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INTRODUCCION

Este framework ha sido desarrollado por TAl Dynamics basado en nuestra experiencia de 20 afios
analizando patrones de éxito y fracaso en proyectos tecnolégicos. Hemos observado que muchos
emprendedores quedan atrapados en La Trampa del Nicho Equivocado por confiar excesivamente

en suposiciones no validadas sobre su mercado objetivo.

Esta herramienta te proporciona un proceso estructurado para evaluar y validar sistematicamente

si el nicho de mercado que has seleccionado es realmente viable para tu proyecto tecnolégico.

ETAPA 1: IDENTIFICACION DE HIPOTESIS DE NICHO

Paso 1: Define tu nicho inicial

« Definicion actual de tu nicho: -

« Caracteristicas definitorias:

o Demograficas:

o Geograficas:

o Psicograficas:

o Comportamentales:

Paso 2: Identifica tus suposiciones clave
Marca las suposiciones que has realizado sobre este nicho:
[ ] Tamafo del mercado
[ ] Capacidad adquisitiva
[ ] Disposicion a adoptar nuevas soluciones
[ ] Nivel de dolor del problema
[ ] Frecuencia del problema
[ ]Canales de acceso al mercado
[ ]Ciclo de ventas/adopcién

[ ] Comportamiento de compra

TAl Dynamics -
Promoviendo una consciencia dgil para la creacion inteligente de productos y empresas
2



CONSEJO TAI: las suposiciones no son inherentemente negativas, pero necesitan ser verificadas

con datos.

ETAPA 2: CRITERIOS DE EVALUACION DE NICHO

Califica tu nicho actual en los siguientes criterios:

1. Viabilidad del Mercado

Criterio

Tamafo suficiente

Crecimiento proyectado

Fragmentacion adecuada

Rentabilidad sostenible

Puntaje

(1-5]

[1-5]

(1-5]

(1-5]

Evidencia Requerida

Datos de mercado, TAM/SAM/SOM

Tendencias de industria, tasas de crecimiento

Analisis de competencia, estructura de mercado

Margenes promedios, modelos de negocio exitosos

Evalta cada criterio en una escala de 1-5 donde 5 es el mas favorable

Ejemplo: una startup de software para restaurantes califico el criterio "Tamano suficiente" con un

4/5 basandose en datos de que existen 15.000 restaurantes independientes en su mercado

objetivo, con un gasto promedio en software de USD 3.000/afno.

2. Accesibilidad del Nicho

Criterio

Canales de adquisicion definidos

Costo de adquisicién razonable

Ciclo de ventas manejable

Barreras de entrada superables

Puntaje

(1-5]

(1-5]

(1-5]

(1-5]

Evidencia Requerida

Estrategias de marketing probadas en el sector

Benchmarks de CAC para industrias similares

Duracién tipica del ciclo desde contacto a cierre

Regulaciones, costos iniciales, switching costs

Evalta cada criterio en una escala de 1-5 donde 5 es el mas favorable
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Ejemplo: una plataforma B2B para manufactura calificé "Ciclo de ventas manejable" con un 2/5

después de descubrir que el tiempo promedio desde el primer contacto hasta el cierre era de 9-12

meses.

3. Ajuste Problema-Solucion
Criterio Puntaje Evidencia Requerida

Problema claramente articulado [1-5] Entrevistas con usuarios, observacion contextual

Datos de uso, frecuencia de situaciones

Frecuencia del problema [1-5] problematicas
Impacto en tiempo/dinero/estrés, disposicion
Gravedad del problema [1-5] a rZSoIverIo P P
Disposicion a pagar [1-5] Tests de precios, benchmarks, gasto actual

en alternativas

Evalta cada criterio en una escala de 1-5 donde 5 es el mas favorable
Ejemplo: una app de gestién financiera para freelancers calificé "Gravedad del problema" con un
5/5 después de descubrir que sus usuarios objetivo perdian en promedio 8 horas mensuales y

aproximadamente 20% de sus ingresos potenciales debido a una gestién financiera inadecuada.

CONSEJO TAI: un problema que ocurre frecuentemente pero con bajo impacto puede ser menos

valioso que uno que ocurre ocasionalmente pero con alto impacto.

4. Competencia y Diferenciacion

Criterio Puntaje Evidencia Requerida
Panorama competitivo favorable [1-5] Mapa de competencia, analisis de posicionamiento
Diferenciacion clara [1-5] Ventajas competitivas sostenibles
Espacio para innovacion [1-5] Areas desatendidas, problemas no resueltos
Barreras de cambio superables [1-5] Costos de switching, integracion con sistemas

actuales

Evalla cada criterio en una escala de 1-5 donde 5 es el mas favorable
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Ejemplo: una plataforma de logistica para pequenos comercios calificd "Diferenciacion clara" con
un 4/5 después de verificar que ninguno de los competidores ofrecia integracién con marketplaces
online y tiendas fisicas simultaneamente, una necesidad claramente expresada en el 78% de las

entrevistas con usuarios potenciales.

ETAPA 3: VALIDACION Y EXPERIMENTACION

Técnicas de validacion rapida

Selecciona al menos 3 métodos de validacion para implementar:

[ ] Entrevistas estructuradas (10+ representantes del nicho)
« Objetivo: verificar la existencia y severidad del problema.
» Duracion: 1-2 semanas.

* Recursos: guia de entrevista, grabaciones, analisis de patrones.

[ ]Landing page de prueba
+ Objetivo: medir interés inicial y capturar leads.
« Duracion: 2-3 semanas.

« Recursos: pagina Web sencilla, propuesta de valor, CTA claro, analitica.

[ ] Campaiia publicitaria minima
+ Objetivo: probar mensajes y medir respuesta.
» Duracion: 1-2 semanas.

«  Recursos: presupuesto de anuncios ($300-500), variantes de copy, métricas de conversion.

[ ] Test de concepto con mockups
«  Objetivo: validar la direccion de la solucién.
« Duracion: 2-3 semanas.

* Recursos: disefios basicos, guién de prueba, 5-8 participantes del nicho.
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[ ] MVP minimal/manual
«  Objetivo: simular la experiencia de la solucién.
« Duracion: 3-4 semanas.

«  Recursos: procesos manuales, pequefo grupo de usuarios beta.

[ ] Andlisis competitivo profundo
+ Objetivo: identificar brechas y oportunidades.
» Duracion: 1-2 semanas.

» Recursos: acceso a productos competidores, matriz de evaluacién

CONSEJO TALI: la clave es generar datos sobre tus hipétesis, no validar lo que quieres creer.

ETAPA 4: MATRIZ DE DECISION DE NICHO
Después de completar tus validaciones, utiliza esta matriz para evaluar tu nicho original y cualquier

nicho alternativo que hayas descubierto:

. il Accesibilidad Problema - Competencia
Viabilidad (25%
Nicho (25%) (25%) Solucion (30%) (20%) TOTAL

Nicho Original

Alternativa 1

Alternativa 2

Compara alternativas de nicho y selecciona la de mayor puntuacion total
Instrucciones:
1. Transfiere los puntajes de la Etapa 2 para cada nicho.
2. Multiplica cada puntuacion por el porcentaje de peso indicado.
3. Suma para obtener el puntaje total.
4. Compara los resultados y analiza las diferencias.
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Ejemplo:

: Viabilidad Accesibilidad Problema- Competencia
Nicho (25%) (25%) Solucién (30%) (20%) TOTAL
Pequefias boutiques 3.5 (0.88) 4.2 (1.05) 2.8 (0.84) 3.0 (0.60) 3.37
Tiendas 4.0 (1.00) 2.5 (0.63) 4.5 (1.35) 3.5 (0.70) 3.68

departamentales

Interpretacion: Las tiendas departamentales obtienen una puntuacion total mayor (3.68),
principalmente por su mejor ajuste problema-solucion, a pesar de su menor accesibilidad.

Formato: Puntaje (puntaje x peso). Ejemplo: 4.0 (1.00) significa 4.0 x 0.25 = 1.00

ETAPA 5: PLAN DE ACCION Y ADAPTACION

Decision de nicho

Basado en tus resultados, selecciona una de estas rutas:

[ ] Confirmar nicho original: proceder con el nicho inicialmente identificado.

[ ]Pivotar a nicho alternativo: cambiar completamente el enfoque de mercado.
[ ] Expandir definicion: ampliar el nicho para incluir segmentos adyacentes.

[ ]Refinar nicho: ajustar la definicion para mayor precision.

[ ]Segmentacion: dividir el nicho en sub-segmentos mas especificos.

[ ]Investigacion adicional: realizar mas validaciones antes de decidir

Plan de implementacion

Para la decision seleccionada, define:

1. Préoximos 3 pasos concretos:
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2. Métricas de validacion continua:

3. Indicadores para revision:

CONSEJO TA: la validacién de nicho no es un evento Unico sino un proceso continuo. Programa

revisiones periddicas para asegurar que sigues en el camino correcto.

Documento preparado por TAIDynamics

Contacto: webmaster @taidynamics.com.ar

www.taidynamics.com.ar

Transformamos Ideas en Proyectos Tecnoldgicos Viables
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