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INTRODUCCION

Este framework ha sido desarrollado por TAl Dynamics para ayudarte a construir una estrategia de
adquisicion de usuarios diversificada y sostenible. Como hemos visto en "El Espejismo del
Crecimiento Viral", depender de un solo canal (especialmente del crecimiento viral) puede ser

riesgoso y generar resultados decepcionantes.

Una estrategia multicanal robusta reduce la dependencia de cualquier fuente Gnica de adquisicién,
mejora la calidad de los usuarios captados y proporciona mayor estabilidad a tu proyecto

tecnolégico.

1. LOS 3 PILARES DE LA ADQUISICION MULTICANAL

Para construir una estrategia de adquisicion multicanal efectiva y sostenible, es necesario
establecer bases sélidas que vayan mas alla de la simple presencia en multiples plataformas. Estos
tres pilares fundamentales representan los principios rectores que deberian guiar tu enfoque,
permitiéndote evitar la dependencia de un solo canal y construir un sistema de adquisicion

resiliente, diversificado y optimizado para resultados a largo plazo.

1. Diversificacion 2. Optimizacion basada 3. Ajuste producto-canal
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2. FRAMEWORK DE SELECCION Y PRIORIZACION DE CANALES

No todos los canales de adquisicion funcionaran igual de bien para tu proyecto especifico. La

siguiente tabla comparativa te ayudard a evaluar diferentes canales segln sus caracteristicas

inherentes, facilitando la toma de decisiones informadas sobre dénde invertir tus recursos. Evalta

cada canal en funcién de tu producto, audiencia objetivo y etapa de desarrollo para determinar

cuales ofrecen el mejor potencial para tu situacién particular.

Inversién

Canal Mejor para Telal Escala Velocidad Complejidad
inicia
Paid Search (SEM) Intencion explicita, B2B y B2C. Media-Alta Alta Rapida Media
. : mentacion demografi : o :
Paid Social eaeMEcia d'e DaREfeA Media Alta Rapida Media-Alta
productos visuales.
Content Marketing el SelH e bt Baja-Media Media Lenta Media
alto LTV.
SEO SR e Baja-Media Alta Muy lenta Alta
valor a largo plazo.
Email Marketing RO, ERIVEEON,: Baja Media Media Media
nurturing.
. Audienci lecidas, . : . .
Partnerships Mieo s da; Baja-Media Variable Media Alta
productos complementarios.
PRIMedios Cred@hdgd. lanzamientos, Media-Alta Media Media Alta
hitos importantes.
Influencers F'rodqctos_, V!SU&ES, Media Media-Alta Rapida Media
audiencia joven.
Eventos Bel, productos_complelos, Alta Baja Media Alta
networking.
: P ial : : : :
Referidos [aTIeE Jaoe ?3’ g Baja Media Media Baja
valor compartido.
Comunidad Producio_s sinh alt.t,) ARl Baja Baja-Media Lenta Media
en la interaccion.
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3. MATRIZ DE EVALUACION DE CANALES
Utiliza esta matriz para evaluar sistematicamente cada canal potencial y seleccionar los mas
prometedores para tu estrategia. Para cada canal que estés considerando:

1. Lista el nombre del canal en la primera columna.

2. Califica cada criterio de 1 a 5 (donde 5 es la puntuacion mas favorable).
3. Suma los puntos para obtener una puntuacién total.
4

Prioriza los canales con mayor puntuacion total.

Alineacion con Alineacion con

Canal . Costo Escalabilidad Total
usuario producto
[Nombre del canal] [1-5] [1-5] [1-5] [1-5] [Suma]
[Nombre del canal] [1-5] [1-5] [1-5] [1-5] [Suma]
[Nombre del canal] [1-5] [1-5] [1-5] [1-5] [Sumal]
[Nombre del canal] [1-5] [1-5] [1-5] [1-5] [Suma]

Selecciona los 3-5 canales con mayor puntuacion para tu estrategia inicial.

4. PROCESO DE IMPLEMENTACION DE CANALES POR FASES

Fase 1: Experimentacion (1-3 meses)
+ Objetivo: identificar qué canales funcionan mejor para tu producto.
» Enfoque: pruebas pequenas en multiples canales.
»  Presupuesto: distribuido en pequefas apuestas.

+ Meétricas clave: CAC, calidad de usuarios, potencial de escala.

Fase 2: Optimizacion (3-6 meses)
« Objetivo: mejorar rendimiento de los canales mas prometedores.
- Enfoque: pruebas A/B, optimizacién de conversién.
« Presupuesto: concentrado en 3-5 canales principales.

« Métricas clave: ROI, LTV/CAC, tasas de conversion.
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Fase 3: Escala (6+ meses)

« Objetivo: maximizar crecimiento rentable.

+ Enfoque: automatizacién, prediccion y expansion.

« Presupuesto: inversion significativa en canales probados.

« Meétricas clave: volumen de adquisicion, rentabilidad, eficiencia.

5. ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO OMNICANAL POR ETAPAS

La implementacion de una estrategia multicanal efectiva debe evolucionar en paralelo con el

desarrollo de tu proyecto. Cada etapa de crecimiento requiere un enfoque distinto en términos de

canales prioritarios, estrategias y asignacién de recursos. La siguiente tabla te ofrece una hoja de

ruta adaptativa que te permitirad escalar progresivamente tu estrategia de adquisicion a medida

que tu proyecto madura, maximizando la eficiencia en cada fase.

Etapa

Validacion

Traccion inicial

Crecimiento

Escala

Canales recomendados

* Redes sociales organicas
= Comunidades exisientes
= Red personal

= Micro-influencers

« Referidos

« Content marketing

» Paid Social

» Comunidades relevantes

« Escalar canales funcionales
« Afiadir 2-3 nuevos canales

* Optimizar conversion

= Portfolio completo de canales

= Estrategia integrada
= Automatizacion

Estrategia

Experimentar con
contenido y mensajes
para validar resonancia
del producto.

Encontrar primeros
canales escalables y
desarrollar sistemas de
referidos.

Diversificar mientras se

escalan canales efectivos;

construir marca.

Maximizar eficiencia,
optimizar para LTV/CAC,
construir sistemas
predictivos.

Presupuesto

sugerido

10-15%
de recursos

15-25%
de recursos

25-35%
de recursos

30-40%
de recursos
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6. ESTRATEGIAS ESPECIFICAS PARA EVITAR LA DEPENDENCIA VIRAL

Como hemos visto en "El Espejismo del Crecimiento Viral", confiar excesivamente en la viralidad
puede llevar a decisiones desequilibradas y resultados decepcionantes. Las siguientes estrategias
estan disenadas especificamente para proteger tu proyecto de esta dependencia, ayudandote a
construir un sistema de adquisicion balanceado, sostenible y resiliente ante las fluctuaciones de
cualquier canal individual. Implementa estas tacticas como salvaguardas estructurales en tu

estrategia de crecimiento.

1. Regla 30/30/40
* 30% en canales pagados controlables.
* 30% en canales organicos sostenibles.

* 40% en optimizaciéon y mejora de canales existentes.

2. Analisis de calidad por canal

EvalGa regularmente cada canal segln:
* Tasa de retenciéon D7/D30 de los usuarios adquiridos.
* Tasa de conversion a acciones clave.

* Valor del tiempo de vida (LTV).

3. Diversificacion forzada
* Limita cualquier canal Unico al 40% maximo del mix total.
*  Prueba al menos un nuevo canal cada trimestre.

* Reserva 10-15% del presupuesto para experimentacion
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7. PLAN DE IMPLEMENTACION MULTICANAL

Pasar de la teoria a la accidon requiere un plan estructurado y progresivo. A continuacién,
presentamos un cronograma de implementacién dividido en fases manejables que te permitira
construir tu estrategia multicanal de manera metddica y efectiva. Este plan de 4 meses esta
disenado para minimizar riesgos mientras acumulas aprendizajes valiosos, evitando la tentacién de

depender de soluciones rapidas como la viralidad espontanea.

Semana 1-2: Auditoria y preparacion

-[ ] Analizar canales actuales y su rendimiento.

- [ ] Definir perfil detallado de usuario ideal.

- [ ] Establecer presupuesto y recursos disponibles.

- [ ] Preparar sistemas de tracking y atribucion.

Semana 3-4: Seleccion y planificacion

- [ ] Aplicar matriz de evaluacion de canales.

-[ ] Seleccionar 3-5 canales para pruebas iniciales.

- [ ] Desarrollar estrategia especifica para cada canal.

- [ ] Establecer KPIs y objetivos por canal.

Mes 2: Lanzamiento y primera optimizacion

-[ ]Implementar campafias en canales seleccionados.
- [ ] Establecer proceso de revision semanal.

- [ ] Realizar primeras optimizaciones basadas en datos.

- [ ]Identificar senales tempranas de canales prometedores.

Mes 3-4: Expansion estratégica

- [ ]Escalar canales con mejor rendimiento.

- [ ] ARadir 1-2 nuevos canales.

- [ ] Desarrollar estrategia de contenido cross-canal.

-[ ]Implementar sistema de atribuciéon multitouch (MTA).
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8. HERRAMIENTAS RECOMENDADAS

Planificacion y estrategia
¢ Matriz de evaluacion de canales (incluida en este framework).
* Plantillas de buyer persona.

* Mapas de customer journey.

Implementacion y tracking
* Google Analytics (GA4), Amplitude, Mixpanel.
e Sistemas de atribucién: Funnel, GA4, Wicked Reports, Northbeam, Adinton.

* Tag managers: Google Tag Manager, Segment.

Optimizacién
* Herramientas A/B testing: Optimizely, VWO, AB Tasy, Unbounce, Adobe Target, Crazy Egg,
Kameleoon.
* Dashboards: Google Data Studio, Tableau, Looker.

e CRM: HubSpot, Salesforce, Odoo.
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Documento preparado por TAIDynamics

Contacto: webmaster @taidynamics.com.ar

www.taidynamics.com.ar

Transformamos Ideas en Proyectos Tecnoldgicos Viables

© 2025 TAI Dynamics. Todos los derechos reservados.
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