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No mercado desde 2009, a
Océane é um marca 100%
brasileira. A marca valoriza a
acessibilidade e se destacou
desde o começo pela sua
originalidade e
funcionalidade.

Com colaborações de
sucesso, como com a
influencer Mari Saad, a
maquiadora Nádia Tambasco
e a atriz Larissa Manoela,
ganhou a confiança do
público com produtos
funcionais e de bem estar.



T A M A N H O  D O  M E R C A D O  D E  B E L E Z A  E  S K I N C A R E

16%

4º

3B Crescimento Exponencial
Indústria de beleza movimentou mais de R$ 3
bilhões em 2023

Skincare em Destaque
Categoria de tratamento cresceu 16% em
2023

Oportunidade de Mercado
Brasil é o 4º maior mercado de beleza do
mundo



Objetivos do Projeto:
Aumentar o engajamento com o público-alvo
interessado em skincare
Criar uma base de leads qualificados para a Océane
Educar o público sobre cuidados com a pele e produtos
da marca
Impulsionar as vendas de produtos de skincare da
Océane



E S T R A T É G I A  P R I N C I P A L  -  N E W S L E T T E R  D E  S K I N C A R E

1. Criar uma newsletter exclusiva sobre cuidados com a pele

2. Oferecer conteúdo educativo e personalizado

3. Incentivar inscrições com cupom de 15% de desconto na
primeira compra

4. Segmentar conteúdo baseado no tipo de pele do inscrito



I M P L E M E N T A Ç Ã O  D O  P R O J E T O

Criação de landing page para
captação
A landing page é o ponto de entrada para a
captação de leads, projetada para atrair e
engajar visitantes com um objetivo claro:
conversão.
Desenvolvida com um design atraente,
campos de cadastro estratégicos e um CTA
impactante, garantindo a coleta de
informações essenciais para a personalização
do relacionamento. É aqui que será
estabelecido a primeira conexão com o
público.

Desenvolvimento de régua de
nutrição
A régua de nutrição foi planejada para guiar o
lead ao longo do funil de vendas, fornecendo
conteúdo relevante e personalizado em
momentos estratégicos.
Triggers automáticos, baseados em
comportamento e dados coletados, garantem
o envio de mensagens no momento certo.
Essa etapa é crucial para manter o
engajamento, construir confiança e preparar
o lead para a conversão final, otimizando a
jornada do cliente.

Produção de conteúdo para
cada etapa do funil
Cada etapa do funil de vendas foi
cuidadosamente trabalhada com mensagens
específicas para atender às necessidades do
público em diferentes momentos.
Desde conteúdos introdutórios, como boas-
vindas e dicas práticas, até ofertas
promocionais e campanhas de fidelização, a
comunicação foi personalizada e relevante. O
conteúdo é essencial para reforçar o valor da
marca, estimular ações do lead e aumentar as
chances de conversão.

Implementação de testes A/B
Testes A/B foram realizados para otimizar os elementos das campanhas, como assuntos de e-mail, CTAs e layouts. Esses testes permitem
identificar quais abordagens têm melhor desempenho com o público, gerando insights importantes para decisões futuras. A implementação
dessa etapa é valiosa para aumentar as taxas de abertura, cliques e conversão, além de melhorar continuamente a eficácia das estratégias de
marketing.



C R I A Ç Ã O  D A  L A N D I N G  P A G E
O layout clean e atraente utiliza imagens cuidadosamente
selecionadas que transmitem felicidade e bem-estar, mostrando
pessoas sorridentes cuidando da pele. Essas imagens criam uma
conexão emocional imediata com o público-alvo, sugerindo que o
cuidado com a pele pode ser uma experiência prazerosa e
gratificante.

Fiz a escolha de uma newsletter de beleza pois oferece valor
contínuo aos inscritos, indo além da simples promoção de
produtos. Ao prometer dicas exclusivas de skincare, a marca se
posiciona como fonte de informações, construindo um
relacionamento duradouro. O cupom de 15% de desconto serve
como incentivo para a inscrição.

Os triggers emocionais e psicológicos são evidentes no texto da
página, com frases como "Descubra os segredos para uma pele
radiante" e "Receba dicas exclusivas de skincare", apelando para
o desejo de automelhoramento e exclusividade. A promessa de
conteúdo personalizado baseado no tipo de pele do inscrito
adiciona um elemento de customização que aumenta
significativamente o apelo da oferta.

Clique aqui para acessar a landing page

https://oceane.mailchimpsites.com/


C R I A Ç Ã O  D O  F O R M U L Á R I O

O formulário de inscrição da newsletter de skincare da Océane foi
elaborado para coletar informações essenciais que permitem uma
segmentação eficaz e uma comunicação personalizada com os
inscritos. Cada campo do formulário foi escolhido com um
propósito específico:

Endereço de e-mail: Fundamental para o envio da newsletter e
comunicações futuras.

1.

Nome: Permite a personalização das mensagens, criando uma
conexão mais próxima com o inscrito.

2.

Telefone: Possibilita o contato via WhatsApp, expandindo os
canais de comunicação.

3.

Tipo de pele: Este é o elemento-chave da segmentação
escolhida para criar uma conexão mais profunda com o
público.

4.

O Mailchimp, plaforma escolhida, oferece uma ferramenta de
personalização de conteúdo. Permitindo que partes específicas do
texto dos e-mails apareçam ou não, dependendo das respostas
fornecidas no formulário, e foi utilizada para auxiliar na
segmentaçao dos e-mails.

Clique aqui para acessar a landing page

https://oceane.mailchimpsites.com/


C R O N O G R A M A  R É G U A  D E  N U T R I Ç Ã O

Após estabelecer uma base
de confiança, este e-mail
introduz a linha de produtos
Océane, relacionando-os às
necessidades específicas de
skincare do inscrito. O
timing permite que o lead
absorva as informações
iniciais antes de considerar
uma compra

Apresentação
5 dias após
cadastro

Este e-mail inicial
estabelece uma conexão
imediata com o novo inscrito,
agradecendo seu interesse e
oferecendo um incentivo
tangível (cupom de 15% de
desconto) para estimular a
primeira compra,
aproveitando o momento de
maior engajamento do lead.

Boas-vindas
Imediatamente
após cadastro

Enviado logo após o
cadastro, este e-mail
demonstra o valor da
newsletter ao fornecer
conteúdo personalizado
baseado no tipo de pele
informado. Foi utilizada a
ferramenta do Mailchimp de
entregar o conteúdo
dependendo da resposta na
inscrição. Isso reforça a
relevância da inscrição e
começa a construir
confiança na expertise da
marca.

Dicas
2 dias após
cadastro

Este e-mail aprofunda o
conhecimento do inscrito
sobre skincare, posicionando
a Océane como uma fonte
confiável de informações. O
conteúdo educativo ajuda a
justificar o valor dos
produtos e prepara o terreno
para futuras conversões.

Conteúdo
Educativo
8 dias após
cadastro

Após uma série de e-mails
informativos, esta oferta
especial incentiva a ação,
aproveitando o interesse
cultivado. O teste A/B
permite otimizar a
abordagem de vendas,
comparando a eficácia de
diferentes tipos de ofertas.
Foi oferecido para 50% dos
contatos a promoção de 2
produtos por R$99, e para os
outros 50% dos contatos,
brinde a partir de R$ 99 em
compras.

Oferta especial
12 dias após
cadastro



C R O N O G R A M A  R É G U A  D E  N U T R I Ç Ã O

Este e-mail reforça o
compromisso da marca com
o bem-estar do cliente,
oferecendo orientações
práticas para uma rotina de
skincare eficaz. Ele também
cria oportunidades para
recomendar produtos
Océane de forma
contextualizada.

Rotina Skincare
15 dias após
cadastro

O último e-mail da sequência
busca engajamento ativo do
inscrito, valorizando sua
opinião. Isso não apenas
fornece insights valiosos
para a marca, mas também
fortalece o relacionamento
com o cliente, preparando o
terreno para futuras
interações e compras.

Feedback
20 dias após
cadastro



B O A S - V I N D A S

O envio imediato do e-mail de boas-vindas com o cupom de 15% de
desconto é uma estratégia para o sucesso da campanha de
newsletter. Este primeiro contato aproveita o momento de maior
engajamento do novo inscrito, quando seu interesse na marca e
nos produtos de skincare está no auge. Ao receber uma mensagem
personalizada de boas-vindas logo após a inscrição, o cliente
sente-se valorizado e reconhecido, o que estabelece uma base
sólida para um relacionamento positivo com a marca.

Confira o e-mail completo clicando aqui

Trigger: Imediato após o cadastro
Conexão: Nome para personalização
Conversão: Incentiva a primeira compra com cupom de 15% de
desconto

https://drive.google.com/file/d/1zkQkqKuxOu1b9Yw2AAdeBqJ_UY6lBx76/view?usp=drive_link


D I C A S  |  S E G M E N T A Ç Ã O

Conteúdo de SkinCare está diponível em vários lugares. Oferecer
aos inscritos na newsletter um conteúdo verdadeiramente
personalizado, cria uma conexão e reconhece que cada tipo de
pele tem necessidades específicas e desafios únicos quando se
trata de cuidados.
Ao coletar esse tipo de informação no momento da inscrição,
podemos adaptar o conteúdo da newsletter para atender às
necessidades individuais dos inscritos. Isso significa que uma
pessoa de pele oleosa receberá dicas e recomendações d
eprodutos diferentes daquelas enviadas a pessoas com pele seca,
por exemplo.

Confira o e-mail completo clicando aqui

Trigger: 2 dias após o cadastro
Conexão: Tipo de pele informado no cadastro
Conversão: Estabelece confiança oferecendo conteúdo relevante
e personalizado

https://drive.google.com/file/d/1JquVACO21tWq5serm4yTEQxyYB865ivW/view?usp=drive_link


A P R E S E N T A Ç Ã O  D E  P R O D U T O S

Este e-mail é um peça interessante na estratégia de nutrição de
leads, elaborado para destacar a versatilidade dos produtos da
linha de skincare. Os três produtos contidos no e-mail se adequam
a diversos tipos de pele, demonstrando a capacidade da marca de
oferecer soluções que abrangem todas as pessoas.Além de
ampliar o apelo da marca para um público diversificado, reforça a
mensagem de que há um produto para cada cliente.
Além disso, há a inclusão de informações sobre três ingredientes
em alta no mercado de skincare, adicionando um componente
educativo ao e-mail. Educa os clientes e apresenta, indiretamente,
que a marca é uma fonte de conhecimento. Ajudando a construir
confiança na marca e fornecedo aos clientes ferramentas para
tomar decisões mais informadas sobre cuidados com a pele.

Confira o e-mail completo clicando aqui

Trigger: 5 dias após o cadastro
Conexão: Tipo de pele para recomendações personalizadas
Conversão: Introduz produtos relevantes, preparando o terreno
para vendas

https://drive.google.com/file/d/1oa_Lokz3RSFIdmOi5KLh1-Xv3BtqAUbd/view?usp=drive_link


C O N T E Ú D O  E D U C A T I V O

Este e-mail se aprofunda no ingredientes essenciais para o
skincare. O conteúdo foi criado através de uma página existente
no site da marca, com glossário sobre os princípios dos
dermocosméticos. Serve como uma continuação natural do e-mail
anterior. Reforça o posicionamento como autoridade no setor de
cuidados da pele.
Além disso também é apresentado um guia prático sobre cuidados
essenciais diários (limpeza, hidratação, proteção solar). Também
há a recomendação de consulta com dermatologista,
apresentando um compromisso com a saúde da pele.
Enriquecendo a experiência do cliente, aumentando a confiança
da marca e criando uma possível relação entre o consumidor e a
marca.

Confira o e-mail completo clicando aqui

Trigger: 8 dias após o cadastro
Conexão: Interesse implícito em skincare (inscrição na
newsletter)
Conversão: Posiciona a Océane como autoridade, justificando
o valor dos produtos

https://drive.google.com/file/d/1K1Xtkf-0fTteTnrHDANthmGUowhc_c_C/view?usp=sharing


T E S T E  A / B

O Teste A/B é uma ferramenta essencial no
email marketing, permitindo otimizar
campanhas e melhorar os resultados. Seu
funcionamento consiste em criar duas versões
de um email (A e B) com uma única variável
diferente, como o assunto, o conteúdo ou, neste
caso, a oferta promocional. Cada versão é
enviada para uma parte da lista de contatos, e
o desempenho de ambas é analisado para
determinar qual gera melhores resultados em
termos de taxas de abertura, cliques e
conversões.

No teste A/B criado para a newsletter,
comparei duas estretégias promociais
distintas: o teste A oferece dois produtos
R$99, enquanto o teste B apresenta um brinde
físico em compras a partir de R$99.
Esta abordagem visa compreender as
preferências dos inscritos em relação a
diferentes tipos de incentivos. Ao analisar qual
oferta gera maior engajamento e conversão,
poderemos refinar nossas estratégias futuras
de email marketing, adaptando-as às
preferências demonstradas pelo nosso público.



T E S T E  A / B  |  P R O M O Ç Ã O

Este e-mail é uma estratégia de marketing direta e atratativa,
projetada para incentivar compras múltiplas e aumentar o valor
médio do pedido. A mensagem engatiza a oportunidade de
experimentar novos produtos ou reabastecer os favoritos a um
preço vantajoso.
A inclusão de um prazo limitado para a oferta cria um senso de
urgência, estimulando ação imediata. O botão de call-to-action
"Aproveitar a oferta" facilita a conversão, direcionando os clientes
diretamente para a página de compra. 

Confira o e-mail completo clicando aqui

Trigger: 12 dias após o cadastro
Conexão: Comportamento de abertura de e-mails anteriores
Conversão: Incentiva a compra com oferta personalizada (2 por
R$99 ou brinde exclusivo)

https://drive.google.com/file/d/1WvH8X6HJoDHCPyTd8A7yOd-Ls7MozFMH/view?usp=drive_link


T E S T E  A / B  |  B R I N D E

Aqui já contamos com outra estratégia de marketing, apelando
para o desejo do consumidor por exclusividade e valor adicional. O
e-mail também cria uma sensação de pertencimento ao oferecer o
presente por fazer parte do clube da newsletter.
A oferta de brinde exclusivo não apenas incentiva compras acima
de um determinado valor, mas também permite que os clientes
experimentem um produto adicional da linha de skincare. Isso
pode levar à descoberta de novos produtos e potencialmente
aumentar fendas futuras. 
O botão “Garantir meu brinde” facilita a conversão imediata. Além
de estimular as vendas, essa abordagem também fortalece o
relacionamento com a marca. Fazendo com que o cliente se sinta
valorizado e recompensado.

Confira o e-mail completo clicando aqui

https://drive.google.com/file/d/1K1Xtkf-0fTteTnrHDANthmGUowhc_c_C/view?usp=sharing


R O T I N A  S K I N C A R E

O sexto e-mail é uma peça focada em educação e engajamento do
cliente. Apresenta uma abordagem sobre cuidados com a pele,
enfatizando que a skincare vai além do uso de produtos,
englobando bem-estar, autoestima e saúde.
A estrutura do e-mail foi elaborada para ser informativa e
acessível, combinando dicas com apresentação de ativos e
imagem dos produtos da marca.
A ideia é não apenas promover os produtos da marca, também
posicioná-la como uma parceira confiável na jornada de cuidado
dos inscritos na newsletter.

Confira o e-mail completo clicando aqui

Trigger: 15 dias após o cadastro
Conexão: Tipo de pele e engajamento com e-mails anteriores
Conversão: Reforça a relevância dos produtos Océane na
rotina diária

https://drive.google.com/file/d/1IjafQJ3b0AeE627B6iuIahtBJTqzrIw5/view?usp=drive_link


F E E D B A C K

O e-mail de pesquisa de opinião é importante na régua de nutrição
de leads, servindo como ferramente para avaliar e aprimorar a
experiência do cliente. Este e-mail, enviado após uma série de
interações, busca coletar insights diretos dos clientes sobre a sua
jornada como parte do clube da newsletter.
Este e-mail de feedback fecha o ciclo da régua de nutrição de
forma eficaz, permitindo que a Océane avalie o sucesso de sua
estratégia de comunicação e relacionamento, ao mesmo tempo em
que abre portas para futuras interações positivas com os clientes.

Confira o e-mail completo clicando aqui

Trigger: 20 dias após o cadastro
Conexão: Histórico de interações com e-mails anteriores
Conversão: Incentiva engajamento e oferece cupom de 10%
para próxima compra

https://drive.google.com/file/d/1VvA5gsvOUwCeWGnmqJdBJFgDqXsCgFZT/view?usp=drive_link


T R I G G E R S

Estes triggers foram escolhidos para criar uma
jornada gradual, utilizando os dados coletados
no cadastro (especialmente o tipo de pele) para
personalizar o conteúdo. A sequência começa
com um incentivo imediato à compra, seguido
por conteúdo educativo que estabelece
confiança e autoridade. As ofertas especiais
são estrategicamente posicionadas após o
cliente ter recebido valor através do conteúdo,
aumentando a probabilidade de conversão. O e-
mail final de feedback não apenas coleta
informações valiosas, mas também incentiva
uma nova compra, fechando o ciclo de nutrição
de forma eficaz.



F L U X O  N O  M A I L C H I M P



F L U X O  N O  M A I L C H I M P



F L U X O  N O  M A I L C H I M P
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