How to gain
traction

Mi guia para lanzar algo y que lo use alguien. Lo que he
aprendido con ATSKiller, mutuals.cards y Amble, en
diez capitulos y una checklist.
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Construir nunca ha sido tan facil. Hoy tienes una primera version de casi
cualquier cosa en unos dias (a veces en una tarde). Eso arregla un problemay
crea otro: cada vez hay mas gente construyendo cosas que no ve nadie.

He lanzado unos cuantos productos. Algunos han tenido mucha mas traccion que otros, y en todos
se repite lo mismo: el lanzamiento empieza bastante antes de darle a publicar.

No te hace falta una audiencia enorme. Ni campanas de pago. Ni salir el primero en Product Hunt.
Te hace falta pensar como van a llegar tus primeros usuarios antes de terminar de construir.

De eso va esta guia. Framework no hay. Hay lo que me ha funcionado a mi lanzando cosas como
ATSKiller, mutuals.cards o Amble. Coge lo que te sirva.



https://cv-analyzer.getmanfred.com/
https://mutuals.cards/
https://amble.fyi/
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Valida antes de construir

El error mas facil es pasarte semanas construyendo sin ensefarselo a nadie. Y ahora es todavia
mas facil, porque construir cuesta muy poco.

Antes de meterte a fondo, busca una primera sefal de que a alguien le importa. No necesitas una
encuesta ni una landing perfecta. Un mockup, una captura, un prototipo o un video corto de como
funcionaria suelen bastar, aunque por detras todavia no haya nada. Es lo que se llama un fake
product test.

Lo que tienes que ensenar es qué conseguiria la gente si lo usara.

Publica la idea donde ya esté tu gente (X, LinkedIn, comunidades, Reddit) y deja una forma clara
de levantar la mano: pedir acceso, dejar el email, apuntarse a la beta, contestar al post o escribirte
por privado. Luego mira qué pasa.

Los likes y las impresiones te dicen si el mensaje llama la atencion. Poco mas. Las sefales buenas
son otras: gente preguntando cuando puede probarlo, gente etiquetando a alguien que lo necesita,
DMs pidiendo acceso, gente dispuesta a probar algo a medio hacer.

Haz el test lo mas barato posible

Antes de meterle horas (o dias) a una funcionalidad, contéstate esto:

— ¢Puedo explicar el producto en una frase?

— ¢Puedo ensenar el resultado sin haberlo construido entero?

— ¢Donde esta la gente que tiene este problema?

- ¢Qué pueden hacer para demostrar que les interesa?

— ¢Esta pasando algo mas alla de likes y comentarios por compromiso?

No hay un numero magico para decidir si sigues. Cada producto, audiencia y canal es un mundo.

Lo que buscas es algo de pull. gente que se acerca al producto sin que tengas que ir convenciendo
uno por uno.

Si no pasa, la idea no tiene por qué ser mala. Puede fallar el problema, la propuesta, cémo lo
cuentas o dénde lo ensefias. Cambiar cualquiera de esas cosas antes de construir sale baratisimo.
Cambia una y vuelve a probar.

Levantar una catedral sin saber si va a entrar alguien no tiene mucho sentido.
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Caso real

Mi test mas barato fue este: publiqué que iba a lanzar algo pero que no me atrevia. Puse un
video de la herramienta y con eso tuve la traccion y la validacién que necesitaba.

Después del interés viene el uso

Que la idea guste en redes solo te dice una cosa: que da curiosidad suficiente para dar el siguiente
paso. No te dice que el producto sea bueno.

Cuando tengas una primera version, dasela a un grupo pequefo y mira qué hace. ¢La usan?
¢Vuelven? ;Terminan la accion principal? ;Se la ensenan a alguien? Ahi empieza la segunda
validacién.

Con ATSKiller el valor se entendia al momento: subes tu CV y ves un analisis. Que a la gente le
pareciera buena idea estaba muy bien, pero la prueba de verdad llegoé cuando empezd a usarloy a
recomendarlo. Hoy lleva mas de 40.000 analisis de CV.

Primero compruebas que hay interés. Luego, que el producto lo convierte en uso. Son dos pruebas
distintas y hacen falta las dos.

Sin uso no hay traccion.

Para llevarte

No te pases semanas construyendo esperando que el lanzamiento te diga si a alguien le

importa. Ensena algo antes, mira lo que hace la gente (no lo que dice) y construye mas
cuando veas que alguien lo quiere.



https://x.com/borjaperfra/status/2052312349701255516
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Que se entienda en 5 segundos

Puedes tener un producto buenisimo y perder a casi todo el mundo porque no se entiende qué
hace.

Cuando alguien llega a tu landing, ve un post o abre un video, tienes muy poco tiempo. Si tiene que
leerse tres parrafos para saber de qué va, ya le has puesto friccidn antes de probar nada.

Tiene que pillar casi al momento qué hace, para quién es y qué saca de ello. Y cuanto mas intentas
explicar, peor suele salir. Con una linea deberia bastar.

Empieza por una frase

Describe tu producto en una frase. Como se lo contarias a alguien que podria usarlo mafana.
ATSKiller cabe en esto:

Subes tu CV y ves la puntuacion que te daria un ATS.

Luego ya contaras como funciona, qué analiza o qué tecnologia lleva. Pero lo importante esta
hecho: esa persona sabe por qué seguir mirando.

Una pregunta que ayuda: si alguien usa tu producto hoy y mafana se lo recomienda a un amigo,
¢que frase va a usar? Tu mejor mensaje suele andar muy cerca.

Ensena el resultado antes que las funcionalidades

Los que construimos tendemos a explicar lo que hemos construido. Un dashboard, tres
integraciones, agentes, una API, veinte opciones de configuracion. Al usuario le importa otra cosa:
qué saca él de todo eso.

Asi que en la landing, en el post o0 en la demo, empieza por el resultado. Mira estas dos formas de
contar AT SKiller:

Lo que hemos hecho

Lo que ganas tu

Descubre por qué tu CV puede estar siendo descartado antes de llegar a un
recruiter.

La primera cuenta lo que hemos hecho nosotros. La segunda, lo que ganas tu. Lo que hay por
detras (la tecnologia, la IA, lo que sea) casi nunca es lo que hace que alguien lo pruebe.
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Una pieza, una idea

No intentes meter todo el producto en el mismo video o post. Si una demo ensefa seis
funcionalidades, no se acuerda nadie de ninguna. La pieza principal tiene que ensenfar la mejor
funcionalidad, la que mas le da al usuario.

Haz varias piezas pequenas con una idea cada una: un problema, una funcionalidad, un resultado,
un caso concreto. Y de regalo tienes mas material para distribuir. En vez de «el video del
lanzamiento», tienes varias excusas para hablar del producto.

Para videos y demos, cuatro reglas que te ahorran mucho tiempo:

1. Menos de 30 segundos. Si necesitas mas, seguramente estas ensefiando dos cosas.

2. El primer frame ya ensefa el resultado. Nada de intro, ni logo, ni «hola, he construido esto».
3. Grabacion de pantalla del producto haciendo lo que hace de verdad.
4.

Que se entienda sin sonido, porque asi lo va a ver casi todo el mundo. Si hace falta, subtitulos.

Caso real

Este video es el lanzamiento de una funcionalidad de Helmcode, la empresa donde trabajo
ahora. Es una grabacion de pantalla y ya.

Para llevarte

Bastante trabajo tiene ya tu lanzamiento con conseguir atencion. No le sumes el de descifrar
qué hace el producto. Una frase. Un resultado claro. Una idea por pieza.



https://x.com/helmcode/status/2078046107272171856

How to gain traction Borja Pérez - borjaperezfrances.com

03

Que se distribuya solo

Conseguir usuarios de uno en uno funciona al principio, pero escala fatal. Si cada usuario nuevo
depende de que publiques otro post, mandes otro DM o pagues otra campana, la distribucion
siempre va a depender de ti.

Antes de lanzar, preguntate: ¢hay algo dentro del producto que haga que un usuario traiga a otro?

No todos los productos pueden ser virales (ni les hace falta). Pero muchos pueden llevar dentro
pequenos mecanismos de distribucidn.

Busca qué merece la pena compartir

La gente no comparte productos porque se lo pidas. Comparte cosas que dicen algo de ella, que la
dejan bien, que le sirven a otro o que simplemente tienen gracia: un resultado, una puntuacién, un
perfil, una comparacion, algo que ha creado, un logro, una invitacion.

La clave es que compartirlo tenga sentido aunque a esa persona tu producto le dé exactamente
igual.

En mutuals.cards esto salia solo. Podias encontrarte a ti mismo (o a alguien que conoces)
convertido en carta, abrir sobres, conseguir cartas raras y ensefiar tu coleccion. Publicar una
captura era parte del juego y nadie lo sentia como hacer publicidad. Y cada publicacion era una
puerta de entrada para gente nueva.

Con ATSKiller pasaba algo parecido. La gente subia su puntuacion después de analizar el CV, o
después de mejorarlo, y eso hacia que otros entraran a probar.

Que compartir traiga usuarios nuevos es de los mejores hacks que hay para que un producto
despegue.

Que el producto viaje con contexto

No basta con que algo se pueda compartir. Quien ve esa captura, ese enlace o ese resultado tiene
que entender de dénde sale y poder llegar al producto sin buscarlo.

Si alguien comparte una puntuacion, la imagen tiene que ensefar qué la ha generado. Si comparte
un perfil, tiene que haber un enlace. Si crea algo dentro de tu producto, otra persona tiene que
poder verlo o probarlo.

Parece obvio, pero es facilisimo acabar con una experiencia chula que termina en una captura sin
ninguna pista del producto que la cred.

Por eso una de las mejores herramientas es la card social (la OG card): la imagen que aparece
cuando pegas un enlace. Bien hecha, explica el producto y lo ensena. Asi, cuando alguien publica
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que le ha tocado Alex Vaughtton en mutuals.cards, debajo sale esto:

x
"f MUTUALS

A sticker album
fortech Twitter.

Open packs. Fill your album. Make a |

card of yourseif. umus omvaLos| @BCHERNY

Eagin' = 17
el 41 RPATHY

Mutuals

La OG card de mutuals.cards. El producto explicado en la propia imagen.

Quita friccion

Cuando encuentres algo que la gente ya quiere compartir, pénselo facil. Que el boton se vea. Que
no haya que copiar cinco datos a mano. Que la imagen que se genera no sea fea. Cuanto menos
curro le pidas al usuario, mas probable es que lo haga.

A veces arreglar el flujo de compartir te trae mas distribucién que una funcionalidad nueva. Parece
una tonteria. Pues es lo que hace que tus primeros usuarios trabajen por ti.

No fuerces la viralidad
También es facil pasarse. Pop-ups cada dos por tres, «invita a tres amigos para continuar» o

publicaciones automaticas te dan alguna métrica a corto plazo y te destrozan el producto.

La distribucién que funciona se siente como una consecuencia de usar el producto. Olvidate de
como hacer que cada usuario invite a cinco personas. Preguntate qué pasa dentro de tu producto
que alguien tendria ganas de ensefiarle a otro. Si la respuesta es «nada», piénsalo antes de lanzar.

Ojo, que no todo se comparte igual. Las herramientas para empresas rara vez se comparten. En
producto B2C es mucho mas facil conseguir ese loop.

Para llevarte

Los primeros usuarios los consigues empujando tu. Para que la cosa crezca, parte de la

distribucion tiene que empezar a pasar sin ti. Construye algo que apetezca usar y que tenga
sentido ensenar.
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No lances a una sala vacia

Un lanzamiento funciona mucho peor cuando todo arranca de cero. Una comunidad sin
conversaciones, un marketplace sin oferta, un directorio sin contenido o una red social sin gente
dicen lo mismo: aqui todavia no pasa nada. Y nadie quiere ser el primero en salir a la pista.

Antes de abrir, prepara el terreno.

Siembra tu la primera actividad

No esperes que los usuarios creen todo el valor desde el minuto uno. Si es un directorio, mete tu
las primeras entradas. Si es una comunidad, arranca conversaciones. Si es un marketplace,
consigue oferta. Si depende de contenido, crea el suficiente para que alguien pueda explorar sin
darse de bruces con una pantalla vacia.

Que el primer usuario llegue a un sitio que ya parece vivo.

Con mutuals.cards esto era clave. El producto tenia gracia porque ya habia gente conocida
convertida en carta. Si hubieras entrado y te hubieras encontrado cinco perfiles de desconocidos,
habria sido otra historia.

Invita antes a las personas correctas

Tus primeros usuarios no deberian ser aleatorios. Busca gente con motivos para participar: porque
tiene el problema, porque es de la comunidad, porque sale dentro del producto o porque puede
aportar algo que mejore la experiencia de los siguientes.

No necesitas cientos. Un grupo pequefo bien elegido vale mucho mas que un montoén de registros
frios. Habla con ellos directamente, dales acceso antes, pregunta qué no entienden y mira como lo
usan.

Ademas de pillar problemas, consigues algo muy valioso para el lanzamiento: gente que ya sabe lo
que has hecho y puede hablar de ello desde el primer dia.

Caso real

Con ATSKiller hice eso. Pedi beta testers, me dieron un feedback buenisimo y luego me
echaron un cable en el lanzamiento.

La beta es el ensayo general

La beta no esta para conseguir el maximo de usuarios. Esta para preparar mejor el lanzamiento de
verdad. Usala para ver dénde se atasca la gente, qué se entiende peor, qué funcionalidades usan
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de verdad, qué comparten sin que se lo pidas, qué preguntas se repiten y qué errores tienes que
arreglar antes de abrir.

También te sirve para saber quiénes son tus usuarios mas activos. Esas personas acaban siendo
los primeros testimonios, los primeros casos y muchas veces las que te ayudan a mover el
producto el dia que lances.

Llega al lanzamiento con movimiento

Lanzar desde cero o lanzar con 30 personas dentro parece poca diferencia, pero cambia mucho
como se ve. Ya tienes usuarios, actividad, feedback, capturas y sabes qué ensenar. Con suerte,
hay alguien esperando a que abras. Esos 30 beta testers hacen el trabajo sucio de ser los
primeros.

Asi el dia del lanzamiento ya no va de empezar a buscar traccidn. Va de amplificar algo que ya se
movia.

Para llevarte

No abras las puertas esperando que los usuarios creen la experiencia por ti. Siembra el

producto, mete dentro a las primeras personas y usa la beta para llegar al lanzamiento con
algo de movimiento.

10
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Prepara a quien te va a ayudar

Un lanzamiento casi hunca despega porque publicas un post y esperas. Normalmente hay un
grupo pequeno que hace que empiece a moverse: gente de la beta, de tu comunidad, amigos del
proyecto, cuentas con audiencia o personas que tienen algun motivo para compartirlo.

La clave es no improvisar ese grupo el mismo dia.

Encuentra a tus primeros amplificadores

En la beta ya has visto quién participa mas, quién te da feedback, quién comparte sin que se lo
pidas o quién esta especialmente enganchado. Empieza por ahi. Un pufiado de personas que
entienden el producto vale mas que una lista enorme de contactos a los que vas a mandar el
mismo mensaje.

Piensa también en quién tiene un motivo natural para hablar de lo que has hecho.

En mutuals.cards mucha gente salia dentro del producto. Compartirlo era hablar de si mismos, asi
que nadie sentia que te estaba haciendo un favor.

No pidas ayuda sin dar material

Si quieres que alguien comparta tu lanzamiento, que le cueste lo minimo. Ten preparado un enlace
claro, una buena captura, un video corto, una frase que explique el producto, ejemplos concretos y
cualquier dato que ayude a entender por qué probarlo.

No hace falta mandar un copy para pegar tal cual. Funciona mejor que cada uno lo cuente a su
manera. Lo importante es que nadie tenga que investigar qué has lanzado ni buscar una imagen
decente.

Personaliza los mensajes importantes

No es lo mismo escribir a alguien de confianza que a una cuenta grande. Si hay personas que
pueden marcar la diferencia, escribeles una a una: por qué crees que les puede interesar vy, si tiene
sentido, acceso antes que nadie.

Aun asi, cuenta con que la mayoria no te va a contestar. Escribes a veinte y te responden cuatro.
Es normal y no quiere decir que el producto sea malo. Si esperas otra cosa, lo intentas dos veces y
lo dejas justo cuando empezaba a funcionar.

No aparezcas solo cuando necesitas algo

Si la primera conversacion que tienes con alguien es para pedirle que te comparta, llegas tarde. La
distribucion también se construye antes: participa en comunidades, ayuda a otros, comparte sus

n
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proyectos, habla con gente de tu sector. No hace falta llamarlo networking. Los lanzamientos
funcionan mucho mejor cuando formas parte de algo (de esto hablo mas en Haz las cosas desde el
corazon).

Haz la lista antes del dia D

Antes de lanzar, ten claro a quién vas a escribir. No te fies de acordarte sobre la marcha. Una
forma sencilla de dividirlo:

Beta users Ya han probado el producto.
Comunidad Te sigue, participa contigo o esta cerca del proyecto.
Cuentas relevantes Personas o medios cuya audiencia encaja.

Amigos del proyecto Gente que sabes que va a querer ayudarte.

Para llevarte

La distribucién empieza mucho antes de darle a publicar. Busca antes a las personas
correctas, dales contexto y ponles facil compartir.

12
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El dia D

Un error muy comun es tratar el lanzamiento como una sola publicacion. Terminas el producto,
escribes un post, publicas y a esperar.

Un buen lanzamiento se parece mas a una secuencia: distintos canales, distintos momentos y
varias ocasiones de volver a poner el producto delante de la gente. No hace falta pasarte una
semana haciendo ruido, pero si ordenar bien las primeras horas.

Antes de nada: comprueba que todo funciona

El dia antes, entra en tu producto como si fueras un usuario nuevo. Registro, email de bienvenida,
enlaces, pagos si los hay y la analitica midiendo de verdad. En un navegador limpio, sin tu sesion
abierta.

Parece un detalle menor. No lo es. El hype solo se gasta una vez. Si llevas tres semanas generando
expectativa y el dia D el registro se cae dos horas, lo que pierdes es a la gente que mas te habia
ayudado a llegar hasta ahi, que es justo la que entra primero.

Primero: avisa a los mas cercanos

Antes de publicar para todo el mundo, avisa a quien ya conoce el producto: beta testers, usuarios
activos, gente que te ha dado feedback. No les pidas que compartan nada. Diles que ya esta
abierto y ya. Si has hecho bien lo anterior, algunos lo compartiran solos, y te llevas una primera
capa de actividad justo antes de que llegue el resto.

Después: lanza en tu canal principal

Luego publica donde tengas mas alcance: X, LinkedlIn, tu newsletter, una comunidad. El post
principal, simple: qué has hecho, para quién, qué consigue y donde probarlo. No metas todo el
producto ahi, para eso estan la landing y las demos. Lo Unico que quieres es que la persona dé el
siguiente paso.

A la vez: abre conversaciones

Buena parte de la distribucion del principio pasa por privado: gente que sabes que tiene el
problema, usuarios de antes, cuentas a las que de verdad les puede interesar. Nada de spam. Unos
pocos mensajes con contexto funcionan mejor que cien mensajes idénticos.

Escribe también a quien interactud con tus publicaciones anteriores sobre el producto. Ya han
mostrado interés, no partes de cero.

13
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Durante el dia: crea nuevas oleadas

Si tienes varios videos, demos, casos o ejemplos, no los quemes todos en la primera hora.
Repartelos:

Lanzamiento La idea principal y el producto.

Unas horas después Una demo concreta.

Mas tarde Un caso de uso, un resultado o la reaccion de un usuario.

Al dia siguiente Primeros numeros, aprendizajes o cdmo ha ido el lanzamiento.

Cada pieza llega a gente distinta y vuelve a llevar atencion al producto.

Mientras pasa: deja hueco para reaccionar

El dia del lanzamiento no deberia estar lleno de reuniones. Yo he lanzado algo que se rompid y,
como tenia el calendario hasta arriba, no pude arreglarlo en el momento. No lo hagas.

Tienes que poder contestar comentarios, arreglar errores, hablar con usuarios y aprovechar lo que
esté pasando. Si alguien importante lo comparte, métete en la conversacion. Si una duda se repite,
aclarala. Si una demo funciona, empujala. Si algo se rompe, arréglalo rapido.

Planificar esta muy bien, pero un lanzamiento también tiene mucho de improvisar.

Elige el canal por el producto, no por costumbre

Product Hunt, Hacker News, Reddit, LinkedIn, X, TikTok, comunidades, newsletters... No todos los
productos tienen que estar en todos los canales, ni un canal sirve igual para todo.

La pregunta buena es: ;donde habla ya la gente que tiene este problema?

Una herramienta para developers puede encontrar a sus primeros usuarios en X, Hacker News,
Reddit o una comunidad técnica. Un producto para recruiters seguramente tiene mas sentido en
LinkedIn. Algo muy visual puede viajar mejor en TikTok o Instagram. Y para un producto muy de
nicho, una comunidad de 2.000 personas correctas puede valer mas que 100.000 impresiones en
un canal generalista.

Empieza donde ya tengas distribucion o donde se concentren tus usuarios potenciales. Después
mira qué canal trae gente que usa el producto, no solo visitas.

Hacer mucho ruido en un sitio que importa rinde mas que el mismo mensaje en diez sitios donde
no te conoce nadie.

14
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Caso real

Este fue mi post de lanzamiento de ATSKiller. Lo monté sobre un dolor real: que atu CV no lo
mira nadie la mayoria de las veces. Le puse un video del producto funcionando y expliqué
como usarlo. No digo que sea el mejor ejemplo del mundo, pero fijate en como esta montado
el mensaje para que la gente se sume.

Para llevarte

Un lanzamiento es una secuencia que concentra distribucion en poco tiempo. Empieza por tu

gente, elige el canal donde ya estan tus usuarios, abre conversaciones y guarda material
para varias oleadas.

15
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Habla con todo el mundo

El dia del lanzamiento no se acaba cuando publicas. Mucho de lo importante empieza justo
después: preguntas, bugs, gente que no entiende algo, gente intentando hacer cosas que no
habias previsto y gente contandote por qué ha decidido probarlo.

Ese dia cambia tu trabajo. Ya no construyes para usuarios imaginarios. Estas viendo a usuarios de
verdad usar lo que has hecho.

Responde rapido

Si alguien pregunta, contesta cuanto antes. Si encuentra un error, miralo. Si no entiende una parte
del producto, no des por hecho que es culpa suya.

Los primeros usuarios te perdonan bastante que el producto no sea perfecto. Lo que llevan mucho
peor es sentirse ignorados. Y una respuesta rapida cambia por completo como ven el producto,
sobre todo cuando saben que les contesta quien lo ha hecho.

Mira donde se atascan
Lo que te dice la gente es util. Lo que hace, mas. Fijate en las preguntas que se repiten, en los

pasos que nadie termina y en las funcionalidades que tienes que explicar una y otra vez.

Si diez personas te preguntan dénde esta un botén, no necesitas una FAQ mejor. Necesitas mover
el boton.

No construyas todo lo que te pidan

En un lanzamiento te llueven ideas. «Estaria bien que hiciera esto.» «;Y si anadis aquello?» «Yo
necesitaria esta integracion.»

Escuchalo todo, pero no conviertas cada comentario en una tarea. Busca patrones. Una peticidn
suelta puede ser una necesidad muy particular. Si cinco personas distintas te sefnalan el mismo
problema, eso ya merece atencion. La pregunta que importa es qué esta impidiendo que mas
gente saque valor del producto.

Guardalo todo

Ese dia vas a generar mas material del que crees: capturas, preguntas, reacciones, usos que no
esperabas. Que no se pierda entre comentarios y DMs. Ve guardandolo en un sitio segun pasa,
aunqgue sea un documento feisimo. Lo vas a necesitar en el capitulo siguiente.

16
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Para llevarte

El lanzamiento no solo trae usuarios. Concentra en unas horas muchisima informacién sobre

tu producto. Habla con la gente, contesta rapido y usa lo que pase para mejorar el producto y
contarlo mejor.
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08

El lanzamiento no acaba el dia 1

El dia del lanzamiento concentra la atencion, pero la distribucién no se acaba cuando baja el pico.
De hecho, los dias siguientes suelen ser mejores para decidir qué merece la pena seguir
empujando: ya tienes usuarios reales, preguntas reales, datos y material que antes no existia.

Piensa en la primera semana como parte del lanzamiento. No vuelvas a construir en automatico.

Dia 1: observa antes de sacar conclusiones
El primer dia sirve para pillar senales, no para decidir si ha sido un éxito o un fracaso. Mira qué
entra, qué se rompe, qué preguntas salen y qué piezas estan trayendo gente.

El trabajo de ese dia es el del capitulo anterior: contestar, arreglar lo que bloquea y estar ahi. Las
conclusiones, después.

Dias 2 y 3: vuelve a distribuir con algo nuevo

No repitas el post del lanzamiento. Ahora tienes cosas mejores que contar.

Puede ser una demo de la funcionalidad que mas interés generd, un caso de uso que salié durante
el lanzamiento, una pregunta que se repitid, el resultado de un usuario o una cifra que diga algo.

Cada pieza deberia dar una razon nueva para descubrir el producto. Asi el lanzamiento deja de
depender de un unico pico.

Yo suelo contar qué tal ha ido: numeros y los comentarios bonitos de la gente que lo ha usado.

Dias 3 a 7: empuja lo que funciona

A estas alturas ya deberias ver diferencias. Igual una demo esta trayendo usuarios. O una
comunidad responde mejor que las demas. O un caso de uso se entiende especialmente bien. O
una parte del producto se comparte mucho mas de lo que esperabas.

No repartas el esfuerzo a partes iguales por inercia. Si encuentras una fuente de traccion,
exprimela. Haz mas contenido alrededor, habla con esos usuarios y pon todavia mas facil lo que ya
esta pasando.

Con ATSK:iller paso eso. Era util, la gente empezoé a compartirlo y siguid circulando mucho después
del lanzamiento. El dia del lanzamiento solo fue el principio.

Convierte lo que pasa en piezas nuevas

Aqui usas todo lo que guardaste el dia del lanzamiento. Tus primeros usuarios explican el producto
mejor que tu. Una reaccion buena puede ser un testimonio. Una pregunta que se repite, una demo.
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Un uso inesperado, un post. Un usuario con un buen resultado, un caso.

Es la forma mas barata de seguir distribuyendo: contenido que te han escrito tus usuarios y que,
encima, suena mucho mejor viniendo de ellos.

Eso si, pide permiso antes de usar mensajes, capturas o historias de nadie.

Caso real

Todo es una excusa para publicar sobre tu producto: un hito, un dato, un testimonio. Con
ATSKiller, los numeros me ayudaban a generar confianza. Que 20.000 personas ya lo
hubieran usado animaba a otras miles a probarlo.

Al final de la semana: decide ddénde va el siguiente esfuerzo

Después de unos dias sabes bastante mas que antes de lanzar. Puede que haya una sefal clara
que merezca mas distribucion. Puede que el problema principal esté dentro del producto. O puede
que hayas conseguido atencién pero poco uso.

No vuelvas al backlog sin méas. Decide qué toca hacer segun lo que ha pasado.

A mi hablar directamente con usuarios me ha llevado a construir mejores funcionalidades después
del lanzamiento, y eso es lo que mantiene vivo el producto.

Para llevarte

El dia 1 concentra la atencion. La primera semana sirve para convertirla en mas distribucion y

en mejores decisiones. Sigue hablando del producto, dale a la gente razones nuevas para
descubrirlo y empuja mas fuerte lo que ya funciona.
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09

Traccion o ruido

Después de lanzar es muy facil quedarse con los numeros que mejor lucen: visitas, likes, registros,
impresiones, menciones. Todos cuentan una parte de lo que ha pasado, pero ninguno demuestra
por si solo que tengas traccion.

La pregunta importante es otra: qué hizo la gente después de llegar? ;Usé el producto?

Yo lo miro en cuatro capas.

1. Atencion

Es la capa que mas se ve: impresiones, visitas, menciones, gente entrando en la landing. Te dice si
has conseguido distribucion y si el mensaje ha despertado interés.

Un lanzamiento puede llamar mucho la atencion porque lo compartié una cuenta grande, porque
una pieza funciond especialmente bien o porque acertaste con el momento. Buena senal, pero
todavia dice poco del producto.

2. Activacion

Aqui empieza a importar lo que pasa dentro. ¢La gente entiende el producto? ;Completa la accion
principal? ¢Llega al momento en el que recibe valor?

Si tienes muchas visitas y casi nadie llega hasta ahi, toca averiguar qué falla: la promesa, el
onboarding, el producto o que estés trayendo a la gente equivocada.

3. Retencion

La activacion demuestra que alguien ha sacado valor una vez. La retencion te dice si hay un motivo
para volver.

No todos los productos necesitan uso diario ni semanal. Lo importante es definir qué significa
volver en tu caso: abrirlo otra vez, terminar otro proyecto, repetir una compra o volver a usarlo
cuando reaparece el problema.

Un lanzamiento fuerte puede tapar una mala retencién durante unos dias. Mientras entra gente
nueva parece que todo crece, aunque los de ayer se estén yendo.

Retener es lo mas dificil de todo. Si tu producto tiene motivos para volver de vez en cuando,
aprovéchalos y premia a quien vuelve.

En mutuals.cards se regalan 5 sobres de cartas cada 2 horas. Asi que la gente vuelve todos los
dias a recogerlos y abrirlos.
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4. Referral o revenue
En algunos productos la senal fuerte es que los usuarios traen a otros. En otros, que pagan. En

algunos, las dos.

No necesitas tener todas las métricas perfectas. Necesitas saber qué comportamiento demuestra
mejor que alguien ha sacado suficiente valor como para seguir, recomendarlo o pagar.

Elige una métrica pegada al valor

No hay una métrica universal. En un producto sera terminar un proyecto. En un marketplace, una
transaccion. En ATSKiller, completar un analisis. En una suscripcion, que la gente lo siga usando
varias semanas después.

Cuanto mas cerca esté tu métrica del valor que recibe el usuario, mas dificil serd enganarte con

numeros gordos que no significan gran cosa.

Una ultima prueba

Imagina que mafnana dejas de publicar sobre el producto. Ni DMs, ni campanas, ni newsletters.
¢Seguiria pasando algo?

¢Volveria gente? ;Entraria gente recomendada por otros? ¢Habria uso? ¢Habria pagos?

Si la respuesta empieza a ser que si, tienes algo que se mueve mas alla del lanzamiento. Si todo se
para en cuanto dejas de empujar, todavia dependes de distribucion externa. Y no pasa nada. Lo
importante es saberlo, porque lo siguiente que decidas cambia por completo.

Para llevarte

Un buen lanzamiento te da atencion. Hay traccién cuando esa atencién se convierte en algo

que la gente sigue haciendo. Mira activacion, retencién y la sefal de valor que importe en tu

producto. Y preguntate siempre qué pasaria si mafana dejaras de empuijar.
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Haz un post-mortem

Un lanzamiento te deja muchisima informacién y, si no la ordenas, en pocos dias se pierde la mitad.
Cuando baje el ruido, dedica un rato a repasar qué paso de verdad. Con una pagina suele bastar.

1. Qué paso

Antes de interpretar nada, apunta los numeros: cuanta gente llegd, cuanta completoé la accion
principal, cuanta volvid, cuanta pago, cuanta llegé recomendada y qué canales trajeron usuarios
que valen la pena.

No mires solo el volumen. Un canal puede darte 2.000 visitas y casi ningun usuario activo. Otro,
100 visitas y 30 personas que vuelven. El segundo es el interesante.

2. Qué movio de verdad el lanzamiento

En un lanzamiento pasan muchas cosas a la vez: una cuenta grande lo comparte, un video
funciona especialmente bien, una comunidad empieza a moverlo, un usuario publica una captura.
No des por hecho que todo peso o mismo. Intenta separar lo que provoco resultados de lo que
simplemente coincidioé con ellos. No siempre lo sabras con precision, pero deberias salir con una
idea bastante clara de qué repetir.

3. Qué salié mal
Es la parte mas util. ;Qué se rompid? ¢Qué no entendid la gente? ;Qué canal no funciond? ;Qué

preparaste y no us6 nadie? ;Qué deberias haber tenido listo antes? ;Qué hiciste tarde?

No hace falta justificar cada error. Apuntalo mientras te acuerdas. La idea es que el siguiente
lanzamiento no empiece de cero.

4. Qué haras distinto la préoxima vez

Para terminar, contesta solo a esto:

¢Qué repetiria? Lo que funciond lo bastante bien como para volver a hacerlo.

¢Qué cambiaria? Lo que tenia sentido pero ejecutaste mal o se puede mejorar.

¢Qué dejaria de hacer? Lo que se comio tiempo y apenas aporto.

Con eso tienes buena parte del plan del siguiente lanzamiento.
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5. Si hay algo que contar, cuéntalo

Un buen post-mortem también es contenido. No hace falta publicar todos los numeros ni nada
sensible, pero contar qué funciond, qué salio mal y qué aprendiste es mucho mas interesante que
otro «khemos lanzado».

Y de paso vuelve a poner el producto delante de gente que igual no lo vio el dia del lanzamiento.
Lo que aprendes se convierte en otra pieza de distribucion.

Caso real

Aqui tienes mi post-mortem de AT SKiller por si te sirve de ejemplo.

Para llevarte

No cierres un lanzamiento con un «ha ido bien» o «ha ido mal». Entiende por qué. Apunta

qué repetirias, qué cambiarias y qué dejarias de hacer. El siguiente lanzamiento tiene que
empezar con todo lo que aprendiste en este.
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Checklist

No hace falta tenerlo todo perfecto. La idea es llegar al lanzamiento sin los errores mas evitables y
con senales suficientes para saber qué hacer después.

Antes de construir

Puedo explicar el producto en una frase.

Sé qué problema concreto resuelve.

He ensenado un mockup, un video o un prototipo antes de construir demasiado.

He pedido una accion real: acceso, email, beta o DM.

He visto alguna senal de interés mas alla de likes 0 comentarios.

N I I O O O A

Sé donde esta la gente que tiene este problema.

Antes de lanzar

La landing se entiende en pocos segundos.

El resultado principal aparece antes que las funcionalidades.

Tengo una demo corta que ensena una sola idea.

He pensado qué parte del producto puede traer distribucion.

Compartir algo desde el producto es facil.

El producto no esta vacio cuando entra el primer usuario.

Tengo un grupo pequefio de usuarios dentro.

He hecho una beta y he arreglado los bloqueos principales.

N s I Y O O O

Sé quiénes son los usuarios mas activos o interesados.

Preparar la distribucion

[1 Tengo una lista de personas a las que avisar.

[0 He separado beta users, comunidad, cuentas relevantes y amigos del proyecto.
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[1 Los mensajes importantes estan personalizados.

[ Tengo preparadas capturas, demos, enlaces y ejemplos.

[0 Nadie necesita investigar el producto para poder hablar de él.

[0 No dependo de una unica publicacién.

[] Sé por qué lanzo en cada canal y qué tipo de usuario espero encontrar ahi.

Dia del lanzamiento

He probado registro, pagos, emails y enlaces.

La analitica funciona.

He avisado primero a los usuarios que ya conocen el producto.

He publicado en mi canal principal.

Solo mando DMs a gente relevante.

Tengo material guardado para nuevas oleadas durante el dia.

Tengo la agenda libre para responder y arreglar problemas.

N A A Y I B O A O

Estoy hablando con los usuarios, no solo mirando métricas.

Los dias siguientes

Sé cuanta gente llegé.

Sé cuanta saco valor por primera vez.

Estoy mirando cuanta vuelve.

Sé qué canales trajeron los mejores usuarios.

He guardado preguntas, testimonios y buenos casos de uso.

Estoy creando piezas nuevas a partir de lo que pasoé en el lanzamiento.

Estoy empujando mas fuerte lo que ya funciona.

O |0 |go|0o|o|o|o|d

No estoy construyendo features solo porque una persona las pidio.
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[] Sé sitengo atencidén o traccion.

[1 Tengo una métrica que representa el valor real del producto.

[0 Sé qué pasaria si dejara de promocionarlo manana.

[1 Sé qué repetiria, qué cambiaria y qué dejaria de hacer.

[1 He escrito un post-mortem, aunque sea solo para mi.
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Una ultima cosa

Construir nunca ha sido tan facil. Por eso lanzar ya no puede ser terminar un producto y publicarlo.

Lo dificil sigue siendo lo de siempre: que alguien se interese, lo pruebe, vuelva y se lo cuente a
otra persona. No necesitas una gran audiencia ni una campana perfecta. Necesitas ensefar las
cosas pronto, fijarte mas en lo que hace la gente que en lo que opina, preparar bien la distribucién
y estar muy cerca de tus primeros usuarios para entender qué funciona.

Y cuando encuentres algo que funciona, no tengas prisa por pasar a lo siguiente.
Empujalo.

Espero que te sirva. Si lanzas algo después de leer esto, mandamelo por X, que me hace ilusién
verlo.
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