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  The mom test, cómo evitar los falsos cumplidos.

Consigue extraer opiniones objetivas y eficaces.

Un emprendedor necesita feedback real, no influenciado
por la pena. 

Aprende a hacer preguntas verdaderamente útiles.

Un libro que ayuda a los emprendedores para que lleguen
al éxito empresarial.

  Qué es 
The mom test?
¿



1.

2.

3.

Síguelas para conseguir reuniones exitosas que 
proporciones datos útiles para tu proyecto.

Habla de la otra persona, no de tu idea, y extrae la 
información que necesites de una conversación sincera y
natural.

No preguntes sobre un supuesto futuro, preócupate de
cómo ha actuado en el pasado.

Habla menos y escucha más, filtra aquello que sea útil.

Las 3 reglas



  No dejes que los cumplidos te ceguen, céntrate en mejorar
 y progresar.

Ten cuidado con este tipo de información engañosa que 
puede surgir durante una conversación a pesar de que
estés siguiendo los pasos anteriores. 

Las banalidades solo crean falsas ilusiones, sobre todo un
“lo compraría”.

Habrá situaciones en las que la otra persona empiece a 
lanzar ideas como si fuera el vendedor. 

Céntrate en las motivaciones que las provocan, ahí está la 
información.

Evita el engaño



  Antes de la reunión plantea 3 preguntas clave a las que dar 
  respuesta.

“Debes tener miedo de, al menos, una de las preguntas que
 hagas durante la reunión”.

Las preguntas que debes buscar son aquellas que 
puedan cambiar por completo tu proyecto.

Plantea la conversacion desde un plano más general para 
saber si el problema que intentas resolver es importante.

A partir de ahí céntrate en el problema real, no des nada 
por hecho.

Haz preguntas 
importantes



  Riesgo en el producto, preguntas sobre su producción y su 
  vida.

  Aunque sea normal, querer terminar el producto antes de 
  enseñarlo supone la existencia de dos tipos de riesgo.

Emprender un proyecto significa arriesgar y tener que 
afrontar diversas situaciones.

Riesgo en el mercado, cómo lo afontará el producto.

Ambos siempre requerirán de conversaciones con posibles 
clientes que orienten el producto hacia el camino indicado.

El riesgo



  No es necesario plantear una reunión como tal, una simple 
  conversación con la persona indicada te ayudará mucho.

  Usa la charla para aprender sobre tu cliente y sus 
  problemas.

A la hora de tener una reunión intenta que sea lo más 
distendida y casual posible.

Hablar abiertamente y sin compromiso proporciona la 
información más valiosa.

Keep it casual



  En ese momento busca la manera en que te compre o te 
  rechace.

  Si las interacciones con el cliente no avanzan, estos se 
  convierten en zombies que nunca dan el paso a la compra.

“No es verdadero cliente hasta que no le has dado la 
oprtunidad de rechazarte (y no lo hace, claro está).”

Clientes 
zombie
Intenta deshacerte de aquellos clientes que nunca 
comprarán tu produto.



  Si ésta no te ha proporcionado el conocimiento para saber 
  actuar después, no ha sido útil.

  No existe una reunión que haya ido “bien”. Éxito o fracaso.

Por eso, ten claro por qué y para qué tienes la reunión, así 
conseguirás lo que quieres de ella.

Recuerda que una reunión siempre tiene un propósito, no 
salgas de ella sin haber conseguido nada útil.

Ten claro 
el objetivo



  Miedo a avanzar por si lo estás haciendo mal, a pesar de no 
  tener pruebas que lo argumenten.

  Exceso de opciones que no te dejan saber por dónde 
  empezar.

Feedback contradictorio que no hace más que confundirte.

Conoce cuál es tu target para no caer en señales confusas 
y céntralo lo máximo posible para evitar los siguientes 
problemas:

Define 
tu público



Plasma toda esa información importante extraída en un 
documento y guárdalo.

  Repasa lo que has anotado y compártelo con tu equipo.

Prepara las 3 preguntas clave que harás en la siguiente 
reunión.

En el momento en que la charla con el cliente ha terminado, 
utiliza la información obtenida para progresar en el proyecto.

Post reunión



Extracto y conclusiones del libro más famoso del marketing 
para emprendedores. “The Mom Test” Rob Fitzpatrick. ©


