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Fernanda Olivelra

Gerente de Marketing de Produto Pleno

Rio de Janeiro, RJ

Com 5 anos de experiéncia em marketing de produtos digitais, especializada em lancamentos de produtos
para o mercado de consumo e tecnologia. Focada em marketing de crescimento e construcéo de

comunidades de usuarios.
HABILIDADES

Marketing de produto

SEO

Copywriting

HubSpot
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Growth marketing
Gestao de redes sociais
Analise de métricas de

marketing
Google Analytics

PROJETOS EM DESTAQUE

Lancamento TeleSaude Rural

Estratégia de marketing para langcamento do aplicativo de telemedicin
em divulgacdo em radios comunitarias e grupos de WhatsApp de con
langamento, desde a cria¢@o de conteudo até a parceria com influenc

### Resultados do projeto

- Mais de 5 mil downloads nos primeiros 15 dias

- 92% de taxa de satisfagcdo dos usuarios com a comunicagao do pro
- Redugéo de 25% no custo de aquisicao de usuarios em comparagas

Campanha Campo Direto

Campanha de marketing voltada para pequenos produtores rurais e c
parcerias com influenciadores do setor agricola e feiras organicas em

### Resultados do projeto

- Mais de 20 mil produtores cadastrados na plataforma nos primeiros
- Aumento de 40% nas vendas dos produtores participantes

- Prémio de melhor campanha de marketing de impacto social de 202

ARTIGOS

Marketing para publicos de baixa renda e areas

remotas: por que as estratégias tradicionais

n&o funcionam

Quando falamos de marketing de produtos para publicos de baixa renda
tendéncia é aplicar as mesmas estratégias que usamos para publicos urk
Google Ads, influenciadores famosos. Mas essas estratégias quase nunc
ndo falam a lingua dele.

No langamento do TeleSaude Rural, nossa primeira tentatjveyfoi fazer ant
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semanas gastando R$ 5 mil, s6 tinhamos 30 downloads, e a maioria de u
publico-alvo. Depois de conversar com lideres comunitarios de zonas rure
forma de comunicagdo dessas comunidades era o radio comunitério e 0s
moradores.

Mudamos a estratégia: criamos spots de radio com vozes de pessoas da
funcionava e os beneficios para os moradores, e enviamos mensagens p:
simples e depoimentos de usuarios reais. O resultado foi que nos primeir
90% dos usuarios vieram das zonas rurais que queriamos alcangar. A lig
publicos excluidos, é preciso sair do escritério, conversar com a comunid:
realmente usam, em vez de impor canais que vocé acha que funcionam.

Marketing para pequenos produtores rurais:

como falar com um puablico que n&o usaredes

sociais

Quando langamos a campanha do Campo Direto, nosso primeiro erro foi
redes sociais como Instagram e Facebook para se informar e tomar decis
produtores de diferentes estados, percebemos que apenas 12% deles us
usava apenas para ver fotos de familiares, ndo para buscar informacdes <

A principal fonte de informacéo desses produtores € a cooperativa a que
programas de radio voltados para o setor agricola. Mudamos a estratégia
cooperativas, que divulgavam a plataforma para seus associados, e crian
onde os produtores podiam se cadastrar presencialmente e tirar davidas

O resultado foi que mais de 70% dos produtores cadastrados vieram de
aquisicao por produtor caiu de R$ 45 para R$ 12. A licdo que aprendi é q
preciso utilizar os canais de comunicagdo que eles realmente confiam, er
funcionam.



