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SOBRE HÉROES DIGITALES 
 
Héroes Digitales es una marca de formación profesional destinada a                   
emprendedores, freelance y Pymes que tengan la necesidad de implementar /                     
mejorar su Marketing Digital para conseguir nuevos clientes y crecer con sus                       
negocios. 
 
Creada por la conocida Agencia de Marketing THEFUNNELBOX, sus                 
profesionales han volcado toda su experiencia creando formaciones online, con                   
métodos de enseñanza innovadores ayudando al alumno a crear negocios                   
rentables, y que en ningún momento se sientan solos.  
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SOBRE GONZALO CASTRO 
Consultor de Marketing Digital | Formador 
 
Creador y escritor de esta Guía para Emprendedores. 
 

● Fundador de la Productora de video – BRAINSTORMING FILMS 
● CO – Fundador de la agencia de Marketing – THEFUNNELBOX 
● CO – Fundador de Héroes Digitales 
● CO – Fundador del blog – DESCUBRÍ TUCUMÁN 
● Partner de GOOGLE 

 
 
 
¿Por qué he decidido crear esta guía? 
 
Hace años que trabajo en Marketing Digital donde comencé como autodidacta                     
viendo un mundo de posibilidades para crecer con mi primer negocio (la                       
productora de video). Tenía una necesidad de conseguir nuevos clientes porque                     
los trabajo que solía tener era a través de contactos ya que el mundo                           
audiovisual es bastante selecto / cerrado. 
 
Cuando comencé a ver posibilidades de conseguir clientes por internet me                     
apunté a un Máster de Marketing Digital en IEBS SCHOOL. La verdad es que ahí                             
inició todo, luego hice cursos de WORDPRESS, SEO, EMAIL MARKETING,                   
implementando todo en mi productora. Conseguí escalar y crecer al punto que                       
automatice procesos y me dedique de lleno en Marketing ayudando a otras                       
empresas. 
 
A lo largo de estos años vi la gran necesidad que existe, pero que casualmente                             
la mayoría de emprendedores dispone de pocos recursos para invertir en                     
Marketing, y que además, ante la necesidad de nuevos clientes les cuesta                       
ingresar en nuestras formaciones (Héroes Digitales) por motivos económicos. 
 
He invertido en formaciones más de 10.000 euros, tengo años de experiencia y                         
por eso me decidí a crear esta guía que es una parte de las ponencias y                               
formaciones que doy. Quiero compartir y ayudar de esta manera a                     
emprendedores a que puedan iniciarse, y por supuesto ahorrarles dinero y                     
tiempo porque se la frustración que supone estar estancado y no saber que                         
camino tomar. De hecho, ante varios cursos que hice, sentía que terminaba, y                         
luego no sabía bien cómo seguir. Espero ayudarles con las 3 fases de                         
marketing para que puedan iniciar un camino concreto y fiable. 
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Mi primer GRAN ÉXITO 
 
Muchas veces los emprendedores somos incomprendidos y curiosamente por                 
personas cercanas: amigos, familia, parejas, etc. Esto me sucedió a mí porque                       
iniciaba proyectos y no funcionaba, muchos le llaman fracasos, yo intentar y                       
volver a intentar vivir de mi pasión. 
 
Creo que la palabra fracaso es dejar de intentarlo y estancarme en dejar de                           
hacerlo y asumir de tener un trabajo fijo y no aspirar a más. No quiero decir que                                 
esté mal, simplemente que siempre tuve la necesidad de crecer con un negocio                         
propio, y aunque varios caminos no funcionaron otros sí. Todo esto forma parte                         
de lo que me formó, me enseño lo bueno y lo malo, lo importante es progresar.                               
Por eso les animo a intentarlo y a no bajar los brazos. Y este tiempo que me                                 
tomo en esta realizar esta guía es porque quiero ayudarles a dar el primer paso                             
y ofrecerles un camino inicial. 
 
Estudié cine y tv, monté una productora de video en Barcelona pero no                         
conseguía clientes. Cuando inicie mi camino en el Marketing Digital logre                     
posicionar la empresa en la primera página de Google, y en una ciudad como                           
BARCELONA que hay tanta competencia. Ahora trabaja de manera                 
automatizada sin que tenga que estar presente en alquileres gracias a un                       
e-commerce que implemente. Y también, a freelance que suelo subcontratar                   
para realizar grabaciones. 
 
A continuación, voy a poner las capturas de pantalla de Google: 
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Esto es lo que nos devuelve Google al realizar las búsquedas. 
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Las grandes valoraciones que he recibido por parte de los clientes. 
 
 
Para cerrar este tema quiero compartirles un caso de éxito del cual nos sentimos              
orgullosos en nuestra agencia de Marketing, y que además nos permitió crear las fases              
que deberán aplicar a sus negocios. 
 
Link: https://www.youtube.com/watch?v=ZnE7BmRyaBU 
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¿POR QUÉ DESCARGAMOS ESTA GUÍA PARA 
EMPRENDEDORES? 

 
 
Si has descargado esta guía es porque seguramente estás buscando                   
soluciones para poder seguir creciendo con tu negocio / proyecto. Esto                     
significa que hay una necesidad básica.  
 
Vamos a ver el siguiente gráfico: 
 
 
 

 
 
 
 
Según la diapositiva anterior comencemos a analizarla desde el círculo azul                     
(necesidad), tenemos la necesidad de mejorar nuestro negocio, y a la vez este                         
mejorará cuando obtengamos nuevos clientes. Pero si nos fijamos a partir de                       
estos 3 puntos básicos vemos que salen 3 flechas verdes hacia INTERNET,                       
algo que es muy significativo ya que es el punto clave de nuestra guía.                           
INTERNET tiene a nuestros potenciales clientes, es donde tenemos que llevar                     
nuestro negocio (si está, hacer que funcione), y por último es donde se genera                           
la necesidad de hacer funcionar nuestro negocio. 
 
En la actualidad casi la mitad del planeta tiene acceso a Internet, y a la vez tiene                                 
toda la información acerca del cliente que necesitamos. Esto hace que sea una                         
oportunidad para nosotros. 
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¿A QUIÉN PUEDE AYUDAR ESTA GUÍA? 
 
 
Nuestras formaciones están orientadas a emprendedores, profesionales y               
pymes que necesiten un flujo de clientes continuos en internet. 
 
Vamos a definir 2 grandes grupos: 
 

● Personas que no estén en internet: todas aquellas que aún no tienen una                         
página de internet ni un sistema de marketing para captar aquellos                     
clientes que necesitan. Nuevos negocios (emprendimientos), Comercios             
de barrio, y profesionales freelance. 

 
 

● Personas que están en internet: profesionales que están en internet                   
quizás a través de una web, pero que no tienen tráfico que compre sus                           
productos o servicios, o bien ingresa gente por no tener el perfil                       
adecuado que necesita. Webs muertas (sin tráfico), Web con tráfico no                     
cualificado, no tienen nuevos clientes. 

 
 
En definitiva, ambos grupos tienen la necesidad de conseguir nuevos clientes.                     
¿Cómo lo vamos a hacer? En esta guía vas a aprender a aplicar un sistema de                               
Marketing efectivo a través de los pasos que te indicaremos a continuación. 
 
Antes de continuar nos gustaría que veas a través del siguiente enlace uno de                           
los tantos casos de éxito que tenemos en Héroes Digitales, para que                       
comprendas el potencial que tiene internet y que es lo que puedes llegar a                           
conseguir. 
 
Link: https://www.youtube.com/watch?v=ZnE7BmRyaBU&t=1s 
 
Gracias a este tipo de casos de éxito y a todas las empresas que ayudamos                             
hemos creado un sistema de 3 fases de Marketing que son los que necesitarás                           
implementar: 
 
 

1. Identificar a tu potencial cliente 
 

2. Diseñar una página de venta orientada a la conversión 
 

3. Atraer el potencial cliente a tu web 
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CADA NEGOCIO ES DIFERENTE, PERO HAY 3 FASES EN 
MARKETING DIGITAL QUE APLICAN A LA MAYORÍA 

 
 
 

1- IDEINTIFICAR A TU POTENCIAL CLIENTE 
 

 
 
 
Lo primero que preguntamos cuando damos formación, hacemos consultoría a                   
una empresa, o estamos dando una ponencia en un evento es si saben cuál es                             
su cliente potencial. 
 
En esta imagen vemos claro que hay gente cruzando la calle, y pregunto:                         
¿Quiénes saben quién es su cliente potencial? ¿Cuáles creen que de todas                       
estas personas es su cliente? ¿A quién enviarían una publicidad de su web? 
 
En el 95% de los casos a la última pregunta la respuesta es que le enviaran su                                 
web a todos. Cuando escuchamos eso sabemos que las dos respuestas                     
anteriores ya no saben la respuesta. 
 
Todas las personas no pueden ser nuestros clientes, solo aquellos que buscan                       
tus productos o servicios. Es por eso que tenemos que saber identificarlos.                       
Saber que target necesitamos porque a la hora de atraerlos a la web tenemos                           
que encontrarlos. Si no hacemos esto perderemos TIEMPO y DINERO. 
 
¿Por qué? Porque si hacemos un anuncio no es lo mismo tener que enviar a                             
100 que a 1000 (el coste será más elevado). Por otro lado, nos requerirá más                             
tiempo poder encontrar a los que sean realmente nuestros potenciales clientes. 
 
¿Cómo podemos saber todo esto? 
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Tanto a encontrar nuestro target y saber que están buscando las personas,                       
vamos a conocer una serie de herramientas gratuitas que nos ayudará. 
 
 

 
 
 
Google Suggest: (imagen anterior)  
 
Cuando escribimos una frase de un producto o servicio nos sugiere varias                       
frases como lo que vemos en la imagen. Eso lo hace porque es lo que está                               
buscando la gente. Este buscador (Google) inteligente apunta siempre a lo más                       
buscando relacionado con lo que escribimos. 
 
 

 
 
 
Ubbersuggest: (imagen anterior) 
 
Con esta herramienta gratuita puedes encontrar durante un período                 
determinado, y en la ubicación que necesites, cuántas búsquedas tiene nuestro                     
servicio. Como vemos en la imagen anterior, YOGA EN BARCELONA tiene un                       
promedio de 5.400 búsquedas mensuales por parte de los usuarios por mes. 
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Conclusión: 
 
Podemos saber si nuestro producto o servicio realmente tiene una necesidad                     
en el mercado, podemos saber en qué períodos hay más búsquedas, y además                         
también tendremos sugerencias de productos relacionados para crear               
productos y servicios que cubran las necesidades de nuestro potencial cliente.                     
Algo muy básico que suele ser uno de los primeros errores que cometemos a                           
la hora de iniciar nuestro camino digital de nuestro negocio. Nosotros lo hemos                         
cometido también, pero ahora queremos ofrecerte estas posibilidades para                 
ahorrarte ese tiempo que será fundamental. 
 
 
Facebook Audience Insight 
 
 

 
 
 
Otra herramienta gratuita fundamental que hay que utilizar es la de Facebook.                       
Miremos detalladamente lo señalado en la imagen anterior. 
 
El Facebook insight nos permite poder definir un target de personas que buscan                         
o les interesa nuestro producto o servicio.  
 
 
 
Aquí nosotros hemos puesto los siguientes parámetros: 
 

- Ubicación: Barcelona, España 
- Edad 20 a 35 
- Intereses: Yoga 

 
Si miramos los resultados nos indica que hay entre 100 y 150 mil personas que                             
les interesa el Yoga. Por otro lado, nos devuelve una métrica súper interesante                         
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en cuanto al rango de edad. Facebook nos dice que de esa cantidad el mayor                             
porcentaje tiene entre 25-34 años y además casi todas mujeres. 
 
Conclusión: hemos podido definir el target (saber quién puede ser nuestro                     
cliente ideal) y nos servirá a la hora de hacer anuncios segmentar solamente en                           
este tipo de personas hará que nuestros anuncios generen muchas más                     
conversiones, y por supuesto, lleguen a la web solo los potenciales clientes que                         
nos interesan. 
 
Una de las frases que más escuchamos por parte de nuestros clientes y                         
alumnos es que los anuncios de Facebook no sirven. Que han invertido dinero y                           
no consiguieron ventas. 
 
Nuestras preguntas son: 
 
¿Has usado previamente Facebook Insights?  La respuesta suele ser que no. 
 
¿Cuánto tiempo has hecho anuncios? El 80% me responde que menos de una                         
semana. 
 
El marketing digital se basa en prueba, error y análisis. Necesitamos probar y                         
sobre todo hacer 2 o 3 anuncios diferentes al mismo tiempo (el famoso TEST                           
A/B) para probar qué mensaje llama la atención. No existe una fórmula mágica,                         
las pruebas son esenciales para poder evolucionar en el Marketing. 
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2 – PÁGINA DE VENTA 
 
Tenemos que pensar que la web donde recibamos a nuestros clientes                     
potenciales es como un negocio en la calle. Va a ser nuestro escaparte, lo que                             
vea el cliente de nosotros, y en base a eso decidirá si nos compra o no. 
 
Página de venta o captación: “Es la página que entiende las NECESIDADES de                         
tu cliente y le ofrece una SOLUCIÓN” 
 
 
 

 
 
 
Este es un modelo de página que recomendamos para nuestros alumnos, ya                       
que contiene un flujo de datos ideal para convertir nuestro potencial cliente en                         
cliente. 
Vamos a ver un ejemplo siguiente con el Yoga 
 

14 
 



 

1- Frase de Venta: Clase gratuita de Yoga 
2- Subtítulo: Ven a divertirte, conoce gente y prueba 
3- Imagen o video 
4- Formulario de contacto 
5- Teléfono 
6- Beneficios que ofrece tu producto 
7- Testimonios 
8- Llamada a la acción 
9- Datos de contacto 

 
Podemos observar como tenemos varios puntos que a nuestro entender no                     
pueden faltar. Primero debemos dar un producto de valor para poder demostrar                       
a nuestro cliente la experiencia que tenemos, el valor de nuestro servicio y                         
además lo profesionales que somos. Esto nos servirá para finalmente poder                     
vender y conseguir más clientes. Hoy nuestro cliente cada vez más exige una                         
atención personalizada, un valor antes de comprar y por eso le vamos a ofrecer. 
 
Una cosa importante que la mayoría de las webs suelen fallar es el Call to                             
Action. En todo momento hay que dar la opción al cliente de que pueda                           
contactarnos, no podemos ponerlo al final porque muchos usuarios querrán                   
contactar antes, y quizás si está desde un dispositivo móvil tenga que bajar                         
demasiado porque hay mucha información y se nos vaya. Vamos a darle la                         
posibilidad después de ofrecerle algo contundente, y si sigue leyendo, se la                       
volvemos a dar. Eso aumentará mucho las conversiones. 
 
No podemos dejar de mencionar también los beneficios que obtendrá por                     
elegirnos, cuántas webs entran que vemos lo que buscamos y sus                     
características. Pero en muy pocas ocasiones vemos porqué elegirnos y en qué                       
nos beneficiamos por optar por ellos.  
 
Testimonios: a día de hoy no tenerlos genera desconfianza, pensemos en                     
nosotros mismos cuando vamos a reservar un hostel, siempre miramos                   
reseñas a la hora de elegir. 
 
Por último, siempre segmentos por servicios, no pongamos servicios o                   
productos diferentes si traemos a nuestro target que solo busca uno. Es un                         
gran error, muy común a la hora de diseñar y hacer anuncios. 
 
¿Qué recomendamos para diseñar? 
 
WordPress:  
Una herramienta gratuita que nos permite múltiples opciones para trabajar de                     
manera profesional nuestro proyecto. 
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3 – ENVIAR TRÁFICO DE CALIDAD 
 
 

 
 
 
“El tráfico de calidad es aquel que pueda generar ventas, no 

se trata de cantidad sino de calidad” 
 
 

 
¿Dónde está nuestro cliente? 
 
¿Facebook? 
¿Instagram? 
¿Linkedin? 
¿YouTube? 
¿Twitter? 
¿Goolge? 
 
Si conoces a tu cliente sabrás dónde encontrarlo. 
 
Aquí es donde volvemos a dar importancia al paso número 1, hay que saber                           
siempre quién puede ser nuestro cliente, conocer su necesidad, y saber dónde                       
poder encontrarlo. 
 
Pero antes de ver con qué herramienta traerlo hacia la web, vamos a aprender                           
algunos conceptos sobre el tráfico. 
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TRÁFICO FRÍO VS TRÁFICO CÁLIDO 
 

 
Imaginemos que en esta foto “Claudia” se despierta, abre el Facebook y                       
comienza a navegar. Ahora les pregunta: ¿Creen que está buscando algo para                       
comprar? 
 
En la respuesta creo que vamos a coincidir todos, y que en este caso no quiere                               
comprar nada. Simplemente estará navegando para ver las novedades de sus                     
contactos. 
 

 
Ahora vamos a imaginar la misma situación, pero en Google. Ante esto vemos                         
que es más factible que pueda estar buscando algo que necesite comprar. 
 
Es aquí la gran diferencia a entender entre ambos tráficos, frío y cálido. No                           
quiere decir que los anuncios de Facebook no sirvan y los otros sí. Solamente                           
hay que entender cómo se comporta el usuario para saber llegar a él. 
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Vamos a poner un ejemplo: 
 
Volvemos a volver al tema del Yoga, supongamos que tenemos intención de                       
dar una clase gratuita para llenar la sala porque comenzamos el mes que viene                           
con un pack de 8 sesiones. Daremos una prueba gratuita para que nos vengan                           
a conocer y posteriormente haremos la oferta de continuar con nosotros. 
 
 
Anuncio Google (tráfico cálido): 
 
Aquí estás más claro y el mensaje que podamos sabemos que será directo y                           
claro: “Adquiere una clase gratuita en nuestro centro de Yoga, conócenos,                     
disfruta y conoce gente para conectar”. Obviamente podemos dar este tipo de                       
mensaje ya que el potencial cliente (Claudia está buscando esto), de hecho,                       
cuando hacemos anuncios en Google Ads, nos permite elegir cuándo queremos                     
que el anuncio se active y aparezca, y aquí seleccionaremos “Yoga Barcelona”. 
 
 
Anuncios Facebook (tráfico frío que hay que convertir a cálido):  
 
Como hemos visto cuando lleguemos al usuario será un potencial cliente que                       
no está receptivo, no está buscando nada en concreto. Solo verá el anuncio                         
porque nosotros sabemos a través de Facebook que tiene este tipo de                       
intereses. 
 
Por tanto, lo ideal según nuestra experiencia es diseñar 2 o 3 diferentes y ver                             
con cual logramos atraer más tráfico y posteriormente conversiones. 
 
Algo que se podría probar sería: 
 
“Agradecemos a todos los asistentes a nuestra última clase, ha sido una sesión                         
donde hubo conexión, un clima excepcional, y además nos hemos divertido                     
mucho. Si quieres participar de una sesión gratuita de YOGA y además venir                         
con alguien, comenta, menciona y luego accede a la clase haciendo clic e                         
ingresando en nuestra web para apuntarte” 
 
Conjuntamente podríamos enseñar fotos o video muy llamativo que haga que el                       
potencial cliente se sienta atraído. 
 
 
Cómo vemos en el segundo caso el anuncio no es para nada invasivo, de                           
hecho, no busca vender nada sino llamar la atención del usuario enseñando                       
algo que es de su interés. Esta es una de las maneras que más conversiones                             
nos han dado en Facebook. 
 
Conclusión: 
 
Ambos tipos de anuncios sirven, quizás alguno se identifica más para ciertos                       
modelos de negocios que para otros. Pero lo importante como siempre es                       
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conocer a nuestro cliente potencial (Fase 1) porque esto nos ayudará a saber                         
cómo llegar, cómo comunicar y segmentar de manera correcta. Como decimos                     
siempre hay que probar y buscar la mejor manera de convertir a los potenciales                           
clientes en clientes. 
 
¿Crees que Facebook no va con tu modelo de negocio? Si tu respuesta es NO,                             
te pregunto: si ya conoces a tu potencial cliente ¿Utiliza Facebook? Es aquí                         
cuando nos podemos plantear que ambas plataformas tienen y pueden                   
servirnos, simplemente hay que probar y ver cuál es la mejor opción. 
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HERRAMIENTAS 
 

A continuación te dejamos algunas de las herramientas más utilizadas y que te                         
recomendamos para tus proyectos personales: 
 
HOSTING 
 

- Raiola: https://bit.ly/3kzceya 
 
 
TEMAS DE WORDPRESS 
 

- DIVI: https://bit.ly/33Nt3iL 
Aquí te dejamos un enlace para que veas lo sencillo que es diseñar una                           
web con el, y además, lo rápido y profesional que te quedara:                       
https://heroesdigitales.net/disenar-web-wordpress-divi/ 
 

 
EMAIL MARKETING: 
 

- Mailchimp: https://mailchimp.com/ . Tiene un servicio gratuito hasta               
2000 suscriptores. 

- GetResponse: https://www.getresponse.es/?a=funnelbox 

Sin dudas una herramienta con mucho potencial que nos permitirá hacer                     
automatizaciones para no tener quehacer las cosas manual. 
 

PLATAFORMAS DE PAGO: 
 

- PayPal: https://www.paypal.com/es/webapps/mpp/merchant 
- Stripe: https://stripe.com/es 
- Thrivecart: https://funnelbox--checkout.thrivecart.com/thrivecart-standard-account/ 

Esta es una herramienta muy potente que nos permitirá cobrar a nuestros                       
clientes automáticamente: un pago, a plazos, suscripciones, y además todo                   
automático. Tiene precio lifetime, es decir, que solo la pagarás una vez y la                           
podrás utilizar toda tu vida. 

 
 
 
 
RESPONSABILIDAD DEL AFILIADO 
Algunas de las herramientas mencionadas son ENLACES DE AFILIADOS, es decir, que si haces                           
clic y compras, recibiremos una comisión. 
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CONSULTORÍA CON GONZALO CASTRO 
 
Accede al siguiente enlace donde podrás encontrar auditoría de tu sitio web,                       
formación y apoyo de la agencia de Marketing: 
 
Más información aquí: 
https://heroesdigitales.net/consultor-de-marketing-digital/ 
 
 
 
CURSO GRATUITO DE WORDPRESS 
 
Te enseño a diseñar de forma gratuita tu página web de manera profesional                         
PASO A PASO con 24 clases en HD 
 
Más información aquí: https://bit.ly/2FJvjhD 
 
 
 
CONCLUSIÓN HÉROES DIGITALES 
 
Con esta guía que para nosotros es de gran valor esperamos poder darles un                           
camino que poder seguir, que conozcan herramientas que les puede ser de                       
gran utilidad, y que comiencen a escalar con sus negocios. 
 
Se nos cuestionó muchas veces que, por qué damos a conocer estas fases, que                           
por qué no creamos aunque sea un curso muy barato sobre esto, pero la                           
realidad es que nos gusta ayudar y transmitir conocimientos. Que nos sentimos                       
identificados que muchos de los mensajes que recibimos, y vamos a continuar                       
siendo así y queriendo crecer con la comunidad de Héroes Digitales. 
 
Pronto comenzaremos a hacer directos hablando sobre temas de mucho                   
interés para emprendedores sobre herramientas y sistemas de Marketing, y                   
además daremos espacio para que nos pregunten y poder responderles. Es por                       
ello que les invitamos a sumarse a nuestras comunidades de Facebook e                       
Instagram: 
 
 
 
Instagram Héroes Digitales: https://www.instagram.com/heroesdigitales/ 
 
Instagram Gonzalo: https://www.instagram.com/gonbar10 
 
 
YouTube: https://www.youtube.com/channel/UC70lepWKJVD4Gc3voUlIzqA 
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¡Les esperamos dentro de 
nuestra comunidad para 

crecer juntos! 
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