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INTRODUCCION

Esta guia ha sido desarrollada por TAl Dynamics basada en nuestra experiencia de dos décadas
acompanando proyectos tecnolégicos. El pivote estratégico es una de las habilidades mas valiosas
para equipos y emprendedores, especialmente cuando descubren que han caido en "La Trampa

del Nicho Equivocado" u otros escenarios desafiantes.

Un pivote no representa un fracaso, sino una respuesta inteligente a la nueva informacién y

aprendizajes obtenidos. Esta guia te ayudara a:

- Identificar cudndo es necesario pivotear

- Estructurar el proceso de pivote

- Ejecutar el cambio de direcciéon de manera metddica y basada en evidencia

- Comunicar el pivote efectivamente a todos los interesados

PARTE 1: DIAGNOSTICO - ;ES MOMENTO DE pivotear?

Seccion 1.1: Senales de alerta

Evalla si tu proyecto muestra alguna de estas senales:

¢ Meétricas de crecimiento estancadas
o Adquisicién de usuarios por debajo de objetivos por 2+ trimestres.
o Altas tasas de abandono (churn) persistentes.

o Bajo engagement con funcionalidades principales.

* Feedback de mercado negativo o indiferente
o Bajo NPS o satisfaccién de usuario.
o Dificultad para identificar casos de uso que generen entusiasmo.

o Usuarios que no recomiendan el producto.
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Dinamica competitiva desfavorable

o Competidores directos con propuestas de valor mas atractivas.

o Incapacidad para diferenciarse significativamente.

© Margenes decrecientes por presion competitiva.

Cambios en el mercado o industria

o Nuevas tecnologias que hacen obsoleto el enfoque actual.

o Cambios regulatorios que impactan la viabilidad.

©o Transformaciones en el comportamiento del consumidor.

Problemas internos recurrentes

o Dificultad para priorizar el roadmap.

o Desacuerdos frecuentes sobre direccién estratégica.

o Alto esfuerzo de desarrollo con bajo retorno percibido

Seccion 1.2: Matriz de evaluacion de necesidad de pivote

Evalta tu situacion actual en estas dimensiones (1-5, donde 5 indica mayor necesidad de pivote):

Dimensioén

Puntuacion Evidencia de Respaldo
Desajuste producto-mercado [1-5]
Ineficiencia en adquisicion de usuarios [1-5]
Problemas en retencién/monetizacion [1-5]
Limitaciones del modelo de negocio [1-5]
Cambios significativos en el mercado [1-5]
TOTAL [Suma]

Interpretacion: 20-25: Pivote inmediato, 15-19: Considerar seriamente, 10-14: Evaluar ajustes,
5-9: Probablemente no necesario
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Ejemplo:

Dimensioén Puntuacion Evidencia de Respaldo

Solo 8% de usuarios activos después de 30 dias,

Desajuste producto-mercado 4 ) o
feedback consistente sobre falta de valor percibido
S L . CAC 3x superior a predicciones iniciales,
Ineficiencia en adquisicion de usuarios 5 - i
conversion de marketing <1%
L o Tasa de churn 15% mensual, pero algunos
Problemas en retencién/monetizacion 3 o )
segmentos muestran retencién promedio
L . Margenes brutos por debajo del 20%,
Limitaciones del modelo de negocio 4 g » . P ! 0
escalabilidad limitada
Cambios significativos en el mercado 5 Mer_cado estable, sin disrupciones tecnoldgicas
inminentes
TOTAL 18 Considerar seriamente un pivote

Interpretacion: 20-25: Pivote inmediato, 15-19: Considerar seriamente, 10-14: Evaluar ajustes,
5-9: Probablemente no necesario

PARTE 2: TIPOS DE PIVOTE ESTRATEGICO

Seccion 2.1: Matriz de seleccion de tipo de pivote

EvalGia qué tipos de pivote podrian ser mas adecuados para tu situacion:

Tipo de Pivote Descripcion ¢Aplicable? Ventajas Desafios

. Mismo producto, ;
Pivote de segmento . O SiONo
mercado objetivo diferente

. . Mismo mercado, .
Pivote de necesidad . O SiONo
problema diferente

. De aplicacién a plataforma ;
Pivote de plataforma ) O SitONo
0 viceversa

Pivote de arquitectura ~ Cambio en el modelo 4Si0No

de negocio de monetizacion

. Cambio en el método ;
Pivote de canal o O SioNo
de distribucion

. . Nueva solucion tecnoldgica ;
Pivote de tecnologia ) O SiONo
para el mismo problema

i L Cambio en la estrategia ;
Pivote de crecimiento o O SiONo
de crecimiento
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Ejemplo:

Tipo de Pivote Descripcion ¢Aplicable? Ventajas Desafios
. Aprovechar tecnologia Reposicionamiento
i Mismo producto, 1 ; e - ’
Pivote de segmento 'p o Sl existente, descubrimiento  ajustes en UX, nuevos
mercado objetivo diferente de interés en segmento  materiales de
adyacente marketing
. Mantener conocimiento Desarrollo de nuevas
. . Mismo mercado, - . . ) )
Pivote de necesidad S de mercado, relaciones funcionalidades, validar

Seccion 2.2: Andlisis Profundo de Alternativas de Pivote

problema diferente

existentes

Para los 2-3 tipos de pivote mas prometedores, profundiza:

Tipo de pivote considerado:

Descripcion detallada:

Validacion requerida antes de decidir:

O Entrevistas con usuarios/clientes potenciales.

O Prueba de concepto o MVP minimo.

0 Andlisis de competencia en nuevo espacio.

o Evaluacion de factibilidad técnica.

O Proyecciones financieras revisadas.

Implicaciones para recursos actuales:

0 Cédigo/tecnologia que puede reutilizarse.

o Activos que pueden adaptarse.

0 Conocimientos del equipo aplicables.

0 Relaciones/partnerships relevantes.

Tiempo estimado para validacion inicial:

Recursos requeridos para validacion:

nuevo problema
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PARTE 3: VALIDACION DEL PIVOTE

Seccion 3.1: Diseno de Experimentos de validacion

Para cada pivote potencial, disefia experimentos especificos:

Hipotesis a validar: "Creemos que [tipo de pivote] hacia [nueva direccion] resultara en [resultado

esperado] porque [razén]."

Ejemplo: "Creemos que un pivote de segmento hacia pequefas empresas
manufactureras resultard en mayores tasas de adopcion y retenciéon porque han
mostrado mayor disposicion a pagar por soluciones de inventario en nuestras

entrevistas preliminares."

Meétricas de éxito:

- Métrica principal:

- Umbral minimo para proceder:

- Métricas secundarias:

Diseino del experimento:

- Duracion:

- Participantes/tamano de muestra:

- Metodologia:

- Controles/variables:

Recursos necesarios:

- Tiempo:

- Presupuesto:

- Personal:

- Herramientas/tecnologia:

TAl Dynamics -
Promoviendo una consciencia dgil para la creacion inteligente de productos y empresas
6



Seccion 3.2: Matriz de resultados de validacion

Documenta los resultados de tus experimentos:

Hipotesis Experimento Resultados Interpretacion Co?;‘g;‘ za
Ejemplo:
Hipotesis Experimento Resultados Interpretacion Co;’nfg;l za
. . 22% tasa de conversion o
puoedesearerio  Landngsade  Ciaoamenonaio  Fuersndeacnde .
pecitica + expresaron alta mejor ajuste
10 entrevistas intencion de compra producto-mercado
PARTE 4: PLANIFICACION DEL PIVOTE
Seccion 4.1: Mapa de impacto del pivote
EvalGa como el pivote afectara a cada area:
Area Cambios Requeridos Esfuerzo (1-5) Tiempo Estimado Dependencias
Producto/Tecnologia
Marketing /
Posicionamiento
Ventas/Adquisicién
Servicio/Soporte
Modelo de negocio
Estructura de equipo
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Seccion 4.2: Plan de implementacién gradual

* Establecer fases claras de transicion.
e Definir hitos y checkpoints.

* Asignar recursos y responsabilidades.
¢ |dentificar dependencias criticas.

* Establecer plan de contingencia.

¢ Fase 1: Preparacion y Validacion Final

o Duracion:

© Objetivos clave:

© Entregables:

o Criterios de éxito:

¢ Fase 2: Transicion

o Duracion:

o Objetivos clave:

o Entregables:

o Criterios de éxito:

¢ Fase 3: Consolidacion

o Duracion:

o  Objetivos clave:

o Entregables:

o Criterios de éxito:

Seccion 4.3: Gestion de riesgos

Identifica los principales riesgos del pivote:

Probabilidad

Riesgo (1-5)

Impacto (1-5)

Estrategia de Mitigacion

Plan de
Contingencia
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Ejemplo:

. Probabilidad . L . Plan de
Riesgo Impacto (1-5 Estrategia de Mitigacion . .
4 (1-5) . (1-5) . . Contingencia
B o vEuEts Comunicacion transparente, Programa de
actuales durante 4 3 migracion gradual, incentivos ~ recontacto con ofertas
transicion de permanencia especiales
PARTE 5: COMUNICACION DEL PIVOTE
Seccion 5.1: estrategia de comunicacion interna
Desarrolla un plan para comunicar el pivote internamente:
o Narrativa principal (por qué pivotamos, hacia donde, beneficios esperados)
O Mensajes clave para diferentes audiencias (equipo, inversores, asesores)
o Cronograma de comunicacion
O Espacios para feedback y preguntas
O Estrategia para manejar preocupaciones
Plantilla de narrativa:
"Nuestra vision siempre ha sido . Comenzamos enfocandonos en
porgue creiamos que . Lo que hemos aprendido es que
. Esto nos ha llevado a decidir pivotear hacia porque

. Esperamos que este cambio resulte en

Seccion 5.2: Estrategia de comunicacién externa

Desarrolla un plan para comunicar el pivote a usuarios y mercado:

0 Mensajes clave para diferentes segmentos (usuarios actuales, prospectos, partners)
0 Canales de comunicacién

o Calendario de anuncios

0 FAQs anticipadas

O Estrategia para manejar posibles reacciones negativas
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Elementos de comunicacién a preparar:
- Anuncio oficial (blog, comunicado)
- Email a usuarios/clientes
- Actualizaciones en web/producto
- Material para equipos de atencién al cliente

- Respuestas a preguntas comunes

PARTE 6: MEDICION Y ADAPTACION

Seccion 6.1: KPIs Post-Pivote

Define métricas clave para evaluar el éxito del pivote.

Se provee una tabla a modo de ejemplo.

Métrica Estado Actual Objetivo a 30 dias Objetivo a 90 dias Ob]et“fo a
180 dias
Adquisicién CAC $150 CAC $120 CAC $90 CAC $65
Retencion 65% (30 dias) 72% (30 dias) 78% (30 dias) 85% (30 dias)
ARPU $42/mes $45/mes $50/mes $60/mes
Monitorea la evolucion de métricas criticas para evaluar el éxito del pivote
Ejemplos de métricas criticas:
- Adquisicion: CAC, tasa de conversion, leads cualificados
- Retencion: churn, retencion a 30/60/90 dias
- Engagement: DAU/MAU, tiempo en plataforma, acciones clave
- Monetizacién: ARPU, ciclo de ventas, tasa de conversién a pagos
- Satisfaccion: NPS, CSAT, feedback cualitativo
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Seccion 6.2: Plan de seguimiento y adaptacion

O Establecer reuniones regulares de revision

0 Definir umbrales de alerta

o Identificar sefales de éxito temprano

O Establecer proceso para ajustes basados en datos

0 Documentar aprendizajes continuamente

Calendario de revision:
- Revision semanal: métricas de respuesta inmediata
- Revision quincenal: tendencias emergentes y ajustes tacticos
- Revision mensual: evaluacion estratégica y ajustes mayores

- Revision trimestral: analisis profundo y decisiones estratégicas

PARTE 7: APRENDIZAJE Y DOCUMENTACION

Seccidn 7.1: Registro de decisiones y aprendizajes

Mantén un registro sistematico de:

0 Razones detras de cada decisiéon importante
O Hipotesis validadas y refutadas

0O Sorpresas y descubrimientos inesperados

O Factores externos que impactaron el proceso

o Feedback critico recibido

Seccion 7.2: Fortalecimiento de capacidad de pivote

O Realizar retrospectiva del proceso

O Identificar fortalezas y debilidades organizacionales

o0 Documentar procesos efectivos para futuros pivotes

0 Desarrollar capacidades especificas basadas en brechas identificadas

o Compartir aprendizajes con el equipo ampliado
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REFLEXIONES FINALES

El pivote como fortaleza: las empresas mas exitosas no son aquellas que aciertan a la primera, sino
las que tienen la capacidad de adaptarse rapidamente basandose en nuevos aprendizajes. El pivote
estratégico es una herramienta fundamental en el arsenal de cualquier emprendimiento

tecnolégico.

Mantén la visién, adapta el camino: un pivote raramente significa abandonar completamente la
visién original. Mas frecuentemente, representa un cambio en la ruta para alcanzar esa vision

basado en una comprension mas profunda de la realidad del mercado.

El timing lo es todo: un pivote demasiado temprano puede abandonar una direccion prometedora
antes de darle tiempo suficiente; uno demasiado tardio puede agotar recursos valiosos. Encontrar

el momento adecuado es tan importante como la direccion del pivote.

Documento preparado por TAIDynamics
Contacto: webmaster@taidynamics.com.ar
www.taidynamics.com.ar

Transformamos Ideas en Proyectos Tecnolégicos Viables
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