
Web3 Go To Market
Preparando el lanzamiento de nuestro 

token desde cero



Para lanzar  
un producto web3 al mercado

 
(un token, una plataforma,...)



Sí, 
NECESITAMOS 

UN BUEN 
MARKETING



¿Por qué nadie 
usa mi 

producto?

¿Por qué nadie 
me compra?



Justo en eso nos ayuda el  
marketing

Y lo ideal es aplicarlo desde el 
principio



El producto no se puede diseñar de espaldas al 
mercado, puede partir de una idea inicial, pero esta 
debe ser validada y revisada por parte del mercado.

Un parte del producto es su precio y las ofertas que 
se hagan del mismo, y es un proceso vivo que busca 
maximizar las ganancias.

Hay que conseguir que tu producto y tu token esté 
allí donde los buenos usuarios estan buscando tu 
solución y facilitar su consecución

Debemos conseguir la atención, el interés y explicar 
nuestra propuesta de valor a base de promoción

Revisar el 
producto

el 
precio

Cómo nos 
posicionamos

Cómo 
hacer que 

nos 
conozcan



Pero esto debemos abordarlo 
de una manera sistemática y  

ordenada



La primera etapa de ese 
proceso es el Go To Market



Plan de 
Marketing

Go To Market Growth plan

1 2
enfoque +  

Táctico

Estratégico

Dentro de un plan de marketing la primera etapa es 
validar en el mercado tu producto (GTM), y después 
hacerlo crecer (Growth)



Go To 
Market 

Strategy
Growth 

plan

La adopción de tu producto y tu token marcan las 
etapas de marketing

1
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Por supuesto, Sin un buen  
diseño nada de esto te va a  

funcionar



Negocio UsuariosPropuesta 
de valor

Token

   NEGOCIO1
TOKEN2

Usuarios
USUARIOS3

    INCENTIVOS4
     CAPTURA DE 

VALOR5
     DISEÑO DE LA 

OFERTA6

Objetivo:
Conseguir que nos 
descubran, que 
entiendan nuestra 
propuesta de valor, y 
que los usuarios se 
conviertan en 
clientes

Atracción de 
demanda 

(Marketing)

Se debe llegar a este punto tras una buena etapa de  
diseño del token y la tokenización del negocio



Pero debemos saber que la 
parte MÁS IMPORTANTE es  
atraer (y retener) demanda  



Demanda 
interna

Demanda 
Externa

Objetivo: 
Retener, aumentar gasto y 

conseguir que nos recomienden

Objetivo: 
Atraer y conseguir NUEVOS y 

BUENOS usuarios/clientes

Tanto a nivel Interno como externo



Go to Market  
Adaptando tu idea al 

mercado

Go To 
Market 

Strategy

1



Veamos como plantear el GTM, donde buscamos 
que nuestro producto sea aceptado en el 
mercado (Product Market Fit)



En la etapa de “go to market” tu ÚNICO objetivo es 
validar tu propuesta de valor en el mercado.

Actúas como un cuerpo de 
operaciones Especiales:

● Mucho foco en un solo 
objetivo.

● Recaba conocimiento antes de 
acordar una estrategia.

● Adapta al terreno para ajustar 
la táctica

PMF



🚀 FASE 1: PRE-LANZAMIENTO
📍 Objetivo: Crear awareness y credibilidad

🛠 Componentes Claves:
✅ Inteligencia de mercado
✅ Segmentación del mercado
✅ Posicionamiento del producto
✅ Distribución de contenido
✅ Alianzas estratégicas



❓ Preguntas clave:

● ¿Quién es tu cliente objetivo?
● ¿Cuáles son sus problemas?
● ¿Qué hace único tu producto?

🎯 Define tu Propuesta de Valor:
Ejemplo de acciones clave:

● DeFi: Staking, lending, liquidity providing
● NFTs: Comunidad, exclusividad

📊 Inteligencia de Mercado



📍 Identifica tu ICP (Ideal Customer Profile)
💡 No es solo “usuarios de DeFi”, sino “usuarios de ATOM que no usan stATOM”.

🔍 Competencia:

● Analiza productos similares
● Identifica oportunidades no cubiertas

🎯 Segmentación del Mercado



Dispuesto a pagar 
por tus productos y 

servicios

Mínimo producto 
viable

Mínimo segmento 
viable

Aquí nos dirigimos, al 
segmento más pequeño 
con el producto mínimo y 
por el que estén 
dispuestos a pagar

Debemos enfocarnos en el tipo de cliente MÍNIMO 
que nos encaje en base a nuestra propuesta de valor



Empezaremos buscan un usuario 
amable y amigable (ECP) que nos 
ayudará en las primeras etapas de 
mejora ( y nos soportará)

Evolucionaremos después hacia un 
cliente IDEAL que nos paga y nos exige 
mucho más (ICP)



Siguiendo la aproximación 
de un grupo de élite, 
debemos buscar 
dirigirnos a un segmento 
primero (el más 
interesante a priori) para ir 
tomando los otros.

Ir a todos los segmentos 
diluirá nuestros esfuerzos 
de GTM y los hará menos 
efectivos y más difícil de 
ganar

Para posicionar nuestra propuesta de valor debemos 
buscar los mercados donde estan mis Usuarios 
objetivo



En resumen: Mucho FOCO



Pregunta -  entrevistas a 
tus prospectos

Vende un prototipo

Modelo de sensibilidad 
basado en entrevistas y 

reuniones de venta

test de elasticidad del 
precio preguntando a los 

clientes por tu precio

Experimentación sobre el precio

Los métodos son aplicables 
para productos muy nuevos al 
mercado, si hay referencias, 
usa el precio de tu 
competencia como punto de 
partida, y revísalo al alza cada 
6 meses observando el 
impacto

¿Cómo elegir mi precio de salida?





Y debemos buscar bucles 
de crecimiento

El tráfico debe pasar por 
embudos de conversión



Aterrizando tu GTM
¿Cómo empezar con esto?

Tenemos que tener clara una declaración  
formal de tu estrategia GTM



Ordenamos las ideas iniciales sobre nuestro proyecto

Estas ideas 
iniciales tenemos 
que validarlas en el 
mercado en un 
proceso iterativo 
que nos ayudará a 
refinar nuestro 
producto, nuestra 
propuesta de valor, 
e incluso nos 
corregirá en cuanto 
a quién es nuestro 
usuario objetivo



Vamos a conseguir [Tu objetivo] ofreciéndoles [tu producto] a [ECP - Perfil de 

usuario inicial] ya que les ayuda con [tu propuesta de valor].

Este producto es el que mas les conviene porque [Qué tiene de único] y se lo 

vamos a vender por [precio y modo de pago].

Para promocionar el [producto] hemos seleccionado [canales] y creado el [bucle 

de crecimiento] para darle viralidad.

Tu Estrategia de GTM



Teniendo una idea de partida 
¿Cómo validamos y pulimos nuestro GTM?



Debemos exponer al 
mercado nuestra 
propuesta inicial e ir 
validando cada nivel.

Etapas:
● Concepto
● Monetización
● Escalado
● Sostenibilidad
● Expansión



Se puede abordar sin apenas presupuesto, al 
menos para probar las primeras etapas.
La más importante es conseguir una validación 
de tu bucle de crecimiento, donde puedes ganar 
confianza en tu propuesta al mercado 
rápidamente. 



 No acertaremos a la primera siempre y 
tendremos que iterar hasta conseguir nuestros 
objetivos de cada etapa.

● Deberemos revisar el producto
● El segmento al que nos dirigimos 
● O bien el propio modelo de negocio 

el objetivo es conseguir un PMF fiable y validado



  Una parte vital de tu proceso de 
marketing va a ser la creación de 
ofertas irresistibles. Para ello

● Maximiza el valor de tus 
resultados

● Infla el valor percibido (sobre 
todo antes de la compra)

● Minimiza el tiempo de entrega 
del resultado

● Y minimiza el esfuerzo para 
conseguirlo

con esta fórmula el éxito está 
asegurado ^^)



Embudos 
  Todas tus acciones de comunicación deberán 
estar orientadas a crear tráfico hacia tus 
propuestas.

Todo ese tráfico no servirá de nada si no tienes 
un embudo de conversión bien diseñado en cada 
etapa que consiga ir madurando en la mente de 
tu prospecto la idea de comprar tu oferta, hasta 
finalmente hacerlo, disfrutar de ella, y decírselo 
a sus contactos.



  Como parte de estos 
embudos se utilizan escaleras 
de valor que facilitan el acceso 
de los usuarios hacia nuestros 
productos con pasos 
intermedios (algunos 
gratuitos)



Growth Loops

  Además de los embudos, debes de buscar 
crear bucles de crecimiento realimentados, que 
consigan generar efecto red, y un crecimiento 
exponencial .

Los “Growth loops” hacen que la propia 
naturaleza de tu producto sea quien hace que 
los usuarios lo compartan con otros al usarlo. 















📍 Dónde están tus usuarios?
🔹 Redes sociales
🔹 Foros & comunidades
🔹 Plataformas educativas

📝 Estrategia de Contenido:

● Blogs educativos
● Infografías
● Videos explicativos

👥 Diseño y Branding:

● Alineado con el mensaje del producto
● NFTs: diseño divertido 🎨
● DeFi: diseño profesional 💼

📢 Distribución de Contenido









  A la hora de hacer un plan de RRSS, es muy 
común intentar atacar todas las redes sociales 
al mismo tiempo. 
Sin embargo, a pesar de que hay muchas 
herramientas que facilitan la multicanalidad, 
esta demostrado que la mejor estrategia es el 
1:1:1 en una primera instancia. Centrarse en el 
canal donde está tu audiencia, centrar tu 
mensaje en un tipo de cliente inicial (ECP) y 
hacerle llegar solo una oferta.



  Uno de los elementos que más te van a ayudar 
a crecer, es la creación ordenada, sistemática y 
con propósito de contenidos.

Apóyate en herramientas de IA, pero siempre 
con muchas horas de entrenamiento y refinado. 
La publicación compulsiva y sin alma se nota y 
no te va a ayudar.











💡 Crecimiento a través de asociaciones:
✅ Integraciones con otros proyectos
✅ Influencers y líderes de opinión
✅ Programas de referidos

🔥 Ejemplo: GMX en Arbitrum

🤝 Alianzas & Multiplicadores





  Es tremendamente difícil decidir cuáles 
son tus prescriptores, además hay poco 
profesional y es complicado medir el 
impacto.

Con el proceso siguiente puedes comenzar 
a elegir bien en cuáles te puedes ayudar 
procesando información de tu propia 
audiencia a lo largo del tiempo.

Es especialmente importante en web3 usar 
herramientas que puedan distinguir tráfico 
de conversiones o compras onchain .



  Cuanto te puede costar y cuáles son las tipologías 
de influencers o líderes de opinión (KOL) que más 
te pueden interesar.

Dependerá mucho del tipo de negocio claro, pero 
aquí van algunas referencias.

Lo más difícil es medir el impacto, porque a veces 
no es algo directo, sino reputacional y de marca, 
cuyos ciclos de conversión son más largos y más 
indirectos.



  Los proyectos crypto nativos 
requieren un tratamiento más 
especializado en cuanto a 
agencias de comunicación. Estas 
pueden ayudarte a tener 
visibilidad en publicaciones de 
prestigio.

Suelen tener un coste alto y solo 
son recomendables cuando 
puedas usarlas de manera 
duradera para que puedan tener 
un efecto de marca y reputación 
considerable.

Igual que con los KOLs es difícil 
de medir.



  Más allá de la liquidez, que es 
muy importante. Los listing deben 
ser considerados como clave para 
que nos descubran nuevos 
usuarios y podamos expandir 
nuestros servicios.

El usuario cripto más interesante, 
está muy a menudo en 
herramientas como coingecko o 
coinmarket cap, y mira ahí el nivel 
de confianza que le pueda inspirar 
tu token o propuesta de valor









📍 Define KPIs clave:

● Usuarios que completan la acción principal
● % de conversión
● Engagement en redes
● Métricas de comunidad

📊 Métricas Claves en Pre-Lanzamiento





🚀 FASE 2: LANZAMIENTO
📍 Objetivo: Adquisición masiva de usuarios

🛠 Tareas Claves:
✅ Calendario de anuncios
✅ Alianzas estratégicas
✅ Marketing pagado (ads & influencers)
✅ Programas de referidos

📢 Campañas Claves
🎁 Airdrops: Incentivan adopción y descentralización
🎯 Quests & Challenges: Engagement gamificado
📈 UGC (User Generated Content): Blogs, tweets, contenido visual



📈 FASE 3: POST-LANZAMIENTO
📍 Objetivo: Maximizar impacto y optimizar 
estrategias

📊 Optimización basada en datos:
✅ Escalar canales de alto rendimiento
✅ Eliminar canales con bajo ROI
✅ Nuevas funciones con GTM planificado

🛠 Herramientas:
🔍 On-chain data analytics para optimizar la UX/UI
🎯 Grants → Incentivos para desarrolladores
🛠 Hackathons & DevRel → Expansión del 
ecosistema
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  Intenta desplegar tu solución lo antes 
posible para poder rodarla, testarla y verificar 
como lo perciben tus usuarios alcanza tu PMF

1



  Una vez tengas tu GTM listo 
para iterar, haz un plan de 
marketing sencillo y enfocado 
a resultados para empezar a 
generar trafico hacia tus 
embudos de conversión

2



  Aprovecha tus embudos para capturar 
negocio y analiza su desempeño para validar 
tus ofertas  

3

  Generar bucles de 
crecimiento acelerado  y 
sostenible



4



  1 Canal: 1 Tipo de usuario: 1 Oferta

5



6
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  No esperes a 
tenerlo todo creado 
para empezar con 
la comunidad, es el 
mejor campo de 
operaciones y la 
forma más potente 
de generar 
expectativa “build 
in public”
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