  

 

OPORTUNIDADES 

1. Mercado internacional a ser 

explorado;  

2. Crescimento do setor de cosméticos; 

3. Segmentos a ser explorados;  

4. Avanços tecnológicos.  

 

AMEAÇAS  

1. Novas empresas de cosméticos; 

2. Público exigente;  

3. Empresa com mais tempo de mercado 

estão se inovando;  

4. A importação de produtos de outras 

marcas.  

 

3.5 COMUNICAÇÃO – A EVOLUÇÃO DA JEQUITI PARA A ERA DIGITAL 

O Brasil é o segundo país com maiores índices de uso de redes sociais com 19 

milhões de novos usuários brasileiros em redes sociais, quase 10% da população. 

Segundo o relatório Digital in 20179, do site We Are Social, ficando atrás apenas das 

Filipinas.O país tem uma média de 3hrs e 43min dedicadas apenas ao uso de redes 

                                                             
9 Disponível em < https://wearesocial.com/special-reports/digital-in-2017-global-overview> acesso em: 

07 de novembro de 2018 ás 15hrs 45min. 

https://wearesocial.com/special-reports/digital-in-2017-global-overview
https://wearesocial.com/special-reports/digital-in-2017-global-overview
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sociais, sendo uma boa ferramenta bastante importante das marcas de se 

aproximarem do seu público e de mostrar seus produtos.                                                  

Figura 7- Consumidor digital. 

 

 

 

 

 

 

Fonte: Site- e-commercenews.com.br acesso em: 06 de novembro de 2018 ás 15hrs 52min  

Em outubro de 2017 foi lançado o marketing multicanal com o e-commerce10, site 

de vendas diretas da Jequiti para o cliente/consumidor, este novo canal abre mais 

possibilidades aos consultores, desenvolvido na plataforma Vtex11 em parceria com a 

agência Vitrio, dividido em 6 categorias o cliente pode usar um código de um consultor 

de qualquer lugar do Brasil gerar descontos nas próxima compra e prontos ao 

consultor indicado, além de ter a vantagem de receber os produtos em casa com frete 

grátis. 

A Jequiti firmou uma parceria com a RichRelevance 12 que desenvolveu o portal 

com uma tecnologia de Machine-Learning 1314específica para o e-commerce 14da 

empresa. “A RichRelevance nos ajudou a lançar nosso e-commerce com uma 

experiência que comunica a assinatura da marca de levar produtos acessíveis com o 

                                                             
10 Disponível em < https://www.jequiti.com.br/ > acesso em: 05 de novembro de 2018 ás 23hrs 35min. 

11 Disponível em < https://www.vtex.com/pt- > acesso em: 06 de novembro de 2018 ás 15hrs 55min. 

12 Disponível em http://richrelevance.com.br/wp-content/uploads/sites/7/2018/05/RichRelevance-
Jequiti-Case-Study-BR.pdf acesso em:06 de novembro ás 16hrs 00min. 

13 Disponível em: < https://www.sas.com/pt_br/insights/analytics/machine-learning.html > acesso em: 
06 de novembro de 2018 acesso 09 de novembro de 2018 ás 11hrs 39min. 
. 
14  Disponível em < https://ecommercenews.com.br/o-que-e-e-commerce/ > acesso em: 09 de 
novembro de 2018 ás 11hrs 28min. 

https://www.jequiti.com.br/
https://www.vtex.com/pt-br?utm_medium=cpc&utm_source=google_search&utm_campaign=BR01&gclid=Cj0KCQiAlIXfBRCpARIsAKvManw0bF_q3wVdUb78wZKi-EvX_e1vBElrZDqtl8WkfdDA6Z59eDDNQgwaAqgMEALw_wcB
http://richrelevance.com.br/wp-content/uploads/sites/7/2018/05/RichRelevance-Jequiti-Case-Study-BR.pdf
http://richrelevance.com.br/wp-content/uploads/sites/7/2018/05/RichRelevance-Jequiti-Case-Study-BR.pdf
https://www.sas.com/pt_br/insights/analytics/machine-learning.html
https://ecommercenews.com.br/o-que-e-e-commerce/
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poder das estrelas. Assim, podemos conectar os clientes com conteúdo e produtos 

que estão alinhados não somente com as nossas regras de negócio, mas também 

com suas necessidades”, afirma O líder de E-commerce da Jequiti, Marcel 

Albuquerque. 

 “As consultoras continuarão sendo a principal fonte de vendas da companhia. 

Buscamos desde o início do projeto criar mecanismos para que elas possam ver no 

e-commerce um parceiro para vendas e não um canal concorrente”, disse Mônaco. 

Figura 8 e 9- Loja Jequiti  

   

   

   

  

 

   

  

Fonte: site- < jequiti.com.br > acesso em: 05 de novembro de 2018 ás 23hrs 35min. 

Um aplicativo também foi elaborado pela GVP IT Solutions 15 é exclusivo para 

as consultoras que podem fazer suas compras e agendar seus exames do vale saúde. 

O nome do aplicativo é Zap Jequiti e funciona em tempo real como a rede social 

Whatsapp, o tempo de resposta caiu em 50% para as consultoras após o lançamento 

segundo o gerente de administração Rodrigo Onias. 

        Um aplicativo passou a ser usado para que as reuniões entres gerentes e líderes 

o Zoom foi escolhido em 2018 como a plataforma e serve como uma sala simultânea 

de vídeo, onde é possível ver todas as pessoas registadas, a escolha de uso do 

aplicativo visava cortar os custos de reuniões e a prática não está sendo bem aceita 

já que dificulta o contato direto com as gerentes e com as consultoras.      

  Os encontros presenciais com as consultoras também passou a ser de forma on-

line a ideia era facilitar os encontros fazendo com que as consultoras não 

                                                             
15  Disponível em < https://play.google.com/store/apps/details?id=br.com.jequiti.zapsac3&hl=pt_BR > 
acesso em: 05 de novembro de 2018 ás 23hrs 38min. 

https://play.google.com/store/apps/details?id=br.com.jequiti.zapsac3&hl=pt_BR
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necessitassem sair de casa, porém o formato impossibilita o contato direto das 

consultoras com os produtos, dificultando as escolhas no ato da compra. 

 Análise feita das redes sociais da Jequiti e de suas concorrentes de acordo 

com os dados do mês de outubro do ano de 2018, sendo variáveis de acordo com o 

avanço ou declínio das marcas no Brasil com o objetivo de detectar como as empresas 

se comportam no mundo virtual para atrair e interagir com seus clientes. 

Tabela 3 – Quantidade de seguidores por rede social. 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fontes: Instagram, Facebook, Youtube, sites das marcas e App store acesso 04 de outubro de 2018 

ás 14hrs 55min. 

Segundo uma pesquisa sobre os hábitos e comportamento dos usuários de 

redes sociais no Brasil, da empresa E.life16, as redes sociais foram o quarto canal 

mais utilizado pelos usuários para se comunicarem com as empresas: deles, 66,9% 

acompanham as páginas e perfis de empresas, produtos e serviços em redes sociais 

para terem atendimento on-line em caso de necessidade; 93,3% curtem páginas de 

empresas, produtos ou serviços no Facebook; 48,5% passaram a admirar mais as 

marcas depois de curti-las". 

Hoje as redes sociais servem como uma loja virtual, dando espaço para que as 

empresas postem seus produtos e consigam traçar um perfil para atingir novos 

consumidores que estão cada vez mais conectados e dispostos a conhecer tudo 

                                                             
16 Disponível em < https://sedo.com/search/details/?domain=e.life > acesso em: 06 de novembro de 
2018. 

https://sedo.com/search/details/?domain=e.life
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aquilo que é novo e que venha lhe interessar. Por isso é importante a empresa sempre 

apresentar o real para o público. 

A rede social de maior sucesso no Brasil em 2018 é o Instagram por ser uma 

espécie de vitrine virtual gratuita, conta com um número equivalente a 300 milhões de 

usuários diariamente, sendo uma grande oportunidade de promover a marca. Apesar 

de ser a empresa mais antiga do mercado a Avon vem perdendo espaço para a 

Eudora a mais nova do mercado.  

Figura 10- Instagram rede social crescente 

 

 

 

 

  

 

 

 

Fonte: site- https://marketingdeconteudo.com/redes-sociais-mais-usadas-no-brasil/ acesso:06 

de novembro de 2018 ás 16hrs 55min 

Já as propagandas da natura além de criativas apresentam sempre conteúdos 

atuais e de preservação ao meio ambiente, levando a empresa ao maior número de 

inscritos no seu canal no Youtube, já seus aplicativos são variados para atender a 

cada necessidade do consultor. 

O canal do Youtube são colocados desde 2011 todos os vídeos dos programas de 

televisão além de todas as propagandas e dicas de beleza. Sendo uma das primeiras 

plataformas digitais de interação com o público seus vídeos tem mais de 20.000.00 

visualizações. 

3.5.1 NOVO VOCABULÁRIO 

Segue a seguir o vocabulário usado pela Jequiti Cosméticos: 

 

https://marketingdeconteudo.com/redes-sociais-mais-usadas-no-brasil/
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Tabela 04- Novo vocabulário Jequiti. 

Nome Nome antigo Novo nome 

Revista de vendas Colheita Ao vivo 

Revista do consultor Semente Bastidores 

Tempo de duração Ciclo Estúdios 

Regiões Regionais Episódios 

Reuniões Encontro Ensaio 

Lançamento - Estreia 

Edição limitada - Curta temporada 

Promoção Dia maluco Vem ai 

Perfumes 25 ml Miniaturas Minisséries 

Volta de produtos Pomar Reprise 

 

Fonte: Academia Jequiti, 03 de maio de 2018 ás 12hrs 03min. 

3.6 PUBLICIDADE E PROPAGANDA 

Tybout e Calkins (2006 P.130) afirmam que existem três fatores influenciam a 

ativação da informação da memória a longo prazo, o primeiro é a frequência, quanto 

mais frequente for a propaganda mais rápido ela será lembrada, o segundo é a 

recentidade da informação quando mais recente for o anúncio ou informação mais 

rápido ela será recupera da memória, já o terceiro é a elaboração da propaganda, que 

se refere a associações que as pessoas fazem a marca, no caso da marca Jequiti 

está associada a realização de sonhos e perfume das estrelas. 

 

 “Anuncio de perfumes conduzem a um mundo de fantasia para mulheres e 
homens que utilizam nas campanhas pessoas famosas: atores, modelos e 
outras personalidades visíveis mediática, que dão a cara pelas marcas de                                                        
perfumes ajudam a que o perfume seja cotado com um símbolo de status.” 
(RODRIGUES, 2011, P.26). 

A maioria das vezes a escolha no ato de compra de um produto se dá pela 

lembrança que se tem registrada na memória, para que a empresa obtenha lucros ela 

precisa está sempre em contato com seus clientes, reforçando a lembrança da marca 

e de seus produtos. O conteúdo da campanha precisa ser convincente e mostrar ao 

consumidor as vantagem da empresa para que o cliente opte por ela. 

“O alvo da publicidade é, fundamentalmente, estabelecer um processo de 
comunicação entre a empresa e o mercado, atingindo não só a parcela 
efetivamente compradora de um dado produto ou serviço, bem como o 
segmento potencial de consumidores. A publicidade é um esforço de 
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persuasão, não de vendas. Ela deve acelerar a consciência do consumidor 
para a existência da marca.” (GOMES, 2003, P.189). 

Na Avenida Paulista (em São Paulo) painéis de LED 17formam colocados para 

a divulgação de algumas empresas, eles exibem anúncios das marcas coca-cola, 

cerveja Heinekein e perfumes Jequiti. O tipo de anúncios nas ruas não vinham sendo 

visto desde 2007 por conta da implantação da lei cidade limpa. 

A lei estadual nº. 14.223 entrou em vigor na cidade de São Paulo com o intuito 

de proibir qualquer tipo de propaganda em vias públicas evitando. Aproveitando uma 

brechas na lei, a ideia das empresas é substituir os anúncios proibidos como outdoor 

por este tipo de anúncio em LED 18que custa em média R$ 25 mil por mês. 

No dia 05 de maio de 2017 foi inaugurada no supermercado extra de 

Anhanguera, em São Paulo uma máquina de vendas de produtos Jequiti, com 

funcionalidade de loja física e que dispensa vendedores, além de ser uma fonte de 

venda rápida ela interage diretamente com o consumidor final. Hoje três “Vending 

Machinew19” já tão atuando no mercado fazendo com que mais pessoas conheçam a 

marca. 

Figura 11 e 12 - Vending Machine Jequiti. 

  

  

 

 

 

Fonte:  Jequiti - Automated Retail Store para venda de cosméticos, acesso em 06 de novembro de 

2018 ás 17hrs 27min. 

Segundo Tybout e Calkins (2006 P.136) “Um anúncio eficaz para uma marca 

torna o conteúdo da mensagem acessível no momento da escolha. Ocorre 

                                                             
17 Disponível em: https://www1.folha.uol.com.br/cotidiano/2018/07/publicidade-se-espalha-em-paineis-
de-led-e-poe-orgao-em-alerta-em-sp.shtml acesso em: 06 de novembro de 2018    
 
18 Disponível em <  https://www.significados.com.br/led/  > acesso em: 09 de novembro de 2018 ás 
11hrs 22min. 
 
19  Disponível em: < https://novonegocio.com.br/maquinas/vending-machines-negocio-rentavel/ > 
acesso: 06 de novembro de 2018 ás 17hrs 20min. 

https://www1.folha.uol.com.br/cotidiano/2018/07/publicidade-se-espalha-em-paineis-de-led-e-poe-orgao-em-alerta-em-sp.shtml
https://www1.folha.uol.com.br/cotidiano/2018/07/publicidade-se-espalha-em-paineis-de-led-e-poe-orgao-em-alerta-em-sp.shtml
https://novonegocio.com.br/maquinas/vending-machines-negocio-rentavel/
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acessibilidade a conteúdo da mensagem quando os benefícios são elaborados e 

vinculados ao nome da marca. ” 

Duas linguagens são usada nas propagandas Jequiti, a primeira é a narrativa 

histórica, Segundo Tybout e Calkins (2006 P.137) “A narrativa histórica envolve a 

utilização de uma série de episódios para apresentar um problema ou uma meta, 

acompanhada de algum progresso em relação a meta e, finalmente, um resultado”. 

A segunda é a porta-voz celebridade as estrelas fazem a divulgação de seus 

perfumes. Segundo Tybout e Calkins (2006 P.138) “Em algumas ocasiões, um porta-

voz é a melhor escolha para aumentar a elaboração dos benefícios da marca. Essa 

abordagem é a mais eficaz representado pela marca pode pelo porta-voz pode ser 

usado para personificar a marca.” 

A primeira campanha foi lançada em maio de 2010, sendo ela institucional 

voltada para a mulher brasileira, buscava retratar elementos nacionais como o café e 

a calçada da praia de copa cabana, os comerciais tiveram em sua sonoridade a 

música “mulheres” do cantor Martinho da Vila. 

“O Marketing Institucional presta-se às atividades de “polimento de imagem 
das organizações”, na busca de sólida reputação e reconhecimento público 
para a empresa. Utilizado para formar, manter, consolidar ou mudar o 
conceito público de uma organização, é o sentido mais usual em que se 
emprega a expressão Marketing Institucional, voltando para a obtenção, 
preservação e melhoria da empresa no mercado. (VAZ, 2003, p.69). 

 

Figura 13- Primeira campanha institucional. 

 

 

  

 

   

 

 

Fonte: martacafeo.wordpress.com/2010/05/07/jequiti-lanca-primeira-

campanha-institucional/ acesso 03 de novembro de 2018 ás 14hrs 

01min. 
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3.6.1 “Make invisível” 

Entre dezembro do ano de 2017 e fevereiro de 2018, cerca de 13 milhões de 

brasileiros encontravam-se desempregados de acordo com o Instituto Brasileiro de 

Geografia e Estatísticas (IBGE), 51% dessa população atingida são mulheres de 

diferentes classes sociais20. Pensando nesse aspecto a Jequiti em maio de 2018 em 

parceria com a agência BETC/ Havas, decidiu lançar sua campanha “Maquiagem 

Invisível”. 

 “Muitas mulheres usam a maquiagem como uma ferramenta para se fortalecer. 

Mas, quando uma mulher se sente bonita, segura, poderosa e confiante, ela enxerga 

que só precisa de si mesma para vencer um obstáculo”. Diz Mônica Gregori, diretora 

de marketing da Jequiti. 

Duas mulheres foram escolhidas para participarem do desafio de serem 

maquiadas antes de ir para a entrevista de emprego na recrutadora Talenteses. A 

condição imposta era que elas não vissem a maquiagem até o final da entrevista, elas 

percorreram o caminho sem espelhos e sem reflexos até chegarem ao destino final. 

O resultado foi o sucesso na entrevista, e ao final elas se veriam no espelho e 

se admiraram pois na verdade não existiam maquiagem alguma e a propaganda 

termina com a seguinte frase “Essa não era uma maquiagem para esconder. Mas sim 

para mostrar. Você só precisa de você mesma mas se precisar da gente, estamos 

aqui”. 

Figura 14- tǊƻǇŀƎŀƴŘŀ άaŀƪŜ LƴǾƛǎƛǾŜƭέΦ 

 

 

 

 

 

             Fonte: grandesnomesdapropaganda.com.br/anunciantes/campanha-da-

Jequiti. Acesso 03 de novembro de 2018 ás 13hrs 04 min. 

                                                             
20  Disponível em: < https://www.google.com/amp/s/economia.ig.com.br/2018-08-17/desemprego-

mulher-jovem-negra.html.amp > acesso 06 de novembro de 2018 ás 17hrs 43 min. 

https://www.google.com/amp/s/economia.ig.com.br/2018-08-17/desemprego-mulher-jovem-negra.html.amp
https://www.google.com/amp/s/economia.ig.com.br/2018-08-17/desemprego-mulher-jovem-negra.html.amp
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3.6.2 PRÊMIOS 

Premiação ReclameAQUI 2013-2018 

Prêmio Época ReclameAQUI, lançado em 2013, com o intuito de premiar as 

empresas que que tem o melhor atendimento do Brasil, no ano de 2017 foram mais 

de 8 milhões de votos em 93 diferentes categorias. A Jequiti ficou em 5º lugar com 

5.633 votos na categoria beleza, estratégica e cosmética, em 2016 ganhou em 3º lugar 

com 9.421 votos, em 2015 ficou em 5º lugar com 4.955 votos, em 2014 em 3º com 

4.608 votos e em 2013 ficou em 3º lugar com 6.636 votos.  

1. Prêmio Effie Awards 

Effie Awards Brasil 21premiou a agência BETC/HAVAS em 2018 na categoria: 

cuidados pessoais, beleza e higiene pela campanha para empresa Jequiti cosméticos 

com o título “Sonha Que Dá”, neste premiação 32 cases foram premiados em 

diferentes categorias. O evento passou por três fases de julgamentos até chegar aos 

seus finalistas e foi organizado pela empresa Meio & Mensagem. 

2. O melhor comercial do Brasil  

O prêmio é lançado pelo SBT com o intuito de premiar as os responsáveis pela 

melhor criação do ano, Os vencedores (dupla de criação + anunciante) das duas 

categorias foram premiados com uma viagem para o Festival de Criatividade de 

Cannes, na França, a Jequiti chegou a ser finalista mas os ganhadores do prêmio 

foram os responsáveis pela campanha da operadora Vivo.  

3.6.3 PROBLEMAS ENVOLVENDO O CONAR                                                           

(Conselho Nacional de Auto-regulamentação Publicitária) 

 A empresa Natura acusa a Jequiti de plagiar as embalagens da linha humor, 

após o lançamento da linha Conix, o caso aconteceu em 2012. A Jequiti teve 180 dias 

para tirar de circulação todo o material de divulgação e a embalagem dos produtos. O 

órgão explicou que a linha pode voltar as suas vendas caso haja uma reformulação 

na embalagem, e por meio de uma nota a Jequiti afirmou que acatou a decisão e que 

não irá recorrer. 

                                                             
21 Disponível em: < http://effie.com.br/ > acesso 06 de novembro de 2018 ás 17hrs 45min. 

http://effie.com.br/
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Uma estratégia usada durante muitos anos dentro do SBT foi a mensagem 

subliminar da Jequiti dentro dos programas do canal, era bastante comum você está 

assistindo e aparecer a palavra Jequiti bem no meio da programação, a mensagem 

ficava no ar por 4 segundos. Algumas pessoas incomodadas com a pratica decidiram 

procurar o CONAR (Conselho Nacional de Autor-regulamentação Publicitária) que 

disse que não havia problema algum com a pratica já que não era prejudicial.  

3.6.4 ESTRATÉGIAS DE COMUNICAÇÃO RELACIONADAS COM O SBT 

O SBT (sistema brasileiro de comunicação) é um canal aberto fundado no ano 

de 1981, possui a segunda maior audiência do Brasil em 2018 segundo o IBOPE22. 

Além das propagandas no canal, vários apelos são utilizados para fixar ainda mais a 

marca na mente das pessoas como o uso de placas com o nome Jequiti no programa 

Silvio Santos e ações de merchandising 23dentro de vários programas da emissora.  

As propagandas da Jequiti são veiculadas apenas no SBT por questão de 

estratégia "Na empresa, não existe restrição para irmos para outros canais. 

Concentrar no SBT é questão de estratégia. Temos de aproveitar as vantagens que 

temos ao máximo", diz Mônica. 

O mais antigo dos programas de televisão é o Roda a Roda apresentado na 

televisão desde 2013 sendo patrocinado pela Chevrolet, passou a ser do baú da 

felicidade, depois da Johnson & Johnson, desde de 2008, na sua quarta temporada 

passou a ser da Jequiti. Atualmente o programa é apresentado durante a semana por 

Rebeca Abravanel uma das filhas de Silvio Santos, sendo voltado para as consultoras, 

que podem levar até 1 milhão de reais. 

Outros programas e quadros dentro da TV são feitos especialmente para as 

clientes que adquirem o carnê do baú que são vendidos como um dos produtos da 

empresa Jequiti. O mais conhecido é o para ganhar é só rodar apresentado as 

quartas-feiras por Luiz Ricardo e o mais recente é o bolsa família apresentado aos 

domingos dentro do programa Silvio Santos. 

                                                             
22 Disponível em < http://famosidades.com.br/tv/em-2-lugar-no-ibope-sbt-completa-um-ano-frente-da-
record/ > acesso em: 06 de novembro de 2018 ás 17hrs 52 min. 

23Disponível em < https://pt.wikipedia.org/wiki/Merchandising > acesso em: 06 de novembro de 2018 
ás 17hrs 56min. 

http://famosidades.com.br/tv/em-2-lugar-no-ibope-sbt-completa-um-ano-frente-da-record/
http://famosidades.com.br/tv/em-2-lugar-no-ibope-sbt-completa-um-ano-frente-da-record/
https://pt.wikipedia.org/wiki/Merchandising
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“Entrar em um programa como o Roda a Roda e ganhar R$ 40 mil, R$ 50 mil, 

ou ir lá em outro programa e ganhar R$ 1 milhão, conhecer o patrão – o seu Silvio – 

e a Patrícia, conhecer os estúdios de televisão e andar de avião são elementos que 

para nós podem parecer básicos, mas que na cabeça de milhões de brasileiros 

representam um sonho” explica Mônaco. 

3.6.5 REGULAMENTAÇÃO DOS PROGRAMAS DE TELEVISÃO DE ACORDO COM O 

DISPOSTO NO ART. 35 DO DECRETO Nº. 70.951, DE 09 DE AGOSTO DE 1972. 

  Poderá participar da promoção maiores de 18 (dezoito) anos, residente e 

domiciliado em território nacional, que estejam sem nenhuma pendência com a 

JEQUITI e, preenchendo os requisitos estipulados no regulamento da campanha 

autorizada. 

3.6.5.1 Roda a Roda processo N.º: 104.2018.002890-05/ Certificado de Autorização 

CAIXA Nº 3-6494/2018.  

O objetivo desta promoção é incentivar a venda e a compra de produtos da 

marca “JEQUITI”, com a distribuição gratuita de prêmios, integrando os distribuidores 

de produtos da empresa mandatária, aqui chamados de consultor (es). 

Se for sorteado, o consultor irá a São Paulo com tudo pago para participar do 

programa, concorrendo com outros 2 participantes também consultores na primeira 

fase do programa. Já a segunda fase só um dos participantes tem a chance de tentar 

dobrar seu valor adquirido na primeira fase. 

3.6.5.2 Jogo das Fichas Processo Nº 104.2018.004045-05/ Certificado de 

Autorização CAIXA Nº 6-7150/2018 

Poderá participar da promoção qualquer cliente /consultor(a), o programa tem 

o objetivo de distribuir o mais de 1 milhão em barras de ouro. Sendo apresentado pelo 

Silvio Santos aos domingos ás 19h45. Em fase teste o programa já premiou várias 

pessoas que ao rodar os piões, jogam o jogo das fichas.  

3.6.5.3 Bolsa Família Processo N.º 104.2018.000341-03/ Certificado de Autorização 

CAIXA nº 6-5152/2018 

O objetivo da promoção é incentivar a pontualidade dos clientes dos carnês de 

produtos do Baú da Felicidade da Jequiti, durante o período de vigência dos mesmos, 
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com distribuição gratuita de prêmios. Os contemplados das apurações com a retirada 

aleatória dos cupons das urnas receberão a premiação prometida, desde que 

atendidas todas as condições de participação dessa promoção.  
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4. CONCLUSÃO 

Este estudo visou estudar toda a estrutura interna e externa da empresa Jequiti 

Cosméticos que estavam relacionadas à comunicação e ao marketing, antes e depois 

do seu reposicionamento, os elementos estratégicos usados e as expectativas futuras.  

Através de toda a análise conclui-se que a Jequiti tem todo o potencial para 

atingir o primeiro lugar no mercado nacional de cosméticos, dando o seu melhor 

investindo em tecnologia e inovações para assim atender todas as necessidades de 

seus clientes e consultores. 

É necessário muito estudo para que isto aconteça, mas o caminho e as 

tomadas de decisões foram as melhores possíveis, sendo colocando acima de tudo o 

bem estar de todos envolvidos dentro da campanha seja funcionários da empresa 

Jequiti ou das colaboradoras que fizeram a pesquisa e desenvolverão todo o projeto, 

para que seu reposicionamento acontecesse. 

Ainda se faz necessário algumas mudanças no comportamento da empresa, 

em relação a veiculação de suas campanhas, apesar de serem fortes, se restringem 

a serem veiculadas em um canal de televisão e tem pouco foco de expansão para 

outros meios, como a empresa está crescendo é necessário está pronto para expandir 

também sobre o público a ser atingido, levando em conta que nem todos assistem o 

SBT.  

 Sobre as consultoras líderes muitas são as adaptações em um curto espaço 

de tempo, por estar ainda em fase teste já que a medida se iniciou a poucos anos, 

ainda existem questionamentos sobre a preparação das mesmas, que não necessitam 

de nenhum pré-requisito para ter o cargo. Outra medida tomada também foi a reunião 

por aplicativo, o que limita as líderes já que não existe nenhum treinamento para as 

mesmas.  

Não há dúvidas que a empresa honra o “Sonha Que Dá” de seu slogan estando 

sempre presente na vida de muitas pessoas de forma positiva, levando a renda extra, 

a qualidade e tecnologia de seus produtos, valorizando a nacionalidade, mostrando a 

importância da mulher brasileira. 
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