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Habitos de consumo por generación

Restaurantes Víveres Gasolina Farmacias Muebles/Construcción Pasatiempos/Ropa Miscelaneos
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Fuente: http://www.businessinsider.com/millennials-consumer-spending-twice-as-much-at-restaurants-than-previous-generations-2017-7
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Consumo de restaurantes por generación

Fuente: https://yanalyst.me/mm2019-w13-consumer-spending/
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Millenials gastan 23.8% de su gasto total en restaurantes, más que Generación X, Baby Boomers 
o Tradicionalistas

https://yanalyst.me/mm2019-w13-consumer-spending/


Nuevo comportamiento del consumidor

Siempre conectados ySiempre conectados y  
multipantalla = Multitareamultipantalla = Multitarea

Confían más en lasConfían más en las  
personas que en las marcaspersonas que en las marcas

Se relacionan más gracias aSe relacionan más gracias a  
las RRSS y servicios delas RRSS y servicios de  
mensajeríamensajería

Mucho más informadosMucho más informados

Constantes generadoresConstantes generadores  
de informaciónde información

Cambio en e per�l que tieneCambio en e per�l que tiene  
que tener un profesionalque tener un profesional



Lean Model 

Canvas



El Concepto Lean

Lean, como adjetivo, signi�ca �aco, magro y, aplicado a los negocios, se 
re�ere a la eliminación de todo lo inútil y/o que no produce valor en un 
proceso de producción.

Es que al surgir una nueva clase de emprendedores, con ideas innovadoras 
pero con poco dinero, surgió también la necesidad de un método 
adecuado a esa situación.

Hay una línea tenue entre un gran negocio y un delirio de grandeza. Si no 
tienes recursos su�cientes y algo falla, simplemente lo perderás todo. Por 
eso es mejor comenzar desde tu realidad y tus posibilidades.



El Desafío Lean

De�nir de forma rápida el modelo de negocio y 
dedicar los esfuerzos a veri�carlo en el 
mercado.

Emplear metodologías lean puede ayudar a 
encontrar ese modelo y testearlo antes de que 
se agoten los recursos escasos: tiempo, dinero 
y entusiasmo.



Los Cambios

Convertir ideas en productos o servicio 
(construir).

Medir cómo responden los clientes.

Decidir si conviene hacer cambios o 
mantener la estrategia (aprender).

Entender

Validar De�nir



Lean Model Canvas

Es un esquema aún más simple que el Canvas 
tradicional, y se centra en el CLIENTE.



El Cliente como Centro

El lienzo Lean Canvas se forma a partir del lado derecho del lienzo Canvas
tradicional y prepara las principales hipótesis para una rápida validación en el
mercado. Se concentra en de�nir:

El problema que resuelve.

La solución que ofrece.

Los bene�cios que brinda.



Lienzo Lean Canvas
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Early Adopters

El término Early Adopters lo acuñó el sociólogo e investigador estadounidense 
Everett M. Rogers en su obra fundacional “Difusión of Innovations” (1962) al 
intentar explicar por qué razón los individuos o grupos no adoptan una 
innovación todos al mismo tiempo.

El modelo de Rogers, también conocido como Ciclo de vida de adopción de la 
tecnología, identi�ca básicamente cinco grupos humanos en función de su 
respuesta ante la innovación:

Innovadores.

Adoptantes tempranos.

Mayoría temprana.

Mayoría tardía y rezagados.



INNOVADORES: les gusta tener lo último, lo que nadie tiene, 
buscan por sí mismos. No esperan que alguien les de la 
solución. 
 

EARLY ADOPTERS (Primeros seguidores o adoptantes 
tempranos): Toman lo nuevo cuando entienden que va a 
resultar en un bene�cio. No tienen miedo a asumir las 
nuevas ideas. Necesitan ver las características y luego 
compran. (VISIONARIOS) 
 

PRIMERA MAYORÍA: (Mayoría temprana) Adoptan luego de 
ver la experiencia de los tempranos. Ven el lado práctico de 
las cosas. Después compran. (PRAGMÁTICOS) 
 

SEGUNDA MAYORÍA: (Mayoría Tardía). Buscan seguridad, 
escuchan todas las campanas. (CONSERVADORES) 
 

REZAGADOS: compran cuando ya no pueden dejar de 
hacerlo. (ESCÉPTICOS)



Canvas vs Lean Canvas

Mientras el Modelo Canvas tradicional es ideal para Pymes que necesitan 
cierto tiempo para consolidarse y focalizan su estrategia en 
posicionamiento y penetración en el mercado de forma plani�cada en el 
medio y largo plazo;

El Lean Canvas es ideal para ideas con base tecnológica que necesiten 
validar rápido y prepararse para escalar de forma exponencial.



El Canvas B

El centro del Canvas B trabaja las 3P:

Problema

Propósito

Propuesta de valor (solución del problema)

Cambian las preguntas iniciales:

¿Qué problema resuelve tu idea?

¿A quiénes quieres resolverle el problema?
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