
HERRAMIENTAS DIGITALES

Bases del email marketing 

aplicadas al contexto de 

iniciativas rurales



Introducción al email 
marketing

E N  Q U E  C O N S I S T E



Herramienta de 
comunicación digital

Es un canal directo de 
relación con los clientes a 
través del correo electrónico.

• Nos permite trabajar tanto con 
clientes reales como potenciales

• Como parte de una estrategia de 
marketing  es eficaz Vs a la inversión

• Útil en cualquiera de las etapas de 
decisión de compra del cliente



Email marketing Vs 
Relaciones con clientes

M A I L I N G  Y  N E W S L E T T E R



Canales Vs relaciones con clientes

• Los canales son las figuras clave 
que usamos en la partida

• Las relaciones, son la estrategia 
para captar, fidelizar y aumentar 
su rentabilidad, logrando “Jaque 
mate” y ganando la partida



Ciclo de vida del cliente
Estrategias  de captación fidelización y aumento de rentabilidad 

Adquisición o captación

Definen como vas a obtener clientes 
para tu proyecto

Retención o fidelización

Como vas a mantener o fidelizar a tus 
clientes una vez captados:

Aumento de rentabilidad

Como vas a conseguir más ganancias a 
través de los clientes 
captados/fidelizados



Ciclo de vida de cliente
Acompañar al cliente a lo largo del proceso de decisión

Clientes potenciales Prospectos o leads Clientes Cliente fidelizado

Atraer 
tráfico

Informar, 
educar

Desconocidos

Convertir en 
registros

Cerrar 
ventas

Post compra y 
prescripción



Inbound & Outbound marketing
U S O S  D E L  E M A I L  M A R K E T I N G  C O M O  H E R R A M I E N T A



Ética y email 
marketing 

Las herramientas que usemos en 
nuestra estrategia (Física o digital)  
no son  ni buenas ni malas, todo 
depende del uso que hagamos de 
ella.

Construcción Vs destrucción

Comunicación Vs intrusión



Inbound Vs outbond marketing
En el contexto del email marketing

• Enfoque en la atracción orgánica
mediante la creación de contenido 

relevante y útil

• Personalizado y segmentado 
por intereses a listas concretas

• Objetivo de fomentar la lealtad y 
la confianza

• Relaciones sólidas y tasas de 
conversión más altas

Inbound marketing

• Enfoque en la promoción directa 
con mensajes promocionales

• Menos personalizado a grandes 
listas sin tener en cuenta intereses 

• Objetivo es generar ventas y 
promocionar a clientes potenciales. 

• De naturaleza intrusiva suele 
percibirse como SPAM y la tasa de 
conversión es baja

Outbound marketing



Granja productos orgánicos

• Blog consejos sobre agricultura orgánica, recetas 
saludables usando los productos de la granja, historias 
detrás de la vida en el pueblo y en el campo….

• Uso redes sociales para compartir el día a día del
proceso de cultivo, la vida en la granja e interactuar con 
los seguidores. 

• Ofrecer contenido descargable de cara a generar 
suscripciones acerca de productos de temporada 
educativo. 

• Organizar eventos y talleres en la granja con colegios 
y colectivos de la zona.

• Posicionar el perfil de SEO Local en Google My
Business con reseñas de clientes para que turistas o 
visitantes del territorio puedan descubrir la granja.

• Mailing y campañas de email marketing por 
temporada a partir del todo el contenido anterior

Estrategia inbound marketing 



Herramientas de email 
marketing

N e w s l e t t e r  y  m a i l i n g



Herramientas en el contexto Inbound

NEWSLETTER

• Correo periódico a una lista de 
suscriptores con información 

relevante y de valor

• Diseñados para informar, 
educar o entretener

• Acompañar al cliente en su 
decisión de compra

• Crear relaciones a largo plazo

MAILING

• Envío selectivo y personalizado 
específico con una oferta o 
promoción

• Diseñado para las fases de 
decisión de compra

• Buscan una acción concreta, 
compra, recomendación…



Herramientas en el contexto Inbound
NEWSLETTER



Herramientas en el contexto Inbound
MAILING
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